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RESUMEN.

En la presente Investigacion se estudio el desarrollo de un sistema de informacion
comercial via web — movil que tuvo como finalidad mejorar la eficacia en el proceso
de pedidos y cotizaciones de la empresa Drogueria Sol Farma SAC.

Se utilizé un sistema de informacién comercial via web — movil, el cual estuvo
orientado a la organizacion de datos procesados, asi mismo; fue integrado de
herramientas necesarias para mejorar la eficacia en los pedidos y cotizaciones. El
tipo de investigacion que se siguio fue aplicada y pre-experimental. Se utiliz6 como
método de analisis de datos la Prueba Z de Diferencia de medias y la Prueba T
Student como Metodologia de Desarrollo ICONIX, puesto a que se sometid a
seleccién y se comprob6 que es la mas aceptable para el logro de la presente
investigacion.

Ademas con el sistema implantado se logroé reducir el tiempo en la elaboracién del
registro de un pedido en un 51.58 %; ademas se logré reducir el tiempo en la
elaboracion del registro de una cotizacion en un 62.78 %; asi mismo se logré reducir
los errores en los tramites de registro de pedidos y cotizaciones en un 53.60 %. Y
se concluye con el nivel de satisfaccion de los vendedores en donde incremento en
un 34.40% con la implementacion del sistema, logrando mejorar eficientemente el

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

Palabras Claves: Sistema de Informacién Comercial, Eficacia, Pedidos y
Cotizaciones y Metodologia Iconix.
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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 | 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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INTRODUCCION.
1.1. REALIDAD PROBLEMATICA.

En la actualidad son muchas las empresas que acuden a sistemas, 0
aplicaciones automatizadas para la ejecucion 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 informaticas
de su entorno, procesando tareas de forma automatica y generando respuesta

en corto tiempo.

En la presente investigacion pretende mejorar eficazmente el proceso de
pedidos y cotizaciones de la empresa Drogueria Sol Farma S.A.C. en la cual
se tomada como objeto de estudio. La Drogueria Sol Farma es una empresa
peruana con mas de siete afios en el mercado trujillano, brindando atencion a
sus clientes con un servicio de calidad, dedicada a la fabricacion,
comercializacién y distribucion 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 Drogueria Sol Farma
S.A.C. no es ajeno a ello, mas aun si la competencia y el mercado crecen
constantemente, convirtiendo los problemas de pequeiios a grandes, aunque
es interesante saber que mientras mayores sean los inconvenientes, mayor
sera el ingenio para presentar alternativas de solucion. Es asi que en la
recopilacion de informacion dentro de la empresa para la realidad
problemética 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
comercializacion de los productos que se realizan a través de vendedores
institucionales, que realizan sus visitas a instituciones publicas; 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 continuacién 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 atencién 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 cotizacion,
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 facturacién 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. Raz6n 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.

Ademas, dentro del proceso de comercializacion la asignacion 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
informacion de clientes y productos. Asimismo, los pedidos se entregan uno o
dos dias 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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1.2.

a la distribucién o fabricacién 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 economico para la empresa ya que no cuenta con la

disponibilidad de la informacion para la toma de decisiones.

La solucidon planteada para la problematica descrita anteriormente busca
mejorar el proceso de pedidos y cotizaciones en campo, desarrollando un
sistema de informacién comercial via web — movil que permita el registro de
pedidos y cotizaciones, proporcionandole al vendedor la informacion
requerida en tiempo real en un dispositivo movil, asi mismo el sistema web
permita agilizar el proceso de asignacion de la cartera de clientes a
vendedores, como también a procesar y recepcionar la informacién de los
pedidos y cotizaciones, Asimismo mejorar el control de los vendedores
mediante la tecnologia de Geolocalizacidon, generar reportes sobre el proceso.
Con la finalidad de tomar decisiones acertadas de distribucion o fabricacion

de los productos y reforzar la fuerza de ventas.

TRABAJOS PREVIOS.

Por consiguiente y para el desarrollo de esta investigacion se apoya de las
investigaciones mas resaltantes e importantes, tal es el caso de la
investigacion titulada por el autor (Burgos Cando, 2015), “Desarrollo de un
Sistema Web para la Gestion de Pedidos en un Restaurante. Aplicacion a un
Caso de Estudio”; en esta investigacion nos ayudada a mejorar el proceso de
pedidos, brindandole a los clientes acceso oportuna a la informacion de los
productos que se ofrecen, optimizando asi sus recursos econémicos al
momento de realizar los pedidos de una forma mas répida, eficiente,

automatizada y confiable.

Teniendo en cuenta la investigacion antes mencionada, se genera la
necesidad de desarrollar tecnologias informaticas basadas en la venta por
internet, tal es el caso de la investigacion titulada por el autor (Borbor Villon,

2014), “Implementacion de una Aplicacion Movil para Pedidos de comidas
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rapidas a domicilio en Italian Gourmet”; en esta investigaciébn menciona que
por medio de una aplicacion movil, permitida administrar mejor los pedidos a
domicilio en la cual se registran los datos del cliente y la direccion de quien lo
recibida, ademas se busca que la informacion este actualizada de sus
productos y asi se reducida el tiempo al realizar un pedido; ademas, al
momento de la realizar de los reportes de los productos, clientes, pedidos o
facturacion de los clientes, ayudada a visualizar cual es el crecimiento de la

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

Asi mismo en la actualidad, la tecnologia de los teléfonos inteligentes ha
acaparado el mercado de los dispositivos moviles, convirtiéndose en un aliado
importante para Empresas. Tal como lo demuestra la investigacion titulada del
autor (Balarezo Paredes, Brallan, 2012), “Desarrollo de un sistema de
Informacién de Registro de pedidos para Ventas usando dispositivos méviles”;
aplicable a empresas medianas que les facilite la elaboracion de registro de
sus pedidos, proporcionandole informacion de sus clientes y de sus productos
de manera eficiente y eficaz para la toma de decisiones, como también en la
elaboracion de reportes para ayudar a visualizar el crecimiento de la empresa,

facilitando el desarrollo para esta investigacion.

Ahora bien, con el crecimiento que tiene la utilizacion del Internet en el mundo
tecnoldgico, que se esta ya empleando en empresas de comercializacion de
productos y servicios enfocados hacia los usuarios, obteniendo grandes
ventajas; tal como se afirma en la investigacion titulada por los autores
(MACAVILCA, y otros, 2014), “Implementacién de un Sistema Via Web con
Aplicacién Movil para la reserva y pedidos en linea de Restaurantes”, dicha
investigacion esta basada en tener un servicio via web — movil, permitiendo
disminuir el esfuerzo de desarrollo y mantenimiento de las Tl (Tecnologias de
la Informacion), 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 informacion de sus productos y

de los clientes en el proceso de pedidos.
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1.3.

En otras de las investigaciones también importantes y complementarias al
momento de desarrollar esta investigacion, son las investigaciones en donde
ofrecen productos o servicios por internet, tal es el caso de la investigacion de
los autores (Ludefia Cruz, y otros, 2013), “Sistema de Informacion Web-Movil
para mejorar la Gestion de Ventas de Entradas de Cine en la Ciudad de
Trujillo”, brindada el soporte del como se debe desarrollar un sistema Web-
Moévil en donde se comprueba que implementando un sistema de esta
magnitud se podra disminuir el tiempo de los pedidos y reportes, como el
aumento del nivel de satisfaccion de los clientes y los usuarios al usar el

sistema.

Asi mismo por su parte también consideramos a la investigacion titulada por
los autores (Cabrera Aguirre, y otros, 2012), “Sistema Informéatico Web Mévil
Para la Toma De Pedidos De La Empresa Cassinelli Utilizando El Framework
Jquery Mobile”, en la investigacion se llegdé a dar solucién al problema que
tenia la empresa en cuanto al tiempo que tomaba al realizar el pedido, es decir
con esta solucién se pudo agilizar la toma de pedidos de los clientes, ya que
se hara uso de un sistema en linea. De acuerdo los resultados obtenidos por
la investigacion mencionada nos ayudan que mediante un sistema informatico
mejora el proceso de pedidos de los productos, el aumento de acceso a la
informacion en tiempo real, como en la elaboracién de los reportes mejorando

la toma de decisiones para la empresa.

Y finalmente con la investigacién titulada por el autor (VENTURA LABRIN,
2014), “Automatizacion del Proceso de Ventas y Distribucion Utilizando
Tecnologia Movil y Geolocalizacién para la Empresa Lider SRL”, en esta
investigacion nos brinda como realizar el control de la informacion utilizando
plataformas de desarrollo tanto web y movil en la cual ayuda a poder

desarrollar esta investigacion.

TEORIAS RELACIONADAS AL TEMA.
Las empresas se enfrentan a un mercado global cada dia mas duro, el cual

les obliga a elevar las estrategias competitivas y empresariales para
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1.3.1.

convertirse en la mejor de su rubro empresarial. Debido a esto, es que la
mayor parte de las empresas hoy en dia apuestan por desarrollar aplicaciones
tecnolégicas de la informacion para poder mejorar sus actividades

empresariales.

En lo que concierte al crecimiento de la tecnologia en los diversos sectores de
la sociedad en el Perd, en la publicacion de la (Sociedad Nacional de

Industrias, 2015) menciona lo siguiente.

“El Foro Economico Mundial (WEF) mediante un reporte muestra el
aumento de la brecha digital entre las naciones y lo cual es “motivo de gran
preocupacion”, dado el ritmo del desarrollo tecnologico. Asi mismo las
naciones con menos desarrollo corren el riesgo en poder quedar atrasadas y
necesitan urgentes acciones para abordarlo, sefial6“. 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 tecnologia es diversa, es por ello
qgue en nuestra nacion nace la necesidad de desarrollar tecnologia para los
diversos sectores de la sociedad. Dentro de este marco el sector de
comercializacion es en donde mas crecimiento tecnologia ha obtenido,
logrando mejorar sus actividades comerciales como se hace mencién en el

parrafo siguiente.

Segun (Emprendedores, 2011), menciona “Que la vida moderna ha llevado a
un auge para los negocios empresariales. La modernidad ha traido
notoriamente una falta de tiempo en las personas y el mercado se ha adaptado
a las necesidades de sus consumidores”. De esta forma, la comercializacion
de los productos, ya sea mediante la utilizaciéon del teléfono o Internet, se ha
transformado en una obligacion para obtener el éxito en los negocios

empresariales.
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 segun el autor (Alarcon Valero, y otros, 2005); “Define

24



gue el pedido es el soporte de la solicitud de un cliente o empresa,
conteniendo toda la informacién que necesita’. La informacién consta, de
datos sobre el proceso de pedidos y cotizacion como son: descripcion,

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 situacion 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
indemnizacion, 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 definicién de que es
un proceso de pedidos, son “Todas las tareas relativas a la recepcion,
aceptacion, configuracion, manipulacion, consulta y archivado del pedido en
cualquiera de sus etapas del ciclo de vida”. Asi mismo (Stadtler, y otros, 2002)
mencionan que en la gestion de los pedidos de los productos es de muy corto
plazo, ayudando a facilitar €l envi6 de la informacion a las diferentes areas o
maddulos de distribucion y produccion 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 investigacion realizada por (Staple
yourself to an order” Harvard Business Review, 1992); “Se definen 10
subprocesos para la gestion de pedidos que se deben realizan en todas las
empresas.” Que son las siguientes: planificacién, generacién, estimaciéon de
costes y precios, recepcion y entrada, seleccion y priorizacion, programacion,
cumplimentacion, facturacion, devoluciones y reclamaciones, servicio

postventa.
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Con relacion a los diferentes autores e investigaciones anteriormente citados,
se entiende que el proceso de pedidos o cotizaciones estd 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 cotizacién de un
producto. Con relacion a lo comprendido es donde aparece el término como

es ¢ Que es registro de pedido o cotizacién?

Registro de Pedido o Cotizacion:

Después hecha la validacién definitiva de la propuesta de un pedido, consiste
en registrar la propuesta en el documento oficial por la empresa para manejar
este tipo de informacién. Normalmente, este formato estara plasmado por la
interface en el sistema informatico y en la base datos de pedidos de nuestra
investigacioén, con lo que, la tarea de registro, consistird 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 util realizarlas antes de consultar a las distintas areas para
complementar el pedido, sobre todo en situaciones de descentralizacion o
separacion de las dependencias en la empresa, facilitando la informacion

como se puede observar en la siguiente llustracion N°1.
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llustracion N°1. Proceso de Gestion de Pedidos y Sub Procesos Principales.
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Fuente: (Alarcon Valero, y otros, 2005).
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2. Indicadores de medicién del proceso de pedidos.

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

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

desempefio, estos constituye a conocer la evolucion de una parte del negocio.

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

asi 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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Ademas en el libro de (Salgueiro, 2001) se hace mencién que los indicadores
se pueden medir segun eficiencia y eficacia, dentro de estas categorias

podemos encontrar una serie de indicadores:

e Eficiencia: Es la capacidad de poder realizar y cumplir los resultado de
acuerdo a sus objetivos, en los cuales también se pueden definir en
funcion a los clientes.

- Las devoluciones.
- Quejas.

- Tiempos.

- Satisfaccion.

- Reclamaciones.

- Ventas, Etc.

e 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.

- Nudmero de Errores

- Cumplimiento de lo presupuestado
- Burocracia

- Retrasos

- Adelantos

- Activos Valorados

- Horas / Hombre utilizadas

- Costes, Etc.

3. Problemética del proceso de pedidos.

En su interesante estudio sobre la gestion de pedidos los autores (Alarcon
Valero, y otros, 2005) sostienen que “En el proceso de gestion de los pedidos
no todas la tareas estan 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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1.3.2.

confusion y ambigledad, dificultando el correcto funcionamiento del proceso

produciendo diversas preguntas sin respuestas.

Asimismo segun 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 satisfaccion del cliente”. Si bien
es cierto que en la actualidad dicha estandarizaciones dar lugar, a una
posterior automatizacion de sus procesos, sobre todo en contextos de
fabricacion de los productos para los clientes, asi mismo ayuda a que las

empresas sean mejor vistas en el sector empresarial.

Vendedor.

Clasificacion 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 investigacion de (Thompson, 2006) sefiala los diversos
tipo de vendedores que se pueden contactar para diferentes tipo de situacién
y el tipo de puesto que deben ocupar de acuerdo a sus capacidades

personales y profesionales.

De acuerdo a mencionado por el autor sefiala que existe una amplia variedad
de vendedores, donde se clasificar segun el tipo de cliente de acuerdo al
servicio o actividad que realizan, como se puede observar a continuacion

segun la investigacion sefialada anteriormente:

1.1.Clasificacion del cliente de acuerdo a sus servicios:
Segun esta clasificacion de acuerdo al tipo de cliente se definen de la

siguiente manera:

e Vendedores de productores o fabricantes: su funcion es la atencion
de un tipo de cliente o0 mercado como en compafias industriales,

distribuidores, mayoristas, expendedores, etc.
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e Vendedores de mayoristas: se representan como intermediario o
mayorista, en la cual contienen a distintos productos manufactureros

para los clientes finales.

e Vendedores de minoristas: se constituye en cualquier fuerza nacional
de trabajo dedicado a "ocupaciones de ventas" de cualquier empresa;

como en los supermercados, librerias, tiendas, etc.

1.2.Clasificacion segun el tipo de actividad:

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

encuentran en oficinas o en establecimientos de ventas comerciales.

e 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.

e Vendedores Online o por Internet, utilizan los medios tecnologicos
disponibles para ofrecer y vender sus productos como son: sitios web

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

2. Asignacién de vendedores.

Después de su clasificacion de los vendedores, también es importante
mencionar como es la asignacion de los vendedores para el proceso de
pedidos, que segun 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: formacién, experiencia y antigiiedad en
la empresa”. El vendedor debe disponer de un sistema de trabajo preciso,
siendo capaz de elaborar un método practico y sencillo de visita. Este proceso
se inicia en la entrega de la documentacion administrativa de la empresa y de

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

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

vendedores de los clientes ayuda enormemente a que el proceso de pedidos
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se pueda realizar de manera mas practico y eficiente de acuerdo a las visitas
que pueda realizar, ya que cuenta con documentacion apropiada por la
empresa como son: catalogo 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
asignacion de los clientes debe comprender de acuerdo a las caracteristicas
de sus clientes. Tradicionalmente, los vendedores enfrentan a todo tipo de
clientes, por ejemplo; los clientes de un vendedor de computadoras podian
ser tan dispares como las empresas de seguros.

En relacion con este ultimo segun el autor (Moreno, 2004), “Sostiene que la
organizacion de la actividad de asignacion se puede tomar los siguientes tipos

de asignacion”:

e Asignacion por productos: A la empresa le resulta muy util establecer

una clasificacion de clientes en funcion del tipo de productos que vende.

e Asignacion por areas geograficas: Mediante este criterio se establecen

territorios de venta, es decir, se divide geograficamente.

e Asignacion por clientes: consiste en que cada vendedor tenga una
cartera de clientes, en la cual su clasificacion de la cartera de clientes se
debe a diversos aspectos como son el volumen de compras que realizan,

el sector donde pertenecen, su area geografica, etc.

Monitoreo de vendedores.

Teniendo en cuenta lo antes mencionado, se genera la necesidad de tener un
monitoreo de vendedores, que segun en el articulo de la revista (Los Sistemas
de Monitoreo Satelital, una propuesta logistica integral para el manejo de la
cadena de suministro en las Empresas del sector transporte., 2012), menciona
gue “Mediante los sistemas informaticos comerciales con monitoreo en GPS,
se obtiene una mejor gestion logistica de los procesos como es el transporte,

distribucion y monitoreo de los vendedores en la realizaciéon 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 tecnologia 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
gue pueda tomar, para poder satisfacer a los clientes reduciendo los costos y

tiempo de entrega en sus envios.

El uso de herramientas tecnoldgicas de informacion en una cadena de
suministro, los Sistemas de Posicionamiento Global (GPS) o Sistema de
Geolocalizacién, proporcionan a las empresas la informacion de sus
productos o servicios en tiempo real permitiendo ademas la disminucion de
sus costos de operacion 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 informacion de monitorio, es tener acceso a
informacion confiable, precisa y oportuna, mejorando los procesos de la
organizacion entre todas sus areas. Esto es uno de los mayores beneficios
obtenidos la integrar diversas areas de la empresa para un mejor control sobre

ellas.
Con relacion a lo definido anteriormente en el portal (Informatica Hoy, 2016)

“Sistemas de Posicionamiento Global (GPS) o Sistema de Geolocalizacion,
tiene tres componentes: el espacial, el de control y el de usuario”. Ver:
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llustracion N°2.
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llustracion N°2. Sistemas de Posicionamiento Global (GPS).

Fuente: (Informatica Hoy, 2016).

e Componente espacial:

En el componente espacial esta constituido por 24 satélites, distribuidos en
6 planos. De manera puedan existir como minimo 4 satélites visibles sobre
cualquier punto de la superficie y altura. Este componente es fundamental

para el sistema de posicionamiento global (GPS).

e Componente de control:

Esta constituido por 5 estaciones de rastreo, este actualiza sus posiciones
orbitales, calibra y sincroniza sus relojes. Previendo su trayectoria durante
las 24 horas. La informacion se envia a cada satélite, informando al

receptor local donde es posible encontrar el satélite.

e Componente del usuario:

Es el receptor GPS que recibe y convertir la sefial en posicion, velocidad y
tiempo. Incluyendo elementos en el proceso, como las antenas y el

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

Segun el sitio web (WeblogLogistica, 2016), en su articulo, menciona que la
eficacia se puede definir como el grado de satisfaccion que genera un servicio
0 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 cuanto 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 (econémicos, tiempo, personas) que se empleen para

concluirlas.

De acuerdo a lo mencionado por los diferentes articulos, la eficacia es la
capacidad de poder producir el efecto deseado o de ir bien para determinada
cosa, asi mismo la eficacia se puede cuantificar es decir, es eficaz o no es

eficaz ya sea por diferente métodos que se puedan alcanzar.

2. ¢Como 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 esta el sistema Kanban que segun en el articulo publicado por (OBS

Business School, 2015), define lo siguiente:

“‘Que el funcionamiento interno de una empresa depende de dos factores
basicos: por un lado, el liderazgo de los jefes de seccidn, gerentes y altos
directivos y su capacidad de influencia sobre el resto de trabajadores; por otro,
la estructura de cada compafia y las estrategias que se pongan en marcha

para el trabajo en equipo.”
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1.3.4.

Durante sus primeras experiencias, el sistema Kanban se dividié en el proceso
de produccion 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 caracteristicas como son las siguientes:

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

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

Cambios constantes: Aqui, el método exige la aplicacion del sentido comun
y la coherencia. No se trata de cambiar porque si. La idea es trasformar algo

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

Roles claros: Es partidario de una reparticion clara de funciones desde el

inicio del proyecto.

Liderazgo en varios niveles: no soélo el lider del proyecto debe abogar por la
supervision 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 maxima 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.

Sistemas de Informacion.

Segun el autor (Pastor Collado, 2002), los sistema de informacion es un
conjunto de procesos que, operan sobre una coleccion de datos estructurada

segun las necesidades de la empresa, recopilan, elaboran y distribuyendo la
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informacion en las diversas areas de la empresa. En otras palabras, un
sistema de informacibn se constituye de elementos orientados a la
administracion y organizacion de los datos e informacion de empresa, para su

posterior para cubrir los objetivos empresariales.

Plataformas Electronicas.

Cabe agregar también que las Plataformas Electronicos se apoyan en los
sistemas informaticos basados en el protocolo WWW, que incluyen
herramientas adaptadas a las necesidades de las empresas e instituciones.

Segun él (Foro de Estudiantes de Tecnologias de la Informacién y
Comunicacion Aplicadas a la Educacion de la Universidad Juarez Autonoma
de Tabasco, 2007), “Estas herramientas son desde procesadores de textos
gue permiten publicar en una pagina, hasta programas que facilitan el correcto
funcionamiento de sus actividades y funciones dentro de las empresas e

instituciones”.

Plataformas Moviles.

No obstantes también se definen las plataformas mdéviles, donde han abierto
nuevas lineas para el uso de aplicaciones informaticas 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 mdéviles
pueden acceder a multiples recursos disponibles a través de Internet, como la
utilizacion de diversas aplicaciones que se desarrollan aprovechando sus
caracteristicas tecnoldgicas: acceso a e-mail, navegacion via web, ingreso a
redes sociales, consulta de documentos ofimaticos, etc.”. Estas plataformas

moviles se dividen en los siguientes tipos:
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1.3.5.

e Teléfono Movil.
Es una tecnologia de reducido tamafo, que dispone de una pantalla de
visualizacion de los datos, una entrada tactil, y/o un teclado miniatura.

Permitiendo el facil uso brindando asi el acceso a la informacion.

e Teléfonos Inteligentes.
Incluye las funciones de un teléfono maovil, ofreciendo una mayor posibilidad
superior a las de los teléfonos moviles convencionales. Con la
disponibilidad de instalar diversas aplicaciones, camara de fotos, grabador
de voz, navegacion GPS, Wi-Fiy acceso mévil de banda ancha y utilizando
sistemas operativos 6ptimos para los teléfonos inteligentes.

e Tablet.
Es un computador mévil, superando a un teléfono mavil tradicional, que
integra una pantalla tactil plana, como principal medio de intercomunicacion

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

Siendo las cosas asi, resulta claro que en esta investigacion se utilizada
plataformas web y maviles, con relacion a la plataforma movil se empleada la
utilizaciéon de teléfonos inteligentes, ya que en la actualidad la mayor parte de
las personas obtiene uno. Facilitando la implementacion del sistema

informacion comercial de pedidos y cotizaciones.

Aplicacion Web.

En lo que concierne, al autor (Lujan Mora, 2002), menciona que una “Las
Aplicacion Web se define como una aplicacion en la que el usuario por medio
de un navegador realiza peticiones a una aplicaciébn 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 practico del navegador
web como cliente ligero, asi como la facilidad de poder actualizar y mantener

a miles de usuarios.
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1.3.6.

En conclusién, defino que las aplicaciones web, son una herramienta en la
que el usuario utiliza, para solicitar una aplicacion (Procesador de texto, hoja
de célculo, etc.), que esta en un servidor web mediante un navegador ya sea

por internet o a través de una intranet.

Aplicaciones Moviles.

De este modo segun los autores (Fernandez Gutierrez, y otros, 2013)
clasifican a las aplicaciones mdviles en relacion a su funcién de como se

aborda su desarrollo, clasificandose en tres tipos:

e Aplicaciones Nativas: son aplicaciones que se desarrollan integramente

en un entorno especifico para cada sistema operativo.

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

para su desarrollo.

e Aplicaciones Hibridas: son aplicaciones que integran a dos tipos de

aplicaciones méviles 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 eleccion 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 moviles y las
Aplicaciones Hibridas necesitan tener al menos el “Contenedor Nativo” que

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

APPS NATIVAS. Apps Hibridas.

«  Unica plataforma afinidad Afinidad de multiplataforma.
Escrito con plataformas SDK Escrito con tecnologias web (HTMLS, CSS3
Debe escribirse para cada plataforma y JavaScript).
* Acceso a todas las AP| nativas. Se ejecuta localmente en el dispositivo,
Do e
Acceso a las APl nativas.
Distribucion AppStore,

APPS WEB PARA MOVILES.

Afinidad de multiplataforma.

escrito con tecnologias web (HTML, CSS,
JavaScript, o codigo de servidor PHP,
ASP.NET, etc.).

Ejecuta en el servidor web y se puede ver
en multiples los dispositivos.
Actualizaciones centralizadas.

wi
-
@
<
o
- |
o
<
(o}
2
o
®
24
=}
=z
>
<
©
i
o
r
)
o
<

PLATAFORMAS DE AFINIDAD.

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

En la implementacion en esta investigacién se utilizada las aplicaciones
hibridas ya que esta orientado a plataformas web y moviles, facilitando el uso
de ambas plataformas agilizando la accesibilidad de la informacién para

cualquier circunstancia para los vendedores y clientes.

Asi mismo los autores (Nufiez, y otros, 2013) hacen referencia a algunos tipos
de aplicaciones disefladas especificamente para la utilizacion para los

teléfonos moviles, entre ellas tenemos lo siguiente:

e Aplicaciones de realidad aumenta.
En estas aplicaciones se permite la combinacion de imagenes reales como

virtuales, enfocandose al sector turistico para su utilizacion.

e 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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1.3.7.

e Aplicaciones organizaciones.
Son herramientas donde el usuario puede organizar la informacion en sus
teléfonos inteligente como son: las agendas, correos electronicos, archivos,

aplicaciones, contactos, etc.

e Aplicaciones de Entretenimiento.
Estas aplicaciones son de innumerables cantidades donde estan
constituidos para el entretenimiento de los usuarios como son: los

videojuegos, reproductores de musica y video, editores de imagenes, etc.

e Aplicaciones Empresariales.
Estas aplicaciones empresariales son beneficiosas para los trabajadores
fuera de la organizacién, permitiéndole diferentes actividades como pueden
ser gestion de pedidos, gestion de facturacion electronica, encuestas de

clientes, transacciones bancarias, compras en linea, etc.

Otra tarea prioritaria para la investigacion es cual de los tipos de aplicaciones
mencionados utilizada la investigacion, es este caso se orientada en ser
aplicacion empresarial. En la cual esté orientado a beneficiar al personal fuera

de la organizacion.

Sistemas Operativos para Aplicaciones Méviles.

De acuerdo con el autor (Montes, 2015), menciona lo siguiente: “Un sistema
operativo mévil controla a un dispositivo mévil como en las computadoras
donde son controlados por sistemas operativos como Windows, Linux o Mac
entre otros. Sin embargo, estos sistemas maviles son mucho méas simples y
estan orientados a la conectividad inalambrica, a los formatos multimedia y la

introduccién de informacion en ellos”.

Tal como se ha visto, donde resalta la sorpresa en ser el lider de los sistemas
operativos moviles 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 llustracion N°4.
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Donde se muestran diferentes SO como son: Android, iOS, Java ME,
Symbian, Windows Phone, BlackBerry, etc.

llustracion N°4. Sistemas operativos para dispositivos méviles.

Other: 0.07 %
Kindle: 0.07 % -——_;;,.ﬂ--ﬂﬁ,—wl
BlackBerry: 0.98 % — ‘

Windows Phone: 225 % -7
Symbian: 3.22 % -,
Java ME: 3.237 %

— Android: 47.45 %

i0S 42509% —

Fuente: (Montes, 2015).

Como ya se sabe Android abarca el primer lugar en sistemas operativos
moviles, donde esta desarrollado bajo el nucleo Linux. Donde se disefié para
poder ser utilizado para dispositivos méviles como son: teléfonos inteligentes,
tablets o tabléfonos, como también para relojes inteligentes, televisores y
automoviles su arquitectura del Sistema Operativo se puede Ver llustracion
N°5.

Inicialmente fue desarrollado por la empresa Android Inc., donde Google
respaldo econémicamente y mas tarde fue comprada. Presentandose en 2007
junto la fundacion del Open Handset Alliance para poder avanzar en los
estandares abiertos de los mismos dispositivos moéviles. (Wikipedia.org,
2016).
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llustracion N°5. Arquitectura del Sistema Android.
APPLICATIONS

Contacts Phone Browser

APPLICATION FRAMEWORK

Activity Window Content View Notification
Manager Manager Providers System Manager

Package Telephony Resource Location XMPP
Manager Manager Manager Manager Service

LIBRARIES ANDROID RUNTIME

Core
Libraries

Surface Media

Manager Framework Sl

OpenGL|ES FreeType WebKit

LINUX KERNEL

Display Camera Bluetooth Flash Memory Binder (IPC)
Driver Driver Driver Driver Driver

usB Keypad WiFi Audio Power
Driver Driver Driver Drivers Management

Fuente: (Wikipedia.org, 2016).

1.3.8. Sistemas Web — Movil.

De acuerdo a las teorias que se estan mencionando para esta investigacion
los Sistemas Web - Mdvil estdn liderando el mercado en la toma de
decisiones, evitando documentos engorrosos que dificultan la rapidez de

analisis, y permitiéndole competir en un mercado global.

Asi mismo en cuanto al entorno de los Sistemas Web- Méviles en el articulo
publicado por (Rodriguez, 2011) menciona que n las aplicaciones nativas
ofrecen diversas funcionalidades para su uso, que son imposibles de consegui

con las aplicaciones web en la cual son las siguientes:

e Uso de interfaces nativas desde los propios SDK.
Estos componentes facilitan la creacién de las aplicaciones desde cero, ya
gue contiene la mayor parte de los elementos ya desarrollados, para

posteriormente ser integrados en las aplicaciones.
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e El uso de bases de datos locales.
En las aplicaciones nativos el almacenamiento local de los datos es mas
avanzado que en las aplicaciones web, por lo que las aplicaciones podran

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

e La Geolocalizacion.
La Geolocalizacion a través de las aplicaciones web, no alcanzan la misma
experiencia que en una aplicacion movil. Donde los usuarios pueden
interactuar con el mapa o con las funcionalidades asociadas a la

localizacion.

1.3.9.Lenguajes de Desarrollo Web.

A continuacion se hacen menciones algunas definiciones de los lenguajes de

Desarrollo Web que son los siguientes:

e HTML (HyperTextMarkupLanguage).
El autor (valdez , 2013), define que HTML, es el lenguaje utilizado en
Internet para definir las péaginas. Los ficheros de texto de HTML son
puramente ASCII, que pueden ser escritos con cualquier editor basico y
complicados asegurarse que en el fichero sean guardados en disco como
"Textonly". Asi mismo también se pueden ingresar marcas o caracteres de
control llamadas TAGs, que son interpretadas en el navegador. Es decir
gue cuando u archivo con extensién *.htm o *.html comienza el navegador

a interpreta estas TAGs dandole formato de acuerdo a ellas.

En conclusion se puede decir que HTML es un lenguaje sencillo y eficiente.
Donde es muy accesible sus ficheros, ocupan poco espacio en disco; por

es facil de interpretar y de enviar a través de la red.
e Java Script.

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

programacién 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 mas dindmicos, donde los usuarios no leeran
Unicamente las paginas sino que ademas las paginas ahora adquieren un

caracter interactivo para el usuario.

Permitiendo que las aplicaciones sean mas 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),
aflade que es uno de los lenguaje mas interpretado y utilizado por los
programadores de paginas web, con una sintaxis muy similar al lenguaje

javay al lenguaje C

e SQL.
En la investigacion de los autores (Quintana, y otros, 2008) lo definen como
un lenguaje de programacion disefiado especificamente 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 mas usado para el desarrollo de
sistemas de informacion, facilitando el acceso a la informacion mediante su

plataforma de gestién de datos que utiliza.

1.3.10. Herramientas Tecnoldgicas.

Entre las herramientas tecnoldgicas mencionamos las siguientes:

e Google Chart API.
En el portal de (Google, 2013), lo define que es una herramienta que nos
permite crear distintos tipos de graficos con datos que nosotros desean
mostrar mediante esta herramienta tecnoldgica. Este servicio tiene un
namero maximo de peticién por sitio y dia, permitiéndonos poder capturar
la informacién mediante una imagen y guardarle en caché para evitar

hacer la consulta a Google por la informacion.

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

verticales. Estableciendo en los graficos varios conjuntos de datos, para los
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cuales se tendran que especificar por colores de acuerdo a la posicion de
en la grafica. Para poder tener una idea de como es la herramienta se

puede ver en la siguiente llustracién N°6: .

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

Pie Chart - view source

@ ‘Work

@ Eat
Commute
Watch TV

@ Sleep

Fuente: (Google, 2013).

Esta herramienta se utilizada en la investigacion ayudando a visualizar la
informacion de forma interactiva los reportes del sistema de pedidos y

cotizaciones de la empresa Sol Farma SAC.

e 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 administracién de
servidor de administracion de configuracion de usuario, copia de seguridad
y mucho mas. MySQLWorkbench esta disponible en Windows, Linux y Mac
OSs 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 administracion de los procesos que se van a

automatizar mediante el sistema.

e Google Maps.
Segun (Google, 2013), menciona dispone de una amplia matriz de API,
ofreciéndole al usuario insertar informacion en su propio sitio web y en sus
propias aplicaciones, asi como superponer sus propios datos sobre ellas.
Google Maps JavaScript API permite insertar Google Maps en tus paginas
web. Esta disefiada para proporcionar una mayor velocidad en aplicaciones
moviles que en aplicaciones de escritorio tradicionales mediante le

navegador.

Esta API nos ofrece utilidades para poder manipular sus mapas y poder
afadir contenido al mapa mediante diversos servicios, permitiéndote crear

sélidas aplicaciones de mapas para los sistemas.

1.3.11. Metodologia de Desarrollo.

La metodologia de desarrollo es un lenguaje de modelamiento y de
procesos. Permitiendo modelar de manera gréfica (incluye diferentes tipos
de diagramas) los diversos procesos que utiliza el objeto de estudio, el

proceso define quien debe hacer qué, cuando y cémo alcanzar un objetivo.

1. Metodologia ICONIX.

Segun el autor (W.Ambler, 2002), define que es un proceso simplificado en
comparacién con otros procesos mas tradicionales, que unifica un conjunto
de métodos de orientacion a objetos con el objetivo de abarcar todo el ciclo
de vida de un proyecto. Esta 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 mencién a algunas

caracteristicas que son las siguientes:

Caracteristicas de ICONIX.
Entre las caracteristicas de la metodologia ICONIX encontramos lo

siguiente, ayudandonos a comprender mas facilmente su implementacion:

Iterativo e Incremental.
Las iteraciones ocurren entre el desarrollo del modelo del dominio y la
identificacion de los casos de uso. Es decir el modelo estatico es

incrementalmente refinado por los modelos dinamicos.

Trazabilidad.
Cada requisito esta referenciado. Definiéndose como la capacidad de seguir

una relacion entre los diferentes “artefactos de software”.

Dinamica del UML
La metodologia ofrece un uso “dinamico” del UML por que utiliza algunos

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

En su articulo de (W.Ambler, 2002) la Metodologia ICONIX se divide en dos
flujos de trabajo que son:

e Con dinamica es el comportamiento que tendra el sistema esto se refleja
en los prototipo de interfaz del usuario, casos de uso, diagrama de

robustez, diagrama de secuencia.
e Con estético la estructura que tendra 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 llustracion N°7: .
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llustracion N°7: Flujos de Trabajo de la Metodologia ICONIX.
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Fuente: (W.Ambler, 2002).

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

3. Fases de la Metodologia ICONIX.
3.1. Fase |: Requerimientos.
e Obtener requerimientos funcionales:
Consiste en definir lo que debe de hacer el sistema informatico segun las

necesidades de los usuarios de negocio.

e Realizar el Modelo del dominio:
Consiste en definir y entender, las entidades de negocio y como estas se
relacionan. Ayudandonos a conocer el problema y evitar ambigiedad en

lo posible. Diagrama a utilizar: Diagrama de clases.

e Elaborar los Requerimientos:
Consiste en describir como los usuarios interactuaran en el sistema.
Elaborando los casos de uso acoplandose 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 dinamica que tiene esta fase se puede ver en

la llustracién N°8.

llustracion N°8: Fase | — Requerimientos

Dinémica 8

&

- J—q
f = HE

Q Diagrama de Seqwf;cias

¢Q s

FASE |

r:jDI ana de Clases Cédigo
i mzeloddocmnq ) Diagrama de Cleses

- —_—

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007).

3.2. Fase II: Analisis y disefio preliminar.
e Realizar Anédlisis 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

colaboracion / comunicacion.

e Actualizar el modelo del dominio:
Se identificaran nuevas entidades, se corregiran o eliminaran algunas
entidades y se identificaran atributos que tienen estas entidades.

Diagrama a utilizar: Diagrama de clases.
e 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 dinamica que tiene esta fase se puede ver en

la llustracion N°9: .

llustracion N°9: Fase Il — Andlisis y Disefio Preliminar

Dinémice

If ]
\ |=
L ]

Protétinos GUI

Diagrama de j N
Casos de Uso o
| ‘Q\ Dlagrama de Sequencias

\{ %/O_O \
‘\Q.:\- b OQ '\\ 4

B
Diagrama de Rodustez\, ~—
o N

FASE IL:

Diigrana de Cm;'s
(Modelo del Domirio) X Diagrama de Clases 4

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007).

3.3. Fase lll: Disefio Detallado.
e Elaborar diagramas de secuencia:
Se elaborar un diagrama de secuencia por cada caso de uso para mostrar
en detalle su implementacion. El objetivo es asignar las funciones

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

e Actualizar el modelo del dominio:
Consiste en actualizar el modelo del dominio, depurandolo y agregando
las funciones a cada clase. Donde se obtiene el modelo estatico que del

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

de clases.

e Depurar el modelo estatico:
Consiste en afinar el diagrama de clases del sistema.
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Para poder observar mejor la dinamica que tiene esta fase se puede ver

en la llustracion N°10.

llustracion N°10: Fase Ill — Disefio Detallado

[ —— —]

e ”./\_4

= e ,_-\{ b, s
Prototipos GUI -

Diagrama
Casos de Uso

()

FASE 111 N e
‘ v
P \ \
Sl=lNe ==
?ﬁ:!%ﬂ‘o%"?q ( Diagrama de Clases \\

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007)

3.4. Fase IV: Implementacion.
e Codificacion y pruebas:
Se realiza la escritura del cédigo del sistema y las pruebas del mismo.

e Integracion y escenario de pruebas:
Realizar estas pruebas en base a los escenarios descritos en los casos

de uso.

e Revision de codificacion:

Realizar una revisiéon del codigo fuente del sistema.

Para poder observar mejor la dinamica que tiene esta fase se puede ver en
la llustraciéon N°11, asi mismo también se demuestra cual es el conjunto de
todos los diagramas que se emplean en la metodologia ICONIX como se

puede visualizar en la llustracion N°12.
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llustracién N°11: Fase IV — Implementacion.

 FASEIV

— =':l Vas)
Eﬂg e i \,: -~ e

Protatipos GUI )

Diagrama de
Casos de Uso

___________________________

Diagrama de Clases
(Moclelo del Dominio)

Fuente: (Rosenberg, y otros, 2007)

llustracion N°12: Diagramas de ICONIX.

ICONIX

Diagrama de Clase

Diagrama Casosde Uso

Diagrama de secuencia

Diagrama de robustecidad

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

Segun en el articulo del autor (Hernandez Orallo, 2002), define lo siguiente;
gue UML es ante todo un lenguaje. Este lenguaje nos indica cOmo crear y
leer los modelos, pero no dice cdmo crearlos. Esto ultimo es el objetivo de
las metodologias de desarrollo. Los objetivos de UML son muchos, pero se

pueden sintetizar sus funciones:

Visualizar: se expresar de una forma grafica un sistema de forma se

puede entender por otra persona.

e Especificar: permite especificar las caracteristicas de debe tener un

sistema antes de su elaboracion.

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

disefiados a medida.

e Documentar: Los gréficos sirven como documentacion del sistema
desarrollado en la que puede servir para su futura reutilizacion o mejora

del sistema.

El lenguaje UML es los suficientemente expresivos como para modelar
sistemas que no son informéticos, como flujos de trabajo, disefio de la
estructura de una organizacion y por supuesto, en el disefio de hardware.
Este lenguaje esta compuesto por tres clases de blogues de construccién:

gue son elementos, relaciones y diagramas.

1.3.13. Diagramas UML.

e Diagrama de Caso de Uso: Muestra a los actores, los casos de uso y sus
relaciones de las situaciones que se producen en la utilizacion del sistema a

desarrollar.
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Diagrama de Clases: representan un conjunto de elementos del modelo
estaticos, 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 envian los mensajes a los objetos.

Diagrama de Colaboracion: Esta es mas o menos la misma informacion
gue 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 colaboracion fijan el interés en las relaciones entre los objetos

y su topologia.

e Diagrama de Estado: Muestran los diferentes estados de un objeto durante
su vida, y los estimulos 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 estimulo.

e Diagrama de Actividades: Los diagramas de actividad describen la

secuencia de las actividades en un sistema.

e Diagrama de Componentes: Muestra la dependencia entre los distintos
componentes de software, incluyendo componentes de codigo fuente,
binario y ejecutable. Un componente es un fragmento de cédigo software

gue se utiliza para mostrar dependencias en tiempo de compilacion.

1.4. FORMULACION DEL PROBLEMA.

¢De qué manera la implementacion del sistema web - movil de informacion
comercial permite mejorar la eficacia del proceso de pedidos y cotizaciones

en la Empresa Drogueria Sol Farma S.A.C?
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1.5. JUSTIFICACION DEL ESTUDIO.

Las justificaciones para este estudio de investigacion son las siguientes:

Justificacion Operativa.

Con la automatizacion del proceso de pedidos y cotizaciones mejorara el
proceso de ventas de la empresa Drogueria Sol Farma S.A.C. Permitira a
los vendedores realizar el registro de pedidos Yy cotizaciones utilizando
informacion en tiempo real; también evitara la necesidad de regresar a la
empresa a volcar los datos como lo hacian con el método manual de
registro de pedidos y cotizaciones. Permitira a los administradores asignar
cartera de clientes a los vendedores, monitorizar a los vendedores,

obtener reportes en tiempo real de los pedidos y cotizaciones.

Justificacion Tecnoldgica.

Gracias al avance de la tecnologia podemos hacer la solucion interesante
utilizando tecnologia GPS para el monitoreo, la APP de CHART de Google
para los reportes gréaficos. Asi como herramientas de desarrollo gratuitas
PHP, MySql y Android.

Justificacion Académica.

Cabe mencionar que el desarrollo del presente proyecto permitira al
estudiante utilizar todos sus conocimientos adquiridos en toda su carrera
y cubrir el requisito para obtener el titulo profesional de Ingeniero de
Sistemas.

Justificacion Econ6mica.

Gracias a la investigacion este, permitida a la empresa Drogueria Sol
Farma S.A.C. intercomunicarse entre los administradores de ventas con
los vendedores minimizando los costos de llamadas telefénicas, pasajes,
material de escritorio, etc. Generando asi ingresos de ahorro para la
empresa mediante el uso del Sistema Web — Movil de Informacion

Comercial.
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1.6. HIPOTESIS.

“La implementacion de un sistema web - moévil de informacién comercial
mejora significativamente la eficacia del proceso de pedidos y cotizaciones en

la empresa Drogueria 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
Drogueria Sol Farma S.A.C., mediante la implementacion de un sistema web

— movil de informacién comercial".

1.7.2. Objetivos Especificos.

e Reducir el tiempo en la elaboracion del registro y atencion de pedidos.

e Reducir el tiempo en la elaboracion del registro y atencion de cotizaciones.

e Reducir el numero de errores en los trdmites de registro de pedidos y
cotizaciones.

e Incrementar el nivel de satisfaccion de los vendedores.
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Método.

“Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la eficacia

en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa Drogueria Sol Farma
S.A.C”



METODO.
2.1 METODOLOGIA DE DESARROLLO.

En la presente investigacion la metodologia utilizada es experimental ya que
existe la relacion causa y efecto entre la variable dependiente (Eficacia del
proceso de registro de pedidos y cotizaciones en la empresa Drogueria Sol
Farma S.A.C.) y la variable independiente (Sistema Web — Mdvil de

Informacién comercial). Asi mismo la metodologia a utilizar es la Iconix.

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

fue elegida por las siguientes razones:

En comparacion con otros procesos mas tradicionales la metodologia ICONIX
es un proceso simplificado, que unifica un conjunto de métodos de orientacion

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

Esta entre la complejidad del RUP (Rational Unified Process) y la simplicidad
de XP (Extreme Programming). Algunas de las caracteristicas de la
metodologia es que es iterativo e Incremental, usa a UML (Sub Conjunto de

UML) con lenguaje de modelacion.

El subconjunto de UML que Iconix considera y que son los necesarios para el
desarrollo de proyectos con esta metodologia son: Diagramas de clases, de

casos de uso, de secuenciay de Robusticidad.

Cuenta con 4 fases que son: Requerimiento, Andlisis y Disefio preliminar,
Disefio detallado y de Implementacién, donde presenta claramente las
actividades de cada fase y exhibe una secuencia de pasos que deben ser

seguidos.



2.2 DISENO DE INVESTIGACION.
2.2.1Tipo de Estudio.

Segun el tipo de estudio de la investigacidbn que persigue es: Aplicada,
porque esta orientada a analizar el impacto ocasionado por la variable
independiente sobre la variable dependiente. Y Explicativa, porque la
investigacion se concentra en explicar la raz6n porque ocurre un cierto

fendmeno y sobre qué condiciones se realiza.

2.2.2 Disefio.

Para la contratacion de la hipotesis se utilizara el disefio Pre-Experimental

realizado con el método de sucesion o en linea, llamado también Pre-Prueba

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

e Realizar una medicidon anticipada de la variable dependiente. (Pre-
Prueba).

e La aplicacion de la variable independiente a los sujetos del grupo.

¢ Realizar una medicién nueva de la variable dependiente en los sujetos
(Post-Prueba).

4 O 4 X 02

Donde:

O1: Proceso de pedidos y cotizacién de la empresa Drogueria Sol Farma
S.A.C. antes de la aplicacion del sistema de informacién comercial.

X: Es la aplicacion del sistema web — movil de informacion comercial en el
proceso de pedidos y cotizacién de la empresa Drogueria Sol Farma S.A.C.
O2: Proceso de pedidos y cotizacion de la empresa Drogueria Sol Farma
S.A.C. después de la aplicacion del sistema de informacion comercial.

Al Finalizar se establecen las diferencias entre O1 y O2 para determinar si se
llega a la conclusion si hay o no mejora en la eficacia del proceso de pedidos
y cotizacion de la empresa Drogueria Sol Farma S.A.C.



2.3 VARIABLES, OPERACIONALIZACION.

2.3.1 Operacionalizacion de las Variables.

VARIABLE

Tabla N°2.1: Operacionalizacion de las Variables.

DEFINICION

CONCEPTUAL

DEFINICION
OPERACIONAL

DIMENSIONES

INDICADORES

ESCALA DE
MEDICION.

Eficacia del proceso
de pedidos y
cotizaciones en la
empresa Drogueria
Sol Farma S.A.C.

Se debe analizar el
proceso de la empresa con
la finalidad de optimizarlo
no sélo de la perspectiva
de comercializacion, sino
también tecnoldgica. Es
decir, proporcionar un
sistema que automatice
los procesos; permitiendo
incrementar la satisfaccion
y productividad de
vendedores, y reducir
tiempo en el registro.

Permitird que el proceso
de pedido y cotizacién
sea mejor, realizando un
mejor manejo en la
administracion de la
informacién, reduciendo
los tiempos, en el registro
de la informacién de los
pedidos y cotizacion y en
la elaboracion de reporte,
Asi mismo se lograra
incrementar el nivel de la
satisfaccion del personal.

Tiempo en la elaboracién
del registro y atencion de
pedidos.

Tiempo promedio en la
elaboracion del registro y
atencioén de pedidos.

Cronometro

Tiempo en la elaboracién
del registro y atencion de
cotizaciones.

Tiempo promedio en la
elaboracion del registro y
atencion de cotizaciones.

Cronometro

Numero de errores en los
tramites de registro de
pedidos y cotizaciones.

Numero promedio de
errores de tramites de
registro de pedidos y
cotizaciones.

Ficha de
Observacion

Nivel de satisfaccién de los
vendedores.

Nivel de satisfacciéon de
los vendedores.

Encuesta

Sistema Web —
Movil de
Informacioén
comercial.

Analizar, disefar e
implementar una solucion
tecnolégica integrada que

soporte el proceso de
pedidos y cotizaciones de
la empresa Drogueria Sol
Farma SAC. Tomando en
cuenta las necesidades
especificas 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 organizaciéon
de la informacion.

Confiabilidad.

Navegabilidad.

Disponibilidad.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).




2.3.2Variables.

e Variable Dependiente.

Eficacia del proceso de pedidos y cotizaciones en la empresa Drogueria Sol
Farma S.A.C.

e Variable Independiente

Sistema Web — Mévil de Informacién comercial.

2.3.3Indicadores.

N° DESCRIPCION

Este indicador
determina el
tiempo promedio

Tabla N°2.2: Tabla de Indicadores.

e Tiempo promedio en la elaboracion del registro y
atencion de pedidos.

e Tiempo promedio en la elaboracion del registro y
atencioén de cotizaciones.

e Numero promedio de errores de tramites de registro de
pedidos y cotizaciones.

¢ Nivel de satisfaccion de los vendedores.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

OBJETIVO TECNICA

Reducir el tiempo
en la elaboracién

MODO DE CALCULO

n_TRP,
TPRP =251 ¢

n
TPRP: Tiempo Promedio en la elaboracion del

- X Medicion del . s )
(1) | en la elaboracion del registro y Tiempo registro y atencion de pedidos.
del registro y atencion de P TRP: Tiempo en la elaboracion del registro y
atencioén de pedidos. atencién de pedidos.
pedidos. n: cantidad de pedidos.
Este indicador i=1 TRC;
: Lo TPRC = ————
determina el Reducir el tiempo n
tiempo promedio en la elaboracién s TPRC: Tiempo Promedio en la elaboracion del
- X Medicion del . . R
(I) | en la elaboracion del registro y Tiemno registro y atencién de cotizaciones.
del registro y atencion de P TRC: Tiempo en la elaboracion del registro y
atencion de cotizaciones. atencion de cotizaciones.
cotizaciones. n: cantidad de cotizaciones.
Este indicador _ L1 NEPG;
determina el Reducir el nimero NPEPC = n
namero promedio de errores de ; NPEPC: Numero promedio de errores tramite
(I3) de errores de trdmites de registro Ficha d(_a, de la informacion de pedidos y cotizaciones
3 Observacién

tramites de registro
de pedidos y
cotizaciones.

de pedidos y
cotizaciones.

NEPC: Numero de errores de la informacién
pedidos y cotizaciones.
n: cantidad total de pedidos y cotizaciones.
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(1a)

Este indicador
determina el nivel
de satisfaccion de

los vendedores

con respecto al

Incrementar nivel
de satisfacciéon de Encuesta
los vendedores.

uso del sistema.

n NSV,
NPSV = %
NPSV: Nivel promedio de satisfaccién de los
vendedores.
NSV: Nivel de satisfaccion de los vendedores.
n: cantidad de preguntas.

Tabla N°2.3: Tabla de Indicadores.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

2.4 POBLACION Y MUESTRA.
2.3.1. Poblacion.

La poblacion en estudio esta constituida por el personal de las oficinas de

gerencia y administracion, oficina de administradores de venta y los

vendedores; el cual se detalla a continuacion:

Tabla N°2.4: Poblacién en Estudio.

POBLACION CANTIDAD

Oficina Gerencia y Administracion. 2

Oficina de Administradores de 5

Venta.

Vendedores. 15
TOTAL 19

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

2.3.2. Muestra.
La férmula de la muestra es la siguiente:

_ N.Z2P.Q
"= BN+ z2PQ

Doénde:

n = Tamafo de muestra.

N = Tamario de la poblacion.

Z = Nivel de confianza 95% Z= 1.96

P = Probabilidad de éxito 50% P = 0.5

Q = Probabilidad de fracaso 50% Q= 0.5
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E = Error 5% E = 0.05

e Aplicando el Ajuste a la Muestra.

Doénde:
n: Muestra
n': Tamafio de la muestra sin ajustar

N: poblacion

La muestra es no probabilistica, pues se trabajara directamente con toda la
poblacion en la cual se considera una muestra censal pues se seleccioné
el 100% de la poblacién, por ser solo la parte donde el investigador tiene

autorizacion para desarrollar su proyecto.

Tabla N°2.5: Muestra en Estudio.

POBLACION CANTIDAD

Oficina Gerencia y Administracién. 2

Oficina de Administradores de 5

Venta.

Vendedores. 15

TOTAL 19

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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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:

Tiempo promedio en la elaboracion del registro y Cronometro

atencion de pedidos.

Para este indicador se tendra que utilizar el nUmero total de registros de pedidos
al mes, ya que se obtendra el tiempo promedio en la elaboraciéon de dicho

registro.
N = 5 registos diarios * 6 dias * 4 semamas = 120 registros al mes
Aplicando célculo de la muestra:

120+ 1.96% 0.5+ 0.5

"= 0.052+120+ 1.9620.5+0.5
n, = 91
Aplicando el ajuste de la muestra:
S 91
1+ 195

n = 52 Pedidos

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla N°2.7: Muestra Indicador N°02.

INDICADOR N° 02 ESCALA DE MEDIDA

Indicador N°2:

Tiempo promedio en la elaboracién del registro y
atencion de cotizaciones.

Cronometro

Para este indicador se tendra que utilizar el nimero total de registros de
cotizaciones al mes, ya que se obtendré el tiempo promedio en la elaboracién de

dicho registro.

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

B 72+1.96% 0.5 % 0.5
"= 005272+ 1.962%0.5%0.5

ny = 61
Aplicando el ajuste de la muestra:
61
n-=
61
1+ -

n = 33 Cotizaciones

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla N°2.8: Muestra Indicador N°03.
ESCALA DE MEDIDA

INDICADOR N° 03

Indicador N°3:
NUumero promedio de errores de tramites de Ficha de Observacion.
registro de pedidos y cotizaciones.

Para este indicador se tendrd que utilizar el niumero total de registros de
cotizaciones y pedidos al mes, ya que se obtendra el Nivel promedio de errores

de tramite de dichos registros.
N = 5registos diarios * 6 dias * 4 semamas = 120 registros al mes

= 72 registros al mes

N = 3 registos diarios * 6 dias * 4 semamas

Total: 192 Registros.

Aplicando célculo de la muestra:

B 192 %1.96% % 0.5+ 0.5
"= 0.052-192+ 1.962+0.5+0.5

n, = 128
Aplicando el ajuste de la muestra:
128

n=———=
128
1+797

n = 77 Registros.

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

INDICADOR N° 04 ESCALA DE MEDIDA

Indicador N°4:

] ] N Encuesta
Nivel de satisfaccion de vendedores.

Para este indicador se tendra que utilizar la poblacion que sera beneficiada con
respecto al nivel de satisfaccion en este caso son los vendedores.

N = 15 Vendedores.

Como N £ 30 entonces:
n = 15 Vendedores

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla N°2.10: Resumen poblacién y muestra.

INDICADOR POBLACION (N) MUESTRA(N)
11 120 N;=52
12 72 N;2=33
13 192 Nis-77
14 15 Nu-15

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

2.5 TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS, VALIDEZ

Y CONFIABILIDAD.
2.5.1 Técnicas E Instrumentos De Recoleccién De Datos.

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

proyecto de investigacion seran:

Tabla N°2.11: Técnicas de recoleccién de datos.

TECNICA ISR FUENTE INFORMANTE

INDICADORES o

Tiempo promedio en la Pedidos de Vendedores de la

elaboracion del registro de Observacion. Cronometro. Empresa Drogueria Sol
pedidos. Farma SAC
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Tiempo promedio en la

Cotizaciones de Vendedores

elaboracion del registro de Observacion. Cronometro. | de la Empresa Drogueria Sol
cotizaciones. Farma SAC
. . Registros de pedidos y
Nivel promedio de errores de Ficha cotizaciones de Vendedores

tramites de registro de
pedidos y cotizaciones.

Observacion.

Observacion.

de la Empresa Drogueria Sol
Farma SAC

Nivel de satisfaccion de
vendedores

Evaluacion.

Encuesta

Encuesta para el personal de
Ventas.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

2.5.2 Validez Y Confiabilidad.

En toda investigacion de recoleccion de datos debe contener dos requisitos
gue son la validez y confiabilidad de los instrumentos de recoleccion de
datos. Segun en el articulo publicado por el autor (Ruiz Medina, 2011),
menciona que la validez se determina la revision de la presentacion del
contenido, el contraste de los indicadores con los items (preguntas) que

miden las variables correspondientes.

Asi mismo sefala que la validez es un sinénimo 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 medicion
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 recoleccion de datos de acuerdo a los indicadores que

se muestran a continuacion:
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Tabla N°2.12: Instrumentos de recoleccion de datos.

N° INDICADORES INSTRUMENTO
Tiempo promedio en la elaboracion del
I1 . ., X Cronometro.
registro y atencion de pedidos.
I, Tlempo promedlo_ en la elabora_cmn del Cronometro.
registro y atencion de cotizaciones.
| Numero promedio de errores de trdmites Ficha de
3 de registro de pedidos y cotizaciones. observacion.
l4 Nivel de satisfaccion de los vendedores. Encuesta

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

A. Instrumento de Recoleccién de datos para los Indicadoresl —

Indicadores2:

Modelo Ficha Registro de Tiempos.

HOJA DE REGISTRO DE TIEMPOS.

Fecha:

Empleado:

Cargo:

RE’\C!TSI";?O SUUEE =180 UTILTIZihél)Iz)C()MIN) LLEE
1 Empleado 1 17 Cotizacion
2 Empleado 1 14 Pedido
3 Empleado 1 11 Pedido
4 Empleado 1 13 Cotizacion
5 Empleado 1 11 Pedido
6 Empleado 1 9 Pedido
7 Empleado 1 13 Cotizacion
8 Empleado 1 15 Pedido

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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B. Instrumento de Recoleccion de datos para los Indicadores3:

Modelo Ficha Registro de Observaciones.

HOJA DE REGISTRO OBSERVACIONES.

Fecha:

Empleado:

Cargo:

Ubicacion:

Situacién observada y contexto:

Tiempo de observacion:

Observadora:

INTERPRETACION
N° DESCRIPCION (LO QUE PIENSO, SIENTO,
CONJETURO, ME PREGUNTO)

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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C. Instrumento de Recoleccion de datos para los Indicadores4 :

ENCUESTA A LOS VENDEDORES DE LA
DROGUERIA SOL FARMA SAC

OBJETIVO DE LA ENCUESTA.
El objetivo de esta encuesta es reunir la Informacion necesaria para determinar

el nivel de satisfaccion de los vendedores que elabora en la empresa Drogueria
Sol Farma SAC.

DATOS DEL ENTREVISTADO
Fecha: / /
Nombres y Apellidos:

DATOS DE LA ENCUESTA.
Le agradecemos responder este breve y sencillo cuestionario.

Seleccione su respuesta encerrandola con un circulo.

1. ¢Cbmo calificaria el proceso actual de la administracion de la informacién

de los pedidos y cotizaciones?
a) Muy Bueno b) Bueno c¢)Regular d)Malo c¢) Muy Malo

2. ¢Como calificaria el tiempo que se emplea en el registro de la informacion

de los pedidos y cotizaciones?
a) Muy Bueno b) Bueno c)Regular d)Malo c¢)Muy Malo

3. ¢Como calificaria el proceso que se utliza para la busqueda de la

informacion para los pedidos y cotizaciones?
a) Muy Bueno b) Bueno c¢)Regular d)Malo c¢) Muy Malo

4. ¢Como calificaria el tiempo que se emplea en la elaboracion de reportes de

los pedidos de los clientes?
a) Muy Bueno b)Bueno c)Regular d)Malo c¢) Muy Malo

5. ¢Como calificaria 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. ¢Como calificaria Ud. la atencion y el servicio que brindan?

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

e Confiabilidad del Instrumento recoleccion datos.

El instrumento de recoleccion de datos fue analizado mediante el programa
estadistico de IBM SPSS Statistics 22, donde se calculo 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

continuacion el cuadro del calculo del Alfa de Cronbach:

'&J Validacion de Instrumento-Nivel Satisfaccion del Vendedor.sav [Conjunto_de_datos1] - IBM SPSS St... E@é

Archivo Editar Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo Graficos Utilidades Ventana Ayuda

=Y = -~ BLEE B R B

G: Visible: 6 de G variables
Preguntal Pregunta? | Pregunta3 | Preguntad | Preguntab | Preguntab var
1 4 5 3 5 4 2 “
2 3 4 2 4 3 3
3 3 5 5 4 3 1
4 2 3 2 2 3 2
5 2 3 3 2 2 2
6 2 2 3 2 3 2
7 1 2 2
8 3 5 3 Escala: ALL VARIABLES
9 3 4 4
10 4 3 4
11 3 4 3 Resumen de procesamiento de casos
12 4 5 4
13 4 4 3 M %
14 4 3 4 Casos  Valido 15 100,0
15 2 3 3 Excluido?® 0 0
16 !
17 Total 15 100,0

18
19
20
21
22

a.La eliminacidn por lista se hasa entodas
las variables del procedimiento.

- i Estadisticas de fiabilidad
Vista de datos = Vista de variables Alfa de M de
: Cronbach elementos
IBM SPSS Statis
825 B

e Validacién del Instrumento recoleccion datos.
Para la validacion se emple6 una plantilla de evaluacién de instrumentos a
cargo de 2 especialistas; quienes verificaron y corrigieron los items del

cuestionario.
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o

2.

APRECIACION CUALITATIVA:

UCv

UNIVERZIDAD
CESAR VALLEMD

PLANTILLAS PARA LA EVALUACION DE INSTRUMENTOS
DE RECOLECCION DE DATOS

IDENTIFICACION DEL EXPERTO

NOMEBRE DEL EXPERTO:

DNI PROFESION:

LUGAR DE TRABAJO:

CARGO QUE DESEMPENA:

DIRECCION:

TELEFONO FLO: MOVIL:

DIRECCION ELECTRONICA:

FECHA DE EVALUACION:

FIRMA DEL EXPERTO:

PLANILLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO

APRECIACION CUALITATIVA

CRITERIOS
EXCELENTE (4) | BUENO (3) | REGULAR (2)

DEFICIENTE (1)

Presentacion del
instrumento

Claridad en la redaccidn
de los items

Pertinencia de las
variables con los
indicadores

Relevancia del
contenido

Factibilidad de la
aplicacién

OBSERVACIONES:
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3. JUICIO DE EXPERTOS:

* En lineas generales, considera Ud. que los indicadores de las variables estan
inmersos en su contexto tedrico de forma:

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE SUEICIENTE INSUFICIENTE

OBSERVACION:

= Considera que los reactivos del cuestionario miden los indicadores seleccionados
para la variable de manera:

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE SUEICIENTE INSUFICIENTE

OBSERVACION:

# E|instrumento disefiado mide la variable de manera:

MEDIANAMENTE
SUFICIENTE SUEICIENTE INSUFICIENTE

OBSERVACION:

s Elinstrumento disefiado es:
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4. VALIDACION DEL INSTRUMENTO:

ITEMS

ESCALA

DEJAR

MODIFICAR | ELIMINAR

INCLUIR

OBSERVACIONES

01

02

03

04

05

06

o7

08

09

10

11
12

13
14
15

16

17
18

19
20

DESEARIA INCLUIR

COMO LO MODIFICARIA
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2.6 METODOS DE ANALISIS DE DATOS.
Para el contraste de la hipotesis de la presente investigacion y determinar si

se rechaza o0 acepta, se hara un andlisis del antes y el después de las

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

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

muestras mayor o igual a 30.

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

para muestras menores de 30.

La prueba de distribucion “Z” para el indicador:

& Tiempo promedio en la elaboracién del registro de pedidos.

& Tiempo promedio en la elaboracion del registro de cotizaciones.

@ Nivel promedio de errores de tramites de registro de pedidos y

cotizaciones

2.6.1 Prueba Z.

1 [Tla | T1p
2 [T2a | T2
3 | T3a | T3p
N | Tna | Tnp

> (T, -Ta)

> (T, ~T)

(T, -Ta)

> (T, ~Tp)’
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Procedimiento:
1. Definicion de Variables
Ta=Indicador del Sistema Actual

Tp= Indicador del Sistema Propuesto

2. Hipotesis Estadistica

Hipotesis Ho:
Ho = Ta— Tp<=0

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

propuesto.
Hipotesis Ha:
Ha=Ta-Tp>0
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. Estadistica de Prueba:

Utilizamos la Prueba Z.

_ (XA _XD)_(XA _XD)

c
2 2
(o2 (o2
7A+7D
\ Ny Np

Sino Probaremos Ho:
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5. Regién de Rechazo
La region de rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que:
P [Z >Zx] = 0.05, donde Zx = Valor Tabular

Luego Region de rechazo: Z >Zx

- Promedio

- Desviacion Estandar

L (Xi—X)?

G =
n—1

- Conclusién

llustracion N° 13. Distribucion Z (Normal)”

4 N

Region Aceptacion

/

Valor Critico t, Regidn de rechazo

\ (Valor tabular) /
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2.6.2 Prueba T Student.

.

1 Tla T1p

T2a T2
3 T3a T3p
N Tna Tnp

Procedimiento:

1. Definicién de Variables

Ta=Indicador del Sistema Actual

Tp = Indicador del Sistema Propuesto

2. Hipétesis Estadistica

Hipotesis Ho:

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

propuesto.

Hipotesis 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).

HO=Ta-Tp <=0

Ha=Ta-Tp>0
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4. Estadistica de la Prueba

SD
.............................. (3.5)
Donde:
D = Diferencia de Promedio
n =Muestra
SD = Desviacion Estandar
5. Regiéon de Rechazo
La Region Rechazo est = tx
Donde tx es tal que: P [T >Tx] = 0.05
Donde tx= Valor Tabular
Luego Regidn de rechazo: t >tx
- Promedio
S _ T Di
. (3.6)
- Desviaciéon Estandar
op? = MBiet DI = (B, DD’
n(h—1)
........... (3.7)
- Conclusién

llustracion N° 14. Distribucion T Student

/ Distribucion T Student \

Region Acentacion

Valor Critico tx

\ (Valor tabular) Region de rechazo /
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""" CAPITULO Il [T

Resultado.

“Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la eficacia

en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa Drogueria Sol Farma
S.A.C”



RESULTADOS.

En el capitulo de resultados se detallada primeramente brevemente los fases de
la metodologia ICONIX que se utilizada para el desarrollo del sistema de
informacion comercial via web — mévil en el proceso de pedidos y cotizacion de
la empresa drogueria SOL FARMA SAC.

La metodologia segun el autor (W.Ambler, 2002), define que es un proceso
simplificado en comparacion con otros procesos mas tradicionales, que unifica
un conjunto de métodos de orientacion a objetos con el objetivo de abarcar todo
el ciclo de vida de un proyecto. Est4 entre la complejidad del RUP (Rational

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

La metodologia ICONIX, cuenta con 4 fases que son: Requerimiento, Analisis y
Disefio preliminar, Disefio detallado y de Implementacién, 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 llustracion.

llustracion N°15: Flujos de Trabajo de la Metodologia ICONIX.

Dinamica %

]
1 |
1 |
—_— ' Y — -
=[S m=p: 3O mp =[BT
| g 1 Y ) 4\ = g o
' —
. = . .8
Prototipo ' Modek de Diagrama :
de interfaz de i CasosdeUso 7 de Secuenca ‘
Usuaro 1 * :
" \> Diagrama de _) ' Plan de Prucbas
' Robustez :
B o o 0 00 65 0 s M €0 G e U5 65 B U5 65 45 Sb 65 4D 48 00 65 D S 6h &5 B >'Ee @ &
n"""""'"""'". """"""""
; Estatica
]
1
'
L
; = =
L
: Modeio
s Modelo ¢e Domnio Modeb
1 deDominio Actuaizado de Clases

Fuente: (W.Ambler, 2002).
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3.1. DESARROLLO DE LA METODOLOGIA ICONIX.
3.1.1. FASE I: REQUERIMIENTOS.

3.1.1.1. Requerimientos Funcionales.

Diagrama N°3.1: Paquete de Requerimientos Funcionales.

custom Requisitos Funcionales /

Modulo Movil |

Modulo Web |

+ Buscar Productos

+ Cambiar Cotizacién a pedido

+ Consultar Cotizacionesy Pedidos
+ Login

+ Modulo Movil

+ Registrar Cotizaciones

+ Registrar Pedidos

+ Sincronizar Data

+ Asignar Clientes a Vendedores
+ Generar Reporte Cotizaciones
+ Genemr Reportesde Pedidos
+ Genemar Reportesde Ventas

+ Gesdlionar Clientes

+ Gedlionar Cotizaciones

+ Gesdlionar Pedidos

+ Gedlionar Productos

+ Gedlionar Usuarios

+ Modulo Web

+ Monitorizar Geolocalizaciéon Vendedores

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

% Se inicia con la identificacion de los requerimientos funcionales del sistema

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

para la elaborar los casos de uso.

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

custom Modulo Moviil /

Registrar Cotizaciones

Login

Buscar Productos

Cambiar Cotizacion a <
pedido

Modulo Movil <> Sincronizar Data

=

Consultar Cotizacionesy
Pedidos

Registrar Pedidos

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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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.

req Modulo Web

Generar Reportes de
Generar Reporte Pedidos

Generar Reportes de Ventas
Cotizaciones

| " Gestionar Clientes |—<> el el <>—| || Gestionar Productos

Monitorizar Geolocalizacion
Vendedores

Gestionar Usuarios

Gestionar Cotizaciones

| || Gestionar Pedidos

Asignar Clientesa
Vendedores

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
s 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.

custom Requisitos no Funcionales /

Facilidad de Uso Desempeino

+ Aplicacion basada en inte ifaces amigables y dindmicas + Desempeiio
+ Facilidad de Uso + Tiempo de espuesta mzonable y adecuada
+ Transacciones 6ptimas

+ Facilidad de Soporte

+ Facilidad para ralizar mantenimiento Bomad

+ Instalador adecuado + Confiabilidad
+ Sidema opemtivo adecuado pam las interfacesde escritorio + Integnidad y confiabilidad

Resfricciones de Diseno

+ Redricciones de Disefio

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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« En la Diagrama 3.4 se describen los Requerimientos No Funcionales que
determinan las caracteristicas externas que tuvo el Sistema. Estas

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

Sistema.

3.1.1.3. Prototipos.

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

A Web Page

G E> x Q {http://www SolFarmaSac.com ' @

O

Sistema de Pedides y Cotizacidn SeolFarma SAC.

Restablecer Contrasefia Registrar Usuario

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

« En esta fase se muestra los prototipos del sistema propuesto como lo sefiala

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

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

A Web Page

- i:) X Q (i 'wwwSolFarmaSas com ] @)

D Inicio  Mantenimiento  Reportes  Monitoree  Cenfiguracion Bienvenido: Usuaﬂcsl

Loge Sol Farma

Panel de Control.

N

Mantenimiente. Reportes Monitoreo Configuracidn

A~

Fuente: (Elaboracion 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 Via Web —Registrar Cotizaciones.

A Web Page

| E> X {} (o7 TwwwSolFarmaSoc.com ] @ )
E] I Incio Mantenimiento  Reportes  Monitoreo  Configuracion Bienvenido: Usuarios I

Loge Sol Farma

— M. Cotizaciones

Mantenedor Usuarios.
.

Mantenedor Clientes

Mantenedor Productos Fecha | ] Hero I |

Mantenedor Asignacin

M. dor Cotizack

Registrar Cotizacione|

Q

Lista Cotizaciones.

Detalle Cotizacion

Agregar Producto

Opgcion ™ [Produc ™ |Presentaci ¥ |Cantidi ™ |Prec™ |Subto!™ | Detalk ™

Guardar Cancelar

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

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

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

Figura N° 3.4: Prototipo Sistema Via Web —Registrar Pedidos.

A Web Poge

4Q E> X {} (htte /7 wwnSelFarmaSac com 1@ )
C] I Inicio Montenimiento  Reportes  Monitoreo  Configuracion Bienvenido: Usuarios I

Logo Sol Farma

r— Mantenedor Pedidos

Mantenedor Usuarios.

maboiosesaeccionar [+ coteasen [Soeciona 7]
Mantenedor Clientes
Mantenedor Productos. Fecha | ] Horo L ] Forma Pago [ Seleccionar iv
M

lantenedor Asignacién.

Mantenedor Cotizaciones.
Mantenedor Pedidos. 9
Registrar Pedidos

Lista Pedidos.
Detalle Pedido

Agregar Producto

Opcion ¥ [Produc ™ |Presentaci ™ |Cantid ™ |Prec ™ |Subto! ¥ | Detalk ™

Fuente: (Elaboracién 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 Via Web - Monitoreo.

A Web Page
o O x Q {htte:/ /wwwSeclFarmaSac.com —j @
D I Inicio  Mantenimiento  Reportes  Monitoreo Bienvenide: Usuarios I
Logo Sol Farma
— Monitoreo
9 Cotizacior 9 Pedido 9 Visitas Pendientes 9 Visitas Registradas
v

Fuente: (Elaboracién 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 Via Mévil - Acceso al Sistema.

Sistema Seol Farma

Centrasefia

Restablecer Contrasefia

Registrar Usuario,

Fuente: (Elaboracion 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 mévil por parte de los
usuarios.

Figura N°3.7: Prototipo Sistema Via Movil - Panel Control Mévil.

—
Sistema Sol Farma e

Panel Control

MNueve Pedide.
Nueveo Cotizacibn.
Consulter Pedidos.

Censultar Cotizaciones.
Cierre del Dia.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

< En la Figura N°3.7, detallo como es el prototipo del panel principal del sistema
movil por lo cual estan definiendo los requerimientos mas importantes para el

proceso de pedidos y cotizaciones.

Figura N° 3.8: Prototipo Sistema Via Movil — Nuevo Cotizacion.

#8000 AEC 07:39 AM L] 880 ABC 07:39 AM L] 07:39 AM

o ]
T -
Sistema Sol Farma — —

Nueva Cotizagion. e Detalle de la Cotizacion Registrar Cotizacitn

Detalle Cotizacion
e (8 o[
N Cr— il el

Productol 40 300

(Desea Registrar Cotizacidn como
ProductoZ 145

Seleccione una opesion

Productod 102

Producta4 L o ’ o ]

Detalle de la Cotizacion

E Cotizacion Registrado.
ancelar
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07:32 AM 07:32 AM

®e800 ABC - 880 ABC =

Registrar Cotizacién Registrar Cotizacién

r— Detalle Cotizacion

Cliente:

Seleccione una opecion
e

Forma Page @® Contade
O Gredite k b l e )

Nota

E Cotizacion Registrado.

Fuente: (Elaboracién 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 mavil por parte de

los usuarios para registrar una nueva cotizacion.

Figura N°3.9: Prototipo Sistema Via Mdvil - Nuevo Pedidos.

®eeco ABC 0803 AM #0800 ABC 0803 AM [ *%e00 ABC 08:03 AM

3]
D Sistema Sol Farma — D Sistema Sol Farma —
Sistema Sol Farma — —

Detalle del Pedido
Nueva Pedido. Registrar Cotizacidn

Detalle Cotizacion
el

Cotizacien | Seleccionar

Producte  |Cant |Imp
Productel (40 300

Forma Pago (Registrar Cotizacitn Gomo Pedido?

Producto2 10 145

Productod 23 102

Detalle de la Cotizacion

Producto4 30 134
Producto Cantidad

-E Cotizacion Registrado.
ancelar ..

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

X/

+» 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 movil 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.

class Modelo Dominio Inicial /

L Registra ] Registra _
Cotizacion Usuarios Pedido 0.*
1 1 1.* "

0.* 1

Tiene

0..*
Esta Esta .
Detalle_Cotizacion Productos | Detalle_Pedido
- 0.* 1 1 0..
1.*
Solicita 1 1 Realiza
Clientes
0.* Tiene
Tiene
Zona_Clientes |4 Categoria_Producto

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

KD
£ X4

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

trabajard, en resumen: los clientes, productos, pedido, detalle pedido, cotizacion y detalle cotizacion donde representan las

entidades mas importantes.
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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.

uc Casos de Uso - Sistema Web /

Gestion de Pedidosy Cotizacion

Generar Reportesy_~ Seleccionar
Pedidos «extendy Pedidos

/ Gestionar

Clientes

Gestionar
Vendedor

Gestionar e« ———— ——

Productos I
«extend» |
|

Asignar Cliente a
Vendedor

Buscar Productos

Usuario del Siste

(from Actolgs)
Monitorizar
Vendedores

Gestionar
Cotizacion

Gestionar Pedidos

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

% La Diagrama 3.6 denominada Modelo de Casos de Uso inicial se describen
las funcionalidades internas del sistema; asi mismo, en el modelo se detallan

las interacciones entre los actores y los Casos de Uso.
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3.1.1.6. Estudio de Factibilidad.

Flujo de Caja.

PERIODO

Tabla N° 3.13: Flujo de Caja.

Ao 0 Ao 1 Afio 2 Ao 3
INGRESOS 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/.9,24497 | S/.9,244.97
gg:;?rgﬁ;m’ers'on y 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 Operacion 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
Depreciacion 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
;ZI;EZTéa d;tzfsa“es ¥ S/.6,585.00 | S/.6585.00 | SI.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: (Elaboracion propia, 2016).
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Analisis de Rentabilidad.

» VAN (Valor Anual Neto)

Criterio de Evaluacion:

¢ 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.

e VAN >0 Conviene ejecutar el proyecto.

e VAN =0 Es indiferente la oportunidad de inversion.

e La Tasa minima aceptable de rendimiento:

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

Formula:
L Q.
VAN = —I + Ly
(B—C) (B-C) (B-0)
VAN = —I
°tarD Taroz T a+o
Dénde:

lo = Inversidn inicial o flujo de caja en el periodo 0.
B = Total de beneficios tangibles
C = Total de costos operaciones

n = Numero de afios (periodo)

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

en la férmula:

(16,226.40 — 9,244.97)  (18,626.40 — 9,244.97)  (21,426.40 — 9,244.97)

AN = —-7,845.4
v 7,845.49 + 1 +015) + 1+ 015)2 + 1 +015)°

VAN = S/. 19,540.77
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Interpretacion:

VALOR SIGNIFICADO RESULTADO
VAN >0 La INversion produce El proyecto puede aceptarse.
ganancias.
VAN <O L‘Ff‘ inversion produce El proyecto deberia rechazarse
pérdidas.
Debido a que no se producen
La inversion no cambios economicos, la decision
VAN =0 producira pérdidas o podria basarse en otros criterios
ganancias 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.

Relacion Beneficio/Costo (B/C)

La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada

nuevo sol que se invierte en el proyecto.

Formula:

(B) _ (VAB)
©)  (VAC)

Doénde:
VAB = Inversion inicial o flujo de caja en el periodo 0.

VAC = Total de beneficios tangibles

Férmula para hallar VAB:

(B) (B) (B)

VaB =t arortar o

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

en la formula
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_ (16,226.40) N (18,626.40) N (21,426.40)
(14015  (1+40.152 (14 0.15)3

VAB

VAB = S/. 53,680.77

Férmula para hallar VAC:

C C

VAC =Io + + +
TaxD T+ a+i?

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

(9244.97)  (9244.97) | (9,24497)
(1+0.15) ' (1+0.15)2 ' (1 + 0.15)3

VAC = 7,845.49 +

VAC=S/. 34,140.00

Reemplazamos los valores del VAB y VAC en la formula.

VAB

B_
C VAC

B 53,680.77

C 34,140.00

B—157
C_ .

Interpretacion:

La relacion 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
inversion, esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual
neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. EI VAN o VPN es

calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando todas las cantidades
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futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto, a
mayor TIR, mayor rentabilidad.

Para el célculo se tomd i = 15% anual (Banco de Crédito del Peru)

Formula:

(B-0) (B-0) (B-0)

-
0=-lo+ o1 "o T T +o015)3

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

‘ TIR = 60%

Interpretacion:

Debido a que TIR es mayor (60%) que la TMAR (15%), asumimos que el
proyecto es mas rentable que colocar el capital invertido en un Banco (Banco
BBVA Continental)

Tiempo de recuperacion del capital.

Esto indicador nos permitira conocer el tiempo en el cual recuperaremos
la inversion (afios / meses / dias).

Férmula:;

Donde:
» lo: Capital Invertido
» B: Beneficios generados por el proyecto

» C: Costos Generados por el proyecto

Ahora se reemplaza en la formula
Io
TR= ———
(B -0
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7,845.49

TR =
(16,226.40 — 9,244.97)

TR = 1.12

TR = Tiempo de Recuperacion
Interpretacion:
La Tasa interna de retorno (1.12) representa que el capital invertido en el

presente proyecto se recuperara en.

s Enlaférmula 9.14 determina el tiempo en el que se recupera el monto invertido,

se calculo a partir del capital invertido, total de costos y beneficios generados.
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3.1.2. FASE Il: ANALISISY DISENO PRELIMINAR.
3.1.2.1. Analisis de Robustecida.

Diagrama N°3.7: Analisis de Robustez — Gestionar Pedidos.

O—=0Q O

: Asignaciones
Usuarios 9

sd M.Pedidos /

Vendedor Validar Usuario

(from&tures)
|
|

(from M.Mantenimiento Vendedor) (from M.Asignacion de Clientes)

T 1.4: Leer()

1.1: Validar()

T

1.19: Valida Sesork‘

|
: 1.3: Seleccionar Cliente() —9>
I

«4— 15:Inf. Cliente Asignado() . .
Control de Asignacion

1: Ingresar() —> 1.8: Objeto producto()/ terfaz Cotizacignes (from M.Asignacion de Clientes)

A 1.11: Validar Datos()

Usuarios Interfaz Inicio Sesion

(from ;Il\ctures)
|

x

1.9: Sel
1.6: Estado Producto() eleccionar

|
1
: Validar Datos
Seleccionados
v @ Seleccionar Tipo
Producto 1.12: Validar Datos() A

1.20: Ingresar) —P Q

_ Forma Pago
hterfaz Registro Pedido

1.17: Guardar()

T

Control Producto (from M.Mantenirfiento Productos)
(from M.Mantenirfiento Productos)
Administrador de 1.10: LeerO 1.21: Nuevo() — P> )
(fm\r/nexé?osres) 1.7: Leer() ¢ 1.16: Seleccionar() —»

1.22: Editar() —»
Validar Datos Pedidos Detalle Pedido Control Forma Pago
Tipo Producto

Productos (from M.Mantenimiento Productos)

1.13: Nuevo() ¢ ¢ 1.14: Editar()

Q 4— 1.18: Guardar() 1.15: Guardar() — 9> Q

Control Pedidos Pedidos

(from M.Mantenimiento Productos)

Detalle Pedido

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

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

ayudarnos a decidir Como hacerlo. Ayudando a comprender el funcionamiento de pedidos en el sistema.
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0‘0

Diagrama N°3.8: Analisis de Robustez — Gestionar Cotizaciones.

sd M.Cotizaciones /

Vendedor

(froméstores)

Usuarios
:
(from}lxctores)
I

v

Administrador de

Ventas
(from Rctores)

1: Ingresar() —’

@ 1.2: Leer) — P> Q

Validar Usuario

1.1: Validar()
1.3: Validar Sesion()

T

Interfaz Inicio Sesion

1.7: Objeto ProductoOﬁ

1.6: Estado Progficto()

Control Producto

(from M.Manteniriento Productos)
1.15: Leer()

Productos

(from M.Mantenimiento Productos)

O

Asignaciones

Usuarios . X .
. (from M.Asignacion de Clientes)
(from M.Mantenimiento Vendedor)

1.4: Seleccionar Cliente() —}

4— 1.5:Inf. Cliente Asignado()
Control de

Interfaz Cotizaciopes

¢ 1.9: Validar Datos()
1.8: Seleccionar()

O

Validar Datos
Seleccionados

Seleccionar Tipo
Producto 1.22: Validar Datos()

'y

1.12: Nuevo()

1.21: Ingresar() —»

T 1.18: Leer()

Asignacion

(fromM.Asignacion de Clientes)

Interfaz Registro
Cotizacion

>

1.10: Editar()

(from M.Mantenl iento Productos)
1.16: Leero
Valida Datos

Tipo Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Q{- 1.20: Guardar()

Detalle Cotizacion

>

Detalle Cotizacion

1.11: Nuevo() ¢ ¢ 1.13: Editar()

Forma Pago

1.19: Guardar()

T

1.17: Seleccionar() —»

Control Forma Pago

Control Cotizacion

1.14: Guardar() —> Q

Cotizaciones

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

ayudarnos a decidir Como hacerlo. Ayudando a comprender el funcionamiento de cotizacion en el sistema.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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3.1.2.2. Actualizar el Modelo de Dominio.

Diagrama N°3.9: Diagrama Modelo de Dominio Final.

class Modelo Dominio Final /

Fabricante_Producto

- FabricanteProducioEstado: int
UnidadMedida_Producto - FabricanteProductold: int TipoUsuarios
- FabricanteProductoNombre: varchar ; :
- UnidadMedidald: int - TipoUsuariosEstado: int +ldTipoUsuarios
- UnidadMedidaNombre: varchar l 1 - TipoUsuariosld: int 1.%
- UnidadMedidaProductoEstado: int | 1 Tiene - TipoUsuariosNombre: varchar
Tiene, +FabricanteProducto
1.%
+UnidadMedidL* Productos
: roducto
Presentacion_Producto - ProductoDescripcion: varchar . Marcas_Productos
PresentacionProductoEstado: int Contiene - ProducbEstado: int - T T |- MarcaProductoEstado: int
PresentacionProducbold: int 1.% 1.*| - ProductoNombreComercial: varchar - MarcaProducbld: int
PresentacionProductoNombre: varchar +IdPresentacionProducto - ProductoNombreGenerico: varchar - MarcaProductoNombre: varchar
- ProductoPrecio: double
- StockProducto: int
Tiene 1 1
Tiene
+ldProducto 0..* +ldProducto
0.*
Detalle_Pedido Tjene
- - Detalle_Cotizacion
- DefallePedidoCanidad: double [+ldFormaPago Forma_Pago
- DefallePedidold: int . - DetalleCofizacionCantidad: double
- DetallPedidoMono: dovble |+ Regisra 1| - FormabagoEsado: nt Regisra - DetallCotzaconid: it
- FormaPagold: int 1 1.%
o i i0: i | - DetalleCotizacionMonto: double
eblePeddcPreco: double ioueianohonbievarcliay HdFomaPagel DetalleCofizacionPrecio: double
+ldPedido 0.*
+ldCotizacion | 0..*
Presenta
Clientes
1 1.*| - ClienteDireccion: varchar
ClienteEmail: varchar Presenta| 1
Pedido - ClienteEstado: int
- - - Clienteld: int . Cotizacion
- PedidoEstado: int +dCliente - ClienteNombre: varchar v +ldCliente : :
) - PedidoFechaEntrega: date [— Realiza - ClienteRazonSocial: varchar| 1 Registra 0.«| - CofizacionEsiado: int
Tiene - PedidoFechaRegisto: date |- 1|, ClienteRuc: varchar - CotizacionFechaEntrega: date
- Pedidold: int - ClienteTelefono: double = go:zaqonlzeche:Regwstro: date
- PedidoLatitud: double . - Cotizacionld: in
IdZonaCliente, . o )
- PedidoLongitud: double riaconatiento. L 1 +ldTipoDocumento - CofizacionLattud: double
- PedidoTotalPago: double Ubica - CotizacionLongitud: double
+ldTipoCliente Tieng - CofizacionTofalPago: double
+ldUsuarios | 1. 1
1 +ldUsuarios | 1.*
Zona_Clientes Tiene
= TipoDocumento
) ZonaCI!enteEs‘b.do: ot TipoDocumentoEstado: int Realiza
- ZonaClienteld: int o
- ZonaClienteNombre: varchar VPEIDEEIRETAIEE Ui HdTipousarios
| TipoDocumentoNombre: varchar|
1 1 1
1
+ldCliente [1..* TipoCIiente Usuarios

AsigancionClientes_Usuarios - TipoClienteEstado: int T'e"e\ - UsuarioApelidos: varchar
‘AsiaClient osDesariodion: n - TipoClienteld: int - UsuarioCuenta: varchar

sigClientesusuarios escrl;?0|on. varchar - TipoClienisNombre: varchar +idTipoDocumento | - UsuarioDireccion: varchar
AsigClientesUsuariosFecha: date - UsuarioEmail: varchar
AsigClientesUsuariosld: int Usuari .

9 T +ldUsuarios - UsuarioEstado: int
AsigClientesUsuariosLafitud: double Tiene - UsuarioNombre: varchar
AsigClientesUsuariosLongitud: double 1. . UsuarioPassword: int
AsigClienteUsuariosEstado: int Usuariosld: int

UsuarioTelefonos:_double
1

Realiza

Fuente: (Elaboracién 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 trabajara, en resumen:
los clientes, productos, pedido, detalle pedido, cotizacion, detalle cotizacién,
asignacion clientes y forma pago, donde representan las entidades mas

importantes.
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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.

uc Casos de Uso - Sistema Web/

Sistema de Pedidosy Cotizaciones

Generar Reportes

pedidos S~ o T~ Seleccionar Pedidos

«extend»

Vendedor Gestionar Vendedo

4 Consultar

(from3tores)
/  «extend»

Cotizaciones

i

Gestionar
Cotizacion

Login Sistema

Usuario

(from A Gestionar Pedidosj€=————— — — Consultar Pedidos

«extend»

Gestionar Clientes

Gestionar

———————————— Cosultar Productogy
Productos

«extend»

Administrador de

Ventas
(from Kctores)

Monitorizar
Vendedores

Asignar Cliente a
Vendedor

«include»

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

% La Diagrama 3.10 denominada Modelo de Casos de Uso inicial se describen
las funcionalidades internas del sistema; asi mismo, en el modelo se detallan

las interacciones entre los actores y los Casos de Uso.
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3.1.3. FASE IlI: DISENO DETALLADO.
3.1.3.1. Disefiar Diagrama de Secuencia.

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

sd M.Pedidos-Actualizado

L. O O O O O Q O O O

! \mervaz de Conlro\ Geslm nar Comro\ Gesnonav Asiangciones Productos Tipo Producte Detalle Pedido Pedidos Forma Pado
EEEEEEE

Bedidos
(iomMA ignagion de Clientes) (from M. p oductos) (fmmMF edidos) (lmmMF edidos) ((mmMP edidos)
i ('omMAsqnaqu uecnemes) i | |

|
! Registra Pedido | |

|
Seleccionar Cliente()

|
| |
| |
| |
eer | |
| | |
} Verificar() } }
ensaje Confirmacion
[, A= | |
T | | |
i | |
! |
|
|
|
|
|
I
|
|

| Legr Producto)

ljkr—_l Verificar()

Leer TipoProducto()

I
I
' Verificar(
ion I
,,,,,,,,,,,,,, L
I
I
|
T

Guardar Pedido(

A\
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

e
|
|
|
|
|
|
|
|
|
!
|
|
|
|
I
|
|
|
|
|
|

L

ST S ——

S ——

A
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

L% P2
H
|
|
|
|
|
|
|
NS R S B

i

|

T
| |
Guardar Detalle |
Pedido( i
i

Guardar Forma Pago()

Guardar(
N i P, Mensaje de Confirmacion del Regisiro Completo del Pedido(_ _ _ __ | ___________1________L______ §::j 0
U
I
I
|

; Limpiar Variables()

Actualizar

Guardar Pedido()

Guardar Detalle
Pedido()

I
I
I
I
uardar ago() |
T
I
mpleto del Pedido) _ _ __ _ L [ 1_5k:,<——| Actualizar
I
I
I
I
I
|
|

7777777 Mensaje de Actualizacion del Regisiro C

; Limpiar Variables))

T T
|
|

A

PR | B P

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

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

se detallan las interacciones entre la interfaz, controles y entidades.
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Diagrama N°3.12: Diagrama de Secuencia — Gestionar Cotizaciones.

sd M.Pedidos-Actualizado /

L. O O O O @ O O O O

! Interfaz de Control Gestionar Control Gestionar AS\ naciones Productos ﬂ 0 Producto Detalle Pedido Pedidos Furma Pago
G::;:zgz’ Asignaciones Pedidos  (trom M.Asignagion de Clientes) (fromM. ) (from M. ) (romM.pedidos) (fromM.pedidos) (fromM. Pemdos)
| |

| (from M.Asignagion de Clientes) ‘

I
|
! Registra Pedido(y | H H

I
Seleccionar Cliente() ! ! }
Leer Asignagion() |

]

I
I
I
I
I
i
! Verificar( !
I 0 I
I
I
I
I
L

} ] Leer Producto() o
I ]
i I Verificar)
! Mensaje Confirmacion !
S +——————————'——U———0 —————— dom oo

]
i i
‘ ! Leer TipoProducto() ! -

i
I
} ‘ } } Verificar()
| Mensaje Confirmacion() | i
(S-——————————- jmm j ********** [ it Ao
i

|
|
|
1
|
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
|
|
1
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
1

oy

| |
Registrar on Nuevo Pedidos) j | | i
i i |__Guardar Pedido( |
| T T T
| i | |
| | Guardar Detalle |
| | Pedido() |
| T i T
i T | | |
Seleccionar Forma de Pago() | | | |
} | | Guardar Forma Pago() | -
| i i |
| | | ; Guardar()
e [ Mensaje de Confirmacion del Registro Completo del Pedido) __ _ _ _ LV ___
i i T
i T I
; Limpiar Variables() } } }
O Actualizar Pedido() | |
1 Guardar Pedido()
]

i
I I
I I
I I
I I
I I
L L
] ]
i Guardar Detalle i
I Pedido() I
I I
I I
i i
| |
| |
T T

I

|

Guardar Forma Pago(

|
|
1
|
|
T

; Actualizar()

I
o de Actualizacion del Registro Completo del Pedido()
I

Mensa

B

(from Actores)

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

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

se detallan las interacciones entre la interfaz, controles y entidades.
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3.1.3.2.

Modelo de Datos.

Diagrama N°3.13: Diagrama de Datos General.

dm Modelo Datos General 7

* P PesnbcmPuodec INEGER)

5]

«columns
*FX HUnideriMesiidaPuoducke INTEGER

Lhithe dlexi e ProcucinEsidr GHAR(T)

Lhitha dbexi e Procuciohomine: VARCHARG) |

P

*  PK Uniriorie dikaP kot JRTEGER)

Tpollmso |
— «olumms
~ _ P MlipoUsmic MEGER +Fi_Tipalsuario
*  PK FolmicmiPriskcioll EGER) "
VARCHARC)
+PK_FabiicanteProducts TipollaminE derin: GA1)
«FKs
(1dF abrican &= Prod |dF abrican & Producta) R Tt el WNTEGER)
+PK_PresentacionProducto P . .
ipoUsuario)
+FK_Productes FabricantePoducto |0.* aFKs
Protectc a
ccniumns
-] Podch Do VARG RRZT MamasProdecics =]
«olumna
+PK_UnidadMediaProduco  +FKP Poduco P MM P e WTEGER
+FK_Prducos MarssProducts. K dups VARCHARG)
dsProducts) = GRny
(dMarcaProducto = ductos)
s
+ P MRk e NEGER)

FC HFomwPage INNEGER 1. ~

K
+  FC Produce MocsPodchNTEGER)
(Froducto - WPmduok)  +PK_Froducizs 8 FIC Prcduckes PreenbuimPri o MIEGER) |55 P oduchs
L *  FCProduce L
aFKs - —
s
+  PK Pk IEGER)
«columie D
DeteliePadidoCeanfidac: DOUELE FemaPags
DeteliePadidoPred— DOLALE
MPdch: NTEGER «calumm.
FC MPexidn: INFEGER +FK_Detall  FormaPago  +PK_Fomal D -
“PK MDnlilePeido: INVEGER N <Fia

FKa

(IdFomaFago = ldFormaPago)

Fie

*  FIC Defille Peridn_FowoP o NTEGER)
*  FC Defille Perfidn_Pestal s NTEGEFR)

ks
*  PK DellePeiinNIEGER)

k
+PK_Clientzs woniumms

FrumePeguEsie CHAR(T)

i
+  PK_FomePapiNEGE)

+PK_Clienes

= lFormsPago)

+FK_Detalle Coti

FKs
+ P DeileCofzeion JNEGER

n_Gofizadones l 0=

(dCotizacion = ldCofzsciones

+PK_Cotizadiones,

Cofmcioes

«enlime.
FK BEmcmes INEGER
Cnfizncione Eforin CHAR(1)

«colum.
“PK HAspeGnCienies INEGER
Aeipa nCEeni-e ssipeinT. VARCHARGED)
Peipmoc mnCEeni<Esdenin- CHAR(T)
AeipneximnClenicFeche: DATE

AspgneimnCenied ikt DOLALE
FC Hlbn: INFEGER
FC MCEeni: N

s
*  ACAdpmemCie e Chent=NTEGER)
*  ACAbpmemCie e UseimHNIEGER)

+FK_asgnagonCiel

s Usiarios

> K Wiiente INIEGER
(6Clinte = WCiene) Olientelrexsoe VARCHARZD)
(1dCliente = ldCliene) +FK_Pedide enieEmail: VARCHARRD)
oK ClienieEcterin: GHAR(1)
Qlientehhmize: YARCHARED)
i 2
QiendeTelee DOLH E
+PK_Cligntes ﬁ R g O e "'E"EEE
77| FK MPuneCiente INEGER
QlientehhimeniTipDooimenkr: DOLELE
- s
Prxidnl otk DOUBLE + i Glienk= TipoGienkINIEGER)
PesiidaLon itk DOURLE +FE_Cliente ZonaClientss 3 F_lienies TipoDoomendnNIEGERY)
Pesicir TokslPegee. DOLELE o A e ey
K
K +  PK_Clenl=INIEGER)
+ K Peiitn_ Clenk=NIEGER) -
+  FK Peiin_ UserinINIEGER)
TS +FC_Clientes TipoClients
(ldZonaCiiente aClientey)
4+ PK PedideINIEGER) N - =
. <FG {dTipoClients = 4T ipoClients)
+FK_AsgnacionClientas_Clientes 1 +Fr_Fedido_Usianos P
pETIE, S ||

+PK_TipaCliente

+FC_Clientes TipoDoauments

(IdTipo Dooumento = IdTipoDeaumento)

FKs

+PK TipeDosuments | 1

TpoClent:

Tipaior mmcnty

ool
“PK MTipoCienie: INFEGER

i
PK KilipnDocumender: INIE GER

+PK_TipoDocumento

Gufizaione:FechaReyisn: DATE
FK kiGlienke INTEGER

Cuizmdiones sfiket: DOURLE

Cuzadiones ongiket: DOUALE

ufmtoe dobPayc DOLELE
FC Ui INTEGER

s
* P Cofimcions Clenk=NIEGER)
*  FK_Oofirecions UssinsNrEGER)

i
* K OuimcnneMIEGER)

+FC_Cotizaciones Usuaric:

(dUssatio = |dUsuarios)

oFKa

+FK_lsuarios TipoUssaiio

+PK_Ususrios

TipoChentExferdoc CHAR{T)

Wipm Docrmen o dexiic CHAR{)

PKa.
+  PK TipoGlienkefNIEGER)

K
* P TipnDomenioINVEGER)

(dUsuasio = d Usuariog

A
ipoDoaumento = IdTipoDoaumento)
Uil finer. GHAR)
FK Mgl
+PK_Lnscxios R R e INNEGER:

K 0.~
. X EGEY

K

(dUssatio = ldUsuariog)

+  FK Unmie Tipo Documen b INTEGER)
+  FK Unmie TipoUnenfNNEGER)
+FK_Umiaros aPKs

{+ ol EGERY

FKa

Fuente:
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Diagrama N°3.14: Diagrama de Datos - Modelo Fisico de la B/D.

] zonadlientes v ] detallepedido v ] tipousuario v ] tipocliente v
IeZonaCientes INT(11} DetallePesidoCantidad DOUBLE ‘ ‘ IdT poUsuario INT(11) ‘ ‘ IdTipoCliente INTEL1)
ZonaClienestlom bre VARGHAR(20) DoUBLE Tipal VARCHAR(20) ARGHAR(20)
ZonaCiien esEstaco CHAR(1) IdProducto INT(11) ‘ TipoUsuarioEsiado CHAR (1) ‘ ‘ TipaCienteEstado CHAR(T)
> > IdPedido INT(11) L2 =
IdDetallePedido INT(11) F
> IgFormaPagn INTLLT) |
. !
oo |
| h !
| 1
| i !
| | !
| | |
[— |
] dlientes v ] tipodocumento v ] asignacionclientes v ] usuarios v
IdClente T {11) | ¥ eraposumento INT(12) ‘ Idhsignaciondlientes INT(11) IdUsuarios INT(11)
ClienteDireccion V ARCHAR(20) | VARCHAR(20) VARCHAR(30) 9 Unmricapelidos VARGHARGO)
Client=Email VARCHAR(20) | ‘ TipaDocum enioEstado CHAR(1) ‘ AsignacionGientesEstado CHAR(D) Usuzriesiom bres VARCHAR (20)
GienteEstado CHAR(D) ! > AsgnadondientesFecha DATE — =~ UsuariosCuentalogin VARCHAR (20)
ClienteNom bre VARCHAR(50) } ¥ DATE - UsuariosD reccion VARCHAR (20)
ClienteApalidos VARCHAR(20) S — Asignac onGlentesLattud DOUELE I 44| Usuariest mail vaRCHARC20)
ClienteTelefono DOUBLE AsignacionClientesLongitud DOUBLE UsuariesE stado CHAR (1)
> IdTipoCliente INT{11) | tdusuario INT(1) _ _ 4| UsuariosPassword CHAR(11)
> dTipoD oeumento INT(11) ! > IdClente INT (11) UsuariesT elefoncs GHAR(S)
> IdZonaCiente INT(11) } > > IdTipoUsuario INT(11)
Client=humerdTipeDocumento DOUBLE ] | T 7T ripenocumento T(11)
> ! | >
| |
T ] cotizaciones v v }
| IdCotzaciones INT(11) IdDetaleCotzacion INT(11) |
} CotzacionesEstado CHAR(1) — _ _i< ¥ DetalleCotizacionCantdad DOUBLE }
} CotizacionesFechzEntrega DATE s, Detals recio DOUBLE !
| CotzacionesFechaegisto DATE > IdCotzadon INT(11) - i J fabricanteproducto v
__ > dClente INT(11) 1< 9 IdFormaPaga INT(L1) I IdFabricanteProducto INT(11)
CotizacionesLatitud DOUBLE > IeProducto INT(11) | FabricanteProducoiom bre VARCHAR(20)
Cotiacionesiongitud DOUBLE [ — — — > ! FabricanteProduciostado CHAR(Y)
CotizacionesTotalPago DOUBLE | : »
> Idsuario INTCL1) ! |
> | 1
I | |
! 1 |
Il * h
" formapago v ] presentacionproducto v " pedido v ] unidadmedidaproducto v ] productos v ] marcasproductos v
IdFormaPago INT{11) ‘ ‘ IdPresentacionProducto INT(11) IdPedido INT(11) IdUnidadMedidaProducto INT{11) ProductoDescripcion VARCHAR(20) IdMarcasProductos INT(11)
VARCHAR(20) PreseniacionProcictoliombre VARCHAR(20) [#1— — — —| © PedidoEstado CHAR(1) ohombre VARCHAR(20) Productofstado CHAR(1) MarcasProductosiiombre VARCHAR(20)
FormaPagoEstado CHAR(L) ‘ ‘ PreseniacionProcuctofstado CHAR(L) PeddaFechatnirega DATE Uridadied daProcuctoEsiado CHAR(E) Productostock INT(11) MarcasProductosEstado CHAR(1)
> > PedidoFechaRegistro DATE > ProductoPrecio DOUBLE >
——— —i<€ © IdCliente INT(11) - 1 ProductohombreComercial VARCHAR(20)
> IdUsuario INT(11) | @ Productonombre vaRG 4R (20)
Pecidelatiud DOLELE > IepresentacianProducto INT(L1) o
Pedidolongitud DOUBLE > dMarcaProducto INT{11)
PedidoTotalPago DOUBLE 2 IdunidadMedidaProducto INT{1 1)
> D IdProducto INT(11)
1dFabricanteProducts INT(11)
@ fabricanteproducto_IdFabricanteProducto INT(11)
>

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

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

Estas tienen un campo y tipo de dato que permite diferenciar que informacion sera registrada en el sistema.
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3.1.3.8.

Diagrama de Componentes.

Diagrama N°3.15: Diagrama de Componentes General.

cmp Sistema Pedidos y Cotizacion /

PedidosyCotizaciones.Web

=

= ]

Index.php

5]

«ServicioWeb»
Acceso Datos

<____

«Aplicacion»

PedidosyCotizaciones.App

3]

5 ]

PedidosyCotizaciones.Mov il

«Interfaz»
AccesoDatos

3]

«Librerias»
Entidades

«Data»
Base Datos

5]

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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3.1.3.4.

Diagrama de Despliegue.

Diagrama N°3.16: Diagrama de Despliegue General.

SERVIDOR WEB SERVIDOR DATOS

INTERNET

Hosting

SWITCH

ROUTER

ROUTER

. -‘q
<r

Gerencia y Administracion

Administrador Ventas VENDEDOR

Vendedor

<

..

Cliente

Sistema Movil -
Vendedor

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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3.1.4. FASE IV: IMPLEMENTACION.
Esta disciplina proporciona orientacion sobre como evaluar y valorar la calidad

del producto.

1. Propédsito.

Este artefacto define los objetivos de las pruebas en el ambito de la iteracidon
(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:

v' Para esquematizar y comunicar la intencién del esfuerzo de prueba de
una planificacion determinada.
v' Para obtener la aceptacion y la aprobacion 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 trabajard durante la planificacion determinada. Dirige,
orienta y restringe el esfuerzo de prueba, centrdndose el trabajo en los
entregables Utiles y necesarios. También comunica la intencion del
esfuerzo a los interesados. Como tal, el Plan de prueba debe evitar detalles
gue no se entenderan, o que los interesados considerarian irrelevantes en

el esfuerzo de prueba.

En esta investigacion se utilizaran 2 tipos de pruebas para dar validez al
Sistema de Informacion Comercial via Web — Movil para mejorar la eficacia
en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa Drogueria 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.

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

Descripcion general del
caso de uso:

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 evalla los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.

llustracion N°16: Prueba Funcional de Gestionar Cotizaciones.

@ PF Registrar Cotizaciones (Suite De Pruebas Funcionales) - Selenium IDE 2.8.1 o oS
Archivo (F) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base URL  hitp://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/index.php -
Sl
SE—=t pE p= le - O-e
Test Case Table | Source
PF Login
Command Target Yalue
PF Registrar Usuarios . )
. open /SistemaPedidosCotizacionT...
PF Registrar Clientes
click css=#mostrarmodalcotizacio...
PF Registrar Productos
) . select id=trabj label=Jose Pedro
PF Asignacion Clientes
click css=option[value="4"]
PF Registrar Cotizaciones | 4 )
select id=cliente label=Visita 23/10/16 a las 23:...
click css=button.btn.btn-login
click link=Cerrar
tl
Command  click -
I | Twaet  cosbutton bnbtr-login -
Runs: 6 Yalue
Failures: 0
| Leg | Reference | Ul-Element I Rollup |
click(locator)
Arguments:
® locator - an element locator
Clicks on a link, butten, checkbox or radio butten. If the click action causes a new page to load (like a link usually does), call
waitForPageToLoad

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

CONDICION. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS
1. se selecciona de un combo 3. No se selecciona ninguna
Campo: Cliente Box area.
LRV IERTINEIE[oM 2. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.
4. se selecciona de un combo 6. No se selecciona ninguna
Campo: Trabajador gsle% area.
LRV IERTINEIE[SoM 5. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.
_ 7. La cadena no puede ser nulo | 9- Cadena con valores
Campo: Fecha alfabéticos.

o vacio

) , 10. Cadena nulo o vacio
8. Sblo numeros

Tipo: Numérico

11. la cadena no puede ser nulo |13. Cadena con valores
Campo: hora 0 vacio numeéricos.

QNN LoV [Ta[fo M 12. Cualquier tipo de caracter 14. Cadena

alfanumérico.

Campo: Nombre 15. La cadena no puede ser nulo | 18. Cadena con valores
Comercial Producto [Nzl NuUMEricos.
Tipo: Alfabético 16. Cadena de 20 caracteres 19. Cadena nulo o vacio
Longitud: 20 como maximo
caracteres 17. Solo letras

20. La cadena no puede ser nulo | 23. Cadena Letras
0 vacio
21. Cadena de 30 caracteres

COmo maximo
22. Solo nUmeros.

Campo: Cantidad
Tipo: Numérico
Longitud: 30
caracteres

=T [ JOSIGRYIIS R 24, La cadena no puede ser nulo | 27. Cadena Letras

de Latitud 0 vacio
Tipo: Numérico 25. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 como maximo
caracteres 26. Solo numeros.

=T [Jo M SIIGAYIIS I 28. La cadena no puede ser nulo | 31. Cadena Letras

de Longitud 0 vacio
Tipo: Numérico 29. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 como maximo
caracteres 30. Solo numeros.

Fuente: (Elaboracion 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.

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

Descripcion general del
caso de uso:

Responsable de la

prueba: Administradores y Vendedores.

X/

% En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Pedidos de Sistema es
validado mediante el software donde evalla los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.

[lustracion N°17: Prueba Funcional de Gestionar Pedidos.

@ PF Registrar Pedidos (Suite De Pruebas Funcionales) - Selenium IDE 2.9.1 [ =aRE éj
Archivo (E) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base URL  http://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacienTesis/legin/index.php -
5351: Slow bg h_ | @ - @ - o
Test Case Table | Sourcel
PF Login
Command Target Value
PF Registrar Usuarios . ) o
. ) open /SistemaPedidosCotizacionT..,
PF Registrar Clientes ) .
. select id=trabj label=Alberto
PF Registrar Productes . i
: . i click css=option[value="6"]
PF Asignacion Clientes . . o
select id=cliente label=Cotizacion 28/10/16 a l...
PF Registrar Cotizaciones f .
| |select id=formapago label=Contado
PF Registrar Pedidos ;
:
Command -
| | Target Select | | Find
Runs: 7 Value
Failures: ]
| Logl Re‘ferencel UI-EIementI Rollupl Infor  Clear
[info] Test suite completed: 7 played, all passed! ‘

[info] Playing test case PF Registrar Pedidos

[info] Executing: |open | /SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registrapedido.php | | —
[info] Executing: |select | id=trabj | label=Alberto |

[info] Executing: |click | css=option[value="6"]] |

[info] Executing: |select | id=cliente | label=Cotizacion 28/10/16 a las 06:21:00 a DISTRIBUIDORA
DROGUERIA LAS AMERICAS 5.A.C Monto-> |

[info] Executing: |select | id=formapago | label=Contado |

[info] Test case passed

[info] Test suite completed: 7 played, all passed! -

m

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

CONDICION.

Campo: Cotizacion
Tipo: Alfanumérico

Campo: Trabajador
Tipo: Alfanumérico

Campo: Fecha
Tipo: Numérico

Campo: hora
Tipo: Alfanumérico.

Campo: Forma Pago
Tipo: Alfanumérico

Campo: Nombre
Comercial Producto
Tipo: Alfabético
Longitud: 20
caracteres

Campo: Cantidad
Tipo: Numérico
Longitud: 30
caracteres

Campo: Punto Vista
de Latitud
Tipo: Numérico
Longitud: 40
caracteres
Campo: Punto Vista
de Longitud
Tipo: Numérico
Longitud: 40
caracteres

CLASES VALIDOS

1. se selecciona de un combo
Box

2. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

CLASES INVALIDOS

3. No se selecciona ninguna
area.

4, se selecciona de un combo
Box

5. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

6. No se selecciona ninguna
area.

7. La cadena no puede ser nulo
0 vacio
8. So6lo niumeros

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

11. la cadena no puede ser nulo
0 vacio

12. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

13. Cadena con valores
numéricos.
14. Cadena

15. se selecciona de un combo
Box

16. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

17. No se selecciona ninguna
area.

18. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

19. Cadena de 20 caracteres
como maximo

20. Soélo letras

21. Cadena con valores
numéricos.
22. Cadena nulo o vacio

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

COmo mMaximo
25. Solo nimeros.

26. Cadena Letras

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

como maximo
29. Solo nimeros.

30. Cadena Letras

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

como maximo
33. Solo nimeros.

34. Cadena Letras

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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3.2.
3.2.1.

CONTRASTACION DE HIPOTESIS.

PRUEBA DE HIPOTESIS

Para la contrastacion o prueba de la hipétesis se realizara de acuerdo al
disefio experimental del tipo pre-experimental, realizado con el método “Pre
Prueba — Post Prueba”, el cual permitira realizar una evaluacién antes y
después de la intervencion de la variable tratamiento o estimulo. El resultado
de la prueba de hipoétesis nos permite aceptar o rechazar la hipétesis nula.

Para ello se llevé a cabo las pruebas de hipétesis por cada indicador.

3.2.1.1. Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de

pedidos.

Definicion de Variables.

TPERPa = Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de
pedidos con el sistema actual.

TPERPp = Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de

pedidos con el sistema propuesto.

. Hipotesis Estadistica.

Hipdtesis Ho= Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de
pedidos con el sistema actual es Menor o igual que el Tiempo promedio en
la elaboracion del registro y atencion de pedidos con el sistema propuesto.
(Minutos).

Hy, = TPERP,— TPERP, <0

Hipotesis Ha= Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de
pedidos con el sistema actual es Mayor que el Tiempo promedio en la
elaboracién del registro y atencidon de pedidos con el sistema propuesto.

(Minutos).

H, = TPERP, — TPERP, > 0
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c. Nivel de Significancia.
Se define el margen de error, confiabilidad 95%.
Usando un nivel de significancia (1 - o = 0.05) del 5%. Por lo tanto el

nivel de confianza (1 - o = 0.95) sera del 95%.

d. Estadistica de la Prueba

Debido a que la muestra es 52 (n=52), se usara la distribucion normal (2).

2 _ &i=

Xa— Xp
Z Z
(&4_ op” )
ny np

e. Resultados de la Hipétesis Estadisticas.

Z, =

Para calcular el tiempo promedio en la elaboracién de registro y atencion de
pedidos. Se ha estimado una muestra es de 91 registros en un mes, es decir
un promedio de 5 registro por dia. 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 aplicé 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 elaboracién del registro y atencidon de
pedidos.
DESPUES

DESPUES ANTES

ANTES DESPUES ANTES

TPERP,,  TPERP,,  TTPERP,, TPERP (TPERP,; (TPERP,;

(Minutos)
27

(Minutos)
14

— TPERP
2.69

— TPERP,
2.23

— TPERP,)*
7.25

— TPERP,)?
4.98

16

11

-8.31

-0.77

69.02

0.59
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3 23 13 -1.31 1.23 1.71 151
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 59.17 151
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 -4.31 477 18.56 22.75
19 27 10 2.69 -1.77 7.25 3.13
20 19 13 -5.31 1.23 28.17 151
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 0.48 151
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 69.02 151
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 0.48 151
50 28 13 3.69 1.23 13.63 151
51 17 12 -7.31 0.23 53.40 0.05
52 19 11 -5.31 -0.77 28.17 0.59

Sumatoria 1264
Promedio 24.31

Varianza

®,

% Enla Tabla N° 3.18 se describe el tiempo promedio en la elaboracion del registro y
atencion de pedidos, en la primera columna se muestra el TPERP,; representa al
tiempo antes del registro y atencion de pedidos del sistema y en la segunda
columna el TPERP; tiempo registro y atencion 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.

Célculos de los promedios.

™M

n
i=1 Xi

n T. 1264

X, = = = 2431
@ n, 52
noT . 612

X, =218t =11.77
d ng 52
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Calculo de la varianza.

2 _ ?=1Xi_X
(n—-1)
n T . _T% 1861
2 i=1%ai ™ 1a
= 36.49
a (n, - 1) 51

Célculo en Z.

Xa— Xp
Z Z
(&4_ O'L)
ny np

, - (2431-11.77)

&)

Z =

Z,.=13.88

f. Regidn Critica

Para a =0.05, en la Tabla (Ver Anexo I) encontramos Za = 1.645. Entonces la

region critica de la prueba es Zc = < 1.645, >.

llustracion N°18: Region Critica Elaboracion de Pedidos.

a=0.05
1-—a=0.95 Region de

Regién de
g Rechazo

Aceptacion

Valor critico: Za = 1.645 Z2c=13.88
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g. Conclusién.

Debido a que Z, = 13.88 y es mayor que el punto critico 1.645 (13.88 > 1.645),
se encuentra dentro de la region de rechazo, por lo tanto se rechaza la hipotesis
nula (Ho) y la hipotesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de

significancia de 0.05, siendo el sistema propuesto una solucion viable.

h. Discusioén de resultados.

Tabla N°3.19: Comparacién del Tiempo de Pedidos Pre Test y Post Test.

TPERP, TPERP, DECREMENTO
Tiempo Porcentaje Tiempo Porcentaje Tiempo Porcentaje
(Minutos) (%) (Minutos) (%) (Minutos) (%)
24.31 100 11.77 48.42 12.54 51.58

En la Tabla N°3.19 el TPERP, (Min y %) tiempo promedio en la elaboracion del
registro y atencion de pedidos con el sistema actual y asi también TPERP; (Min y
%) tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de pedidos con el
sistema propuesto y finalmente el decremento representa la diferencia entre TPERP,
y TPERP, lo que indica cuanto ha reducido. Esto también se ve mas a detalle en el
Grafico Estadistico N°1.
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Gréfico N°1: Tiempo Promedio en la Elaboracion del registro y atencion de Pedidos.

120.00
100

100.00

80.00

60.00

48.42 51.58
40.00
2431
20.00 11.77 1 [ 12.54
. I e
1
 TPERPa Tiempo (Minutos) 1 TPERPa % Porcentaje (%) = TPERPp Tiempo (Minutos)
TPERPp % Porcentaje (%) W Decremento Tiempo (Minutos) B Decremento % Porcentaje (%)

% EIl Grafico N°1 Indicador de tiempo en la elaboracién de registro y atencion de
pedidos muestra la comparaciéon de los valores de TPERPa, TPERPa %,
TPERPp y TPERPp %; asi mismo, se muestra el decremento entre TPERPa 'y

TPERPp, asi como el porcentaje.

3.2.1.2. Tiempo promedio en la elaboracién del registro y atencién de
cotizaciones.
a. Definicion de Variables.
TPERCa = Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de
cotizaciones con el sistema actual.
TPERCp = Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de

cotizaciones con el sistema propuesto.

b. Hipdtesis Estadistica.
Hipotesis Ho= Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de
cotizaciones con el sistema actual es menor o igual que el tiempo promedio
en la elaboracion del registro y atencion de cotizaciones con el sistema

propuesto. (Minutos).
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Hy, = TPERC,— TPERC, <0

Hipdtesis Ha= Tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de
cotizaciones con el sistema actual es mayor que el tiempo promedio en la
elaboracion del registro y atencion de cotizaciones con el sistema propuesto.
(Minutos).

H, = TPERC, — TPERC,; > 0

Nivel de Significancia.
Se define el margen de error, confiabilidad 95%.

Usando un nivel de significancia (1 - o = 0.05) del 5%. Por lo tanto el

nivel de confianza (1 - o = 0.95) sera del 95%.

. Estadistica de la Prueba

Debido a que la muestra es 33 (n=33), se usara la distribucién normal (2).

Resultados de la Hipotesis Estadisticas.

Para calcular el tiempo promedio en la elaboracion del registro y atencion de
cotizaciones. Se ha estimado una muestra es de 61 registros en un mes, es
decir un promedio de 3 registro por dia. Teniendo como resultado 61
elaboraciones de registro y atencion de cotizaciones mensuales, en minutos,

tomados en un periodo de un mes. De acuerdo a la muestra se aplicé un
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de registros y atencion de pedidos mensuales, en minutos.

ajuste a la muestra obteniendo como resultado de 33 registros elaboraciones

Tabla N°3.20: Tiempo promedio en la elaboracidn del registro de cotizaciones.

DESPUES

TPERC,,  TPERC,, @ TTPERC,, TPERC (TPERC,; (TPERC,;

(Minutos) = (Minutos) = — TPERC — TPERC; — TPERC,)> - TPERC,)?
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 -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

Promedio

Varianza

< Enla Tabla N° 3.20 se describe el tiempo promedio en la elaboracion del registro y
atencion de cotizaciones, en la primera columna se muestra el TPERC,; representa
al tiempo antes del registro y atencion de cotizaciones del sistema y en la segunda
columna el TPERC; 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.

Célculos de los promedios.

Célculo de la varianza.

2 _ Li=
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2
_ ?:1 Ts — T _ 453

2
o = = 14.15
s (ng—1) 32
Célculo en Z.
X,— X
Zc= Az = 2
04", Op°
(nA + nn)
(24.67 —9.18)

" [43.98 14.15
\/( 33 t733 )
Z,=11.67
f. Region Critica
Para a =0.05, en la Tabla (Ver Anexo |) encontramos Za = 1.645. Entonces la

region critica de la prueba es Zc = < 1.645, >.

llustracion N°19: Region Critica Elaboracion de Cotizaciones.

a=0.05
1—-a=0.95 Region de Region de
L, Rechazo

Aceptacion

1
|
1
1
1
1
1
1
1
1",
[
[
L
1

Valor critico: Za = 1.645 Zc=11.67

g. Conclusién.
Debido a que Z, = 11.67 y es mayor que el punto critico 1.645 (11.67 > 1.645),
se encuentra dentro de la region de rechazo, por lo tanto se rechaza la hipétesis
nula (Ho) y la hipétesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de

significancia de 0.05, siendo el sistema propuesto una solucion viable.
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h. Discusioén de resultados.

Tabla N°3.21: Comparacién del Tiempo de Cotizaciones Pre Test y Post Test.

TPERC, TPERC, DECREMENTO
Tiempo Porcentaje Tiempo Porcentaje Tiempo Porcentaje
(Minutos) (%) (Minutos) (%) (Minutos) (%)
24.67 100 9.18 37.22 15.48 62.78

s EnlaTabla N°3.21 el TPERC, (Miny %) tiempo promedio en la elaboracion del

registro y atencion de cotizaciones con el sistema actual y asi también TPERCq4

(Min y %) tiempo promedio en la elaboracién del registro y atencion de

cotizaciones con el sistema propuesto y finalmente el decremento representa

la diferencia entre TPERC, y TPERCq4 lo que indica cuanto ha disminuido. Esto

también se ve mas a detalle en el Grafico Estadistico N°2.

Grafico N°2: Tiempo Promedio en la Elaboracion del Registro de Pedidos.

120.00

100.00

80.00

60.00

40.00

20.00

0.00

24.67

 TPERCa Tiempo (Minutos)
TPERCp % Porcentaje (%)

100

H TPERCa % Porcentaje (%)

62.78

37.22

15.48

1 TPERCp Tiempo (Minutos)

9.18

1

W Decremento Tiempo (Minutos) B Decremento % Porcentaje (%)

*

% EIl Grafico N°2 Indicador de tiempo en la elaboracién de registro y atencién

de cotizaciones muestra la comparacion de los valores de TPERCa,
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TPERCa %, TPERCp y TPERCp %; asi mismo, se muestra el decremento
entre TPERCay TPERCp, asi como el porcentaje.

3.2.1.3. Numero promedio de errores de tramites de registro de pedidos y
cotizaciones.
a. Definicion de Variables.
TPTRPCa = Numero promedio de errores de tramites de registro de pedidos y
cotizaciones con el sistema actual.
TPTRPCp = Numero promedio de errores de tramites de registro de pedidos y

cotizaciones con el sistema propuesto.

b. Hipotesis Estadistica.
Hipotesis Ho= Numero promedio de errores de tramites de registro de
pedidos y cotizaciones con el sistema actual es Menor o igual que el NUmero
promedio de errores de tramites de registro de pedidos y cotizaciones con el

sistema propuesto. (Namero de Errores).

Hy, = TPTRPC, — TPTRPC,; < 0

Hipotesis Ha= Numero promedio de errores de tramites de registro de
pedidos y cotizaciones con el sistema actual es Mayor que el NUmero
promedio de errores de tramites de registro de pedidos y cotizaciones con el

sistema propuesto. (Namero de Errores).

H, = TPTRPC, — TPTRPC, > 0

c. Nivel de Significancia.
Se define el margen de error, confiabilidad 95%.

Usando un nivel de significancia (1 - o = 0.05) del 5%. Por lo tanto el

nivel de confianza (1 - o = 0.95) sera del 95%.

d. Estadistica de la Prueba

Debido a que la muestra es 77 (n=77), se usara la distribucién normal (2).
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X = =i
n
2 _ ?=1Xi_X
(n-1)
X,— Xp
Zc= 2 2
04~ , Op"
(nA nD)

e. Resultados de la Hipdtesis Estadisticas.
Para calcular el Numero promedio de errores de tramites 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 dia 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 aplicé un ajuste a la muestra obteniendo como
resultado de 77 registros elaboraciones de registros de pedidos mensuales,

en numeros errores.

Tabla N°3.22: Nimero promedio de errores de tramites de registro de pedidos y
cotizaciones.

ANTES DESPUES ANTES  DESPUES ANTES DESPUES
TPTRPC,; P TEIN? Csi TPTRPC,; TPTRPC,; (TPTRPC,; (TPTRPC
(N° Errores) Errores) — TPTRPC — TPTRPC;, — TPTRPC)> — TPTRPC,)?
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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Sumatoria 1875 ‘

Promedio 24.35 11.30 ‘

Varianza

®,

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
7 13 8 -11.35 -3.30 128.84 10.88

% En la Tabla N°3.22 se describe el NUumero promedio de errores de tramites de

registro de pedidos y cotizaciones, en la primera columna se muestra el TPTRPC,;

representa al tiempo antes del sistema y en la segunda columna el TPTRPC; el

Numero promedio de errores de tramites 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.

Célculos de los promedios.

_ShaTa _ 1875

X = = 24.35

@ n, 77

nT. 870
X, === =11.30

d " 77

Célculo de la varianza.
2 _ 1i1=1Xi - X
(n—1)
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2 _ZhaTa—T, _3028

G D~ g = 3984
, YR Ty—T, 584
ol =Sy = =769
Calculo en Z.
Z. = Xa— Xp

o 2 2
(LJ, "L)

ny np
_ (24.35-11.30)

B2

Z,=16.61

f. Regidn Critica
Para a =0.05, en la Tabla (Ver Anexo I) encontramos Za = 1.645. Entonces la

region critica de la prueba es Zc = < 1.645, >.

llustracion N°20: Regién Critica NOmero promedio de errores de tramites de
registro de pedidos y cotizaciones.

a=0.05
1—-a=0.95 Region de : Region de
L, | Rechazo
Aceptacion :
Valor critico: Zo. = 1.645 Zc=16.61

g. Conclusién.
Debido a que Z,. = 16.61 y es mayor que el punto critico 1.645 (11.67 > 1.645), se

encuentra dentro de la regién de rechazo, por lo tanto se rechaza la hipétesis nula
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(Ho) y la hipoétesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de significancia de
0.05, siendo el sistema propuesto una solucién viable.

h. Discusion de resultados.

Tabla N°3.23: Comparacién del Numero de errores de tramites de registro de
pedidos y cotizaciones Pre Test y Post Test.

TPTRPC, TPTRPC, DECREMENTO
Numero Porcentaje Numero Porcentaje Tiempo Porcentaje
Errores (%) Errores (%) (Minutos) (%)

24.35 100 11.30 46.40 13.05 53.60

En la Tabla N°3.23 el TPTRPC, (N° Errores y %) Numero promedio de
errores de tramites de registro de pedidos y cotizaciones con el sistema
actual y asi también TPTRPC,4 (N° Errores y %) Numero promedio de errores
de trdmites de registro de pedidos y cotizaciones con el sistema propuesto y
finalmente el decremento representa la diferencia entre TPTRPC, y TPTRPC4
lo que indica cuanto ha disminuido. Esto también se ve mas a detalle en el

Grafico Estadistico N°3.

Gréafico N°3: Numero promedio de errores de tramites de registro de

pedidos y cotizaciones.
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% El Grafico N°2 Indicador de Numero promedio de errores de tramites de
registro de pedidos y cotizaciones muestra la comparacion de los valores de
TPTRPCa, TPTRPCa %, TPTRPCp y TPTRPCp %; asi mismo, se muestra

el decremento entre TPTRPCay TPTRPCp, asi como el porcentaje.

3.2.1.4. Nivel de satisfaccion de vendedores.
a. Calculo para hallar el nivel de Satisfaccion del Vendedor, antes de
implementado el sistema propuesto.
Para contrastar la hipotesis se aplicdé una encuesta a los (Anexo Ill) han
sido tabuladas, de manera que se calculen los resultados obtenidos de
acuerdo a los rangos que se presentan a continuacion: En la tabla N° 3.24

podemos ver el rango de valores para evaluar el nivel de Satisfaccion del

vendedor.
Tabla N°3.24: Grado de Satisfaccion.
RANGO SMIIES DE' PESO
APROBACION
MB Muy Bueno 5
B Bueno 4
R Regular 3
M Malo 2
MM Muy Malo 1

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 ponderacion correspondiente de las
preguntas aplicadas en las encuestas se tomd como base la escala de
Likert (rango de ponderacion: [1-5]). A continuacion, 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
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entrevistado (05), luego se calcul6 el puntaje total y puntaje promedio,
como se detalla:

Se tiene que:

5
j=1

Dénde:

PT; = Puntaje Total de la pregunta i — esima
Fj; = Frecuencia j — esima de la pregunta i — esima

Pj = Peso j — esimo

El calculo del promedio ponderado por cada pregunta seria:

__  PT;
PPl':

n
Dénde:

PP; = Promedio de puntaje total de la pregunta i — esima

n = 15 muestra de Vendedores

El calculo se realiza de la siguiente manera; se multiplica el N° de usuario
por el peso segun su rango Yy luego se realiza la sumatoria de toda la fila
para hallar el puntaje total por ultimo se divide por el nUmero de usuarios

para determinar el puntaje promedio.

Calculo Del Puntaje Total

Ds

DP I'Punuje Puntaje

’_-ur'.:.s' DI

1 | Total

o= I Pregunta

0 | 12.00 3.00

Al efectuar una consulta, lo
nouentra con facilidad

PT=({073) + (1°4) + (2°3) + (172} + (0*1))=12

BTp=FT/n
PTp=12/4

PTp=3

n=numero de Usuarios
PT=Puntaje Total

PTp=Puntaje Promedio

< Podemos ver la Ponderacién de los criterios de evaluacion del indicador

cualitativo Nivel de Satisfaccion del vendedor con los valores obtenidos

en las encuestas realizadas.

Tabulacién de Vendedor — Pre Test
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MM

PUNTAJE PUNTAJE
Pregunta TOTAL  PROMEDIO

¢, Como calificaria el proceso
actual de la administracion de la
1 . 5 . 0 |4]9]|2] 0 47 3.13
informacion de los pedidos y

cotizaciones?

¢,Como calificaria el tiempo que
se emplea en el registro de la

2 . - : 0O |0|0|O| 15 15 1.00

informacion de los pedidos y

cotizaciones?

¢ Coémo calificaria el proceso que
se utiliza para la busqueda de la
3| - , 2 |0o|13/0| O 49 3.27

informacioén para los pedidos y

cotizaciones?

¢ Coémo calificaria el tiempo que
se emplea en la elaboracién de
4 . 2 |7]|6|0| O 56 3.73

reportes de los pedidos de los

clientes?

¢, Como calificaria el proceso que
5 se utiliza para el registro de los 1 /1213101 o 58 3.87

pedidos y cotizaciones?

¢, Coémo calificaria Ud. la atencion
y el servicio que brindan? 2 19140 0 58 3.87

5 18.87

b. Calculo para hallar el nivel de Satisfaccion del Vendedor, con el

implementado el sistema propuesto.

Tabulaciéon de Vendedor — Post Test

MB B R M MM

PUNTAJE PUNTAJE
Pregunta TOTAL PROMEDIO
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¢ Como calificaria el proceso
actual de la administracion de la
informacion de los pedidos y 419120 0 62 413

cotizaciones?

¢, Coémo calificaria el tiempo que
se emplea en el registro de la
. L, . 11 |22 1|0 0 69 4.60
informacion de los pedidos y

cotizaciones?

¢, Como calificaria el proceso que

se utiliza para la busqueda de la
. L , 5 | 6[4|0 0 61 4.07
informacion para los pedidos y

cotizaciones?

¢ Coémo calificaria el tiempo que
se emplea en la elaboracién de
reportes de los pedidos de los ! 513|0 0 64 4.27

clientes?

¢, Como calificaria el proceso que

5 se utiliza para el registro de los 11141010 0 71 4.73

pedidos y cotizaciones?

¢, Como calificaria Ud. la atencion
- . 0 15| 0 | O 0 60 4.00
y el servicio que brindan?

5 25.80

En la siguiente tabla se podra observar la contratacién de los resultados de las
pruebas realizadas de Pre-Test y Post-Test.

Tabla N°3.25: Contrastacion Pre-Test y Post-Test Nivel de Satisfaccion.

PREGUNTA PRE-TEST POST-TEST
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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
5 1.1 1.6 -0.5 0.2
7 1.3 1.7 -0.4 0.2
3 1.2 15 0.3 0.1
9 1.3 1.7 -0.5 0.2
10 1.4 1.8 -0.4 0.2
1 1.3 1.9 -0.5 0.3
12 11 1.7 -0.6 0.4
13 15 1.7 0.2 0.0
14 1.3 1.7 -0.4 0.2
15 1.0 1.7 0.7 0.4
18.87 25.80 -6.93 3.40

Calculamos los niveles de satisfaccion de los vendedores, tanto para la situaciéon
antes de implementado el sistema como para la situacién con el sistema propuesto
ya implementado

® L NSC; _ 18.87 _

NSC, = 1.26
a 15
i1 NSC;  25.80

NSC; = — = =1.72
d n 15

c. Prueba de Hipdtesis para el nivel de satisfaccion de los pacientes.
+ Definicion de Variables
NSa: Nivel de Satisfaccion de los vendedores antes de implementado el

sistema propuesto.
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X/
L X4

NSd: Nivel de Satisfaccion de los vendedores después de implementado el
sistema propuesto.

Hipotesis Estadistica.
Hipotesis Ho: El nivel de satisfaccion de los vendedores antes de
implementado el sistema propuesto es mayor o igual al nivel de satisfaccion de

los vendedores luego de implementado el sistema propuesto.

Hy=TS,—TS, >0

Hipotesis Ha: El nivel de satisfaccion de los vendedores antes de
implementado el sistema propuesto es menor al nivel de satisfaccion de los

vendedores luego de implementado el sistema propuesto.

H,=TS,-TS, <0

Nivel de Significancia.
El margen de error, Confiabilidad 95%,
Haciendo uso de un nivel de significancia (a = 0.05) del 5%. Por lo tanto el nivel

de confianza (1- a = 0.95), que representa al 95%.

Estadistica de la Prueba.

La estadistica de la prueba es T de Student, que tiene una distribucién t.

Regidon de Rechazo
Como N = 15 entonces el Grado de Libertad es:
N-1=14

N = 14, siendo su valor critico.

Valor Critico: t,_go5 = —1.761

La region de rechazo consiste en aquellos valores de t mayores que:
-1.761.
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% Resultado de la Hipotesis Estadistica

Diferencia de Promedio:

5 — ?=1Xi
n
_ n_oX; 6.93
p=2=1t1 o = —0.46
n 15
< Desviacion Estandar:
n n 2
nZDf-(ZDi]
S 2 — i=1 i=1
P n(n-1)
15(3.40) — (—6.93)?
2 _ (3.40) — ( ) — 001

p 15(15 — 1)

< Calculode T:

. _DVn_ (-046)(V15)
/S Voot

t,=—15.33

Debido a que t, = —15.33 y es mayor que el punto critico —1.761 (-15.33 > -
1.761), se encuentra dentro de la regién de rechazo, por lo tanto se rechaza la
hipétesis nula (Ho) y la hipotesis alternativa (Ha) es aceptada, con un nivel de

significancia de 0.05.

llustracion N°21: Zona de aceptacién y rechazo.

. Region de 1-0a=0.95
a=0.05 - Aceptacion
tc=-15.33 Valor critico: t,, =-1.761
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«+» Discusion de Resultados

Comparacion del Indicador nivel de satisfaccion 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 Satisfaccion de los vendedores con el

Sistema Actual es del 1.26 y el Nivel de Satisfaccion 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%.

Grafico N°4: Nivel de satisfaccion del personal administrativo

40.00

35.00
30.00
25.00
20.00
15.00
10.00

5.00

0.00

M Na Escala [1-5]
LI Nd (%)

25.16

i Na (%)

34.40

i Nd Escala [1-5]

H Incremento Escala [1-5] M Incremento (%)

9.24

% El gréfico 3.3 Indicador de Nivel de Satisfaccion de los vendedores muestra la

comparacién de los valores de NSa, NSAa %, NSd y NSd %; asi mismo, se

muestra el decremento entre NSa y NSd, asi como el porcentaje.
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DISCUSION.

Para poder describir la influencia del sistema con la realidad y la mejora de la
eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciones se realizé encuestas a los
vendedores y guias de observacion de los procesos; de esa manera se logré un
andlisis profundo de la situacion actual de la empresa Sol Farma S.A.C. para
luego implementar la Metodologia Iconix, con lo cual se obtuvo como producto

el sistema propuesto.

Por lo tanto dentro de la metodologia en la Fase | denominada Analisis 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, empiricamente, se hicieron diversas
consultas a las personas involucradas en estos procesos; las encuestas también
sirvieron de mucho apoyo en la determinacion 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 estaran involucradas en el sistema. Es preciso sefialar
que es muy importante la inclusion de la entidad productos, pedidos, cotizaciones
y clientes. Continuando con el analisis se paso a desarrollar el modelo de Casos
de Uso plasmado en el Diagrama N°3.6 esta basado en los requerimientos
funcionales; dicho modelo recalca el analisis correspondiente al Modelo de
Dominio Inicial. Finalizando la Fase I, se realiz6 un estudio de viabilidad
econ6mica en donde la Tabla N°3.13 resume todos los ingresos y egresos
proyectados en un periodo de 3 afios. Se consideré los ingresos percibidos a
partir de la implementacion del sistema, teniendo como referencia el ahorro en
horas de trabajo por cada Ao de S/. 10,226.40. En cuanto a los egresos, se
consulté por informacion de gastos de equipos informaticos, materiales; como
gastos de servicios (energia eléctrica, etc.). Se obtuvo un monto acumulado en

cada afio como son: 1° afio con un monto de S/. 16,226.40 y en el segundo afo
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S/. 18,626.40 y en el tercer afio con un monto S/. 21,426.40 que representa un
activo muy importante para la empresa drogueria Sol Farma SAC.

Después del analisis realizado del flujo de caja se calculé 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 relacion
Beneficio/Costo se calculdé 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 mas rentable invertir en el
proyecto que en el banco. Luego se calcula que el tiempo de recuperacion del
capital es de 1.57, indica que el capital invertido en el presente proyecto se
recuperara en: 1 afios, 0.57*12= 1 mes y 0.44*30= 13 dias. Los indicadores

econdmicos corroboran la informacién obtenida en el Flujo de Caja.

Continuando con el desarrollo de la Metodologia Iconix, en la Fase 1l denominada
Analisis y Disefio Preliminar se procedi6 a actualizar el Modelo de Dominio en el
Diagrama N°3.9 con el Modelo de Dominio Final, en el cual se eliminé por
completo la entidad Categoria del Producto, ya que en el posterior analisis de
requerimientos se observé que era necesaria definir a los productos por marcas,
tipo fabricante, presentacion y por su unidad de medida en la cual todas esta
entidades se relacionan entre si, para obtener una mejor perspectiva de los
productos que se elaboran y se le brinda a los usuarios. Asi 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 relacién con asignar cliente a vendedor y el

caso de uso Login del sistema a solicitud de los usuarios finales.

Luego se continuo con el desarrollo de la metodologia; en la Fase 11l denominada
Disefio Detallado, se elaboro el modelo de base de datos del Diagrama N°3.14
gue fue disefiado de tal manera que se mantenga totalmente la integridad de los

datos. Asi mismo se incluyo la tabla forma de pago para la designacion de cémo
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se procedera a realizar el pago al terminar el proceso de pedido o cotizaciones.
Culminando con el desarrollo de la Fase Ill En el Diagrama N°3.15 denominado
Diagrama de Componentes del se encapsulo cada elemento del sistema segun
su naturaleza y funcion. Asi mismo en el Diagrama N°3.16 titulada Diagrama de
Despliegue se describe la interaccion de los terminales de la gerencia y
administracion, administrador ventas y vendedor con el Servidor Web.

Para terminar el desarrollo de la metodologia Iconix, en la Fase IV denominada
Pruebas del Software, la prueba de Caja Negra se determind las clases validas
para la informacion ingresada al sistema, tal como se indica en las Tablas N°3.15
y N°3.17, hasta denominados clase de equivalencia, o que colabora en obtener

una mayor integridad en los datos.

Asi como se comprob6 en la investigacion realizada de (Ludefia Cruz, y otros,
2013), la generacion automatizada de los pedidos agiliza los procesos de la
institucion e incrementa la productividad en ella. Asi mismo en la presente
investigacion se determiné que el tiempo promedio en la elaboracion 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 satisfaccion de los
vendedores, se puro llegar a algo similar en esta investigacion realizada por los
autores (Cabrera Aguirre, y otros, 2012), donde se menciona que al generar un
nuevo canal de comunicacion con el cliente al poder registrar sus cotizacion y
pedidos ya se via web o0 movil, se tiene como efecto que la productividad de los
trabajadores aumentada, lo cual en el caso de esta investigacibn aumenta
considerablemente el tiempo de las cotizaciones y reducir el nimeros de errores
de registro en el procesos de pedidos y cotizaciones. En ese sentido, se
determind que el tiempo promedio en la elaboracion 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.

Asi mismo en la investigacion de (Ludefia 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 investigacion anteriormente se realizaba una
cierta cantidad de errores que se cometian al registrar los pedidos o cotizaciones
con 24.35 erros en un registro ya sea pedido o cotizacion, lo cual representa al
100% y con el sistema propuesto es de 11.30 errores ya se pedido o cotizacion
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 informacién sobre los productos no estaba disponible en el
momento de realizar las cotizaciones o pedidos. Asi mismo también manifiestan
su molestia ya que después del trabajo de campo deberian de ir a la empresa a
terminar de registrar las cotizaciones o pedidos de la semana lo que se originaba
insatisfaccion en los vendedores. Segun los resultados se puede determinar que
el indicador Nivel de Satisfaccion de los vendedores con el Sistema Anterior es
de 1.26, lo que representa el 25.16% del puntaje maximo 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 hipotesis planteada, existe una significativa
diferencia entre la situacion anterior a la implementacion del sistema en
comparaciéon con la situacion posterior a la implementacién del sistema. La
perspectiva de los vendedores es otra, los procesos son mas rapidos y se

muestra un gran interés tanto de los vendedores como de los clientes.
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V. CONCLUSION.

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

X/
L X4

Se redujo el tiempo en la elaboracién de registro y atencion de pedidos en un
51.58% después de implementado el Sistema Web - Movil de Informacion

Comercial de pedidos y cotizaciones.

Se redujo el tiempo en la elaboracién de registro y atencion de cotizaciones en
un 62.78% después de implementado el Sistema Web - Movil de Informacion

Comercial de pedidos y cotizaciones.

Se redujo el numero promedio de errores en los registro de pedidos y
cotizaciones en un 53.60% después de implementado el Sistema Web - Movil

de Informacion Comercial de pedidos y cotizaciones.

Se logré incrementar el nivel de satisfaccion de los vendedores en un 9.24%
debido a la utilizacion del Sistema Web - Movil de Informacién Comercial de

pedidos y cotizaciones.

Por lo tanto, con lo anteriormente expuesto se logré mejorar significativamente
la eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciones de la empresa Drogueria
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, ademas se obtuvo una Tasa
de Interés de retorno de 60%, por lo que se determina que es mas rentable
invertir en el proyecto que en el banco; asi mismo se concluye que la relacién
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 movil complementario que funcione como una
alternativa para los usuarios finales, y permitir accesibilidad en todo

momento y desde cualquier lugar.

Implementar un médulo en el sistema que permita gestionar la facturacion y
controlar los monitoreo de las forma de pago de los pedidos y cotizaciones,

para poder centralizar mucho mejor la informacién generada.

Implementar un modulo en el sistema que permita el nombramiento de las
asignaciones de visitas de los vendedores y clientes de manera mas eficaz,
teniendo como consecuencia que la informacién de las visitas de los clientes

este mejor organizada.
Se sugiere realizar pruebas del sistema en otras empresa de para poder

observar el comportamiento del servicio de atencion con la implementacion

del sistema.
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“Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la eficacia

en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa Drogueria Sol Farma
S.A.C.”



VIII.  ANEXOS.
9.1.ANEXO N°1: TABLA DE DISTRICUCION NORMAL Z.

Probabilidad acumulada inferior para distribucion normal N(0,1)

www.vaxasoftware.com

1 = Media

o = Desviacion tipica P(z € zp) ! j:‘ e—i—.l
= =)= == S dz

N2 7
xX—p

Tipificacion: z, = &
2o 0,00 0,01 0,02 0,03 0,04 0,05 0,06 0,07 0,08 0,09 Zo
0,0 [0.5000 0,5040 0,5080 0,5120 0,5160 |0,5198 0,5239 0,5279 0,5319 0.5359 0,0
0,1 |0,5398 0,5438 |0.5478 0,5517 0,6557 |0,5596 |0,5636 0.5675 |(0,5714 0.5753 0,1
0,2 |0.5793 |0,5832 |0.5871 0,5910 |0,5948 |0,5987 |0,6026 |0,6064 |0,6103 |0.6141 0,2
03 |0.6179 |0,6217 |0,6255 |0,6293 |0,6331 0,6368 |0,6406 |0.6443 |0,6480 |0.6517 0,3
04 |0,6554 |0,6591 06628 |06664 (06700 |06736 |0,6772 |0,6808 |0,6844 |0.6879 0,4
0,5 |0,6915 |0,6950 |0,6985 |0,7019 |0,7054 |0,7088 |0,7123 |0,7157 |0,7180 |0,7224 0,5
0,6 |0,7257 0,7291 0.7324 0,7357 0,7389 |0,7422 0,7454 0.,7486 |(0,7517 |0.7549 0,6
0,7 |0.7580 0,7611 0.7642 0,7673 0,7704 0,7734 0,7764 0,7794 |0,7823 0,7852 0,7
0,8 |0,7881 0,7910 |0.7939 0,7967 0,7995 |0,8023 0,8051 0.8078 |(0,8106 0.8133 0,8
0,9 (0.8159 0,8186 |0.8212 0,8238 0,8264 |0.,8289 0,8315 0,8340 |(0,8365 0,8389 0,9
1,0 |0,8413 0,8438 |0.8461 0.,8485 0,8508 0,8531 0,8554 0.8577 |0,8599 0.8621 1,0
1,1 |0.8643 0,8665 |0.8686 0,8708 0,8729 |0.,8749 0,8770 0,8790 |(0,8810 0.8830 11
1,2 |0.8849 |0,8869 |0.,8888 |0,8907 |0,8925 |0.8944 |0,8962 |0.8980 |0,8997 |0,9015 1,2
1,3 |0.,9032 |0,9049 |0.9066 |09082 (09099 |0,9115 |0,9131 0.9147 |0,9162 |0.9177 13
1,4 |0,9192 |0,9207 |0.9222 |0.9236 |0,9251 09265 |0,9279 |[0,9292 |0,9306 |0.,9319 14
1,5 |0,9332 |0,9345 |0,9357 |0,9370 |0,9382 [0,9394 |0,9406 |0,9418 |0,9429 |0.,9441 1,5
1,6 |0.9452 0,9463 0.9474 0.9484 0,9495 |0.9505 (0,9515 [0.9525 |0,9535 0.9545 1,6
1,7 | 0,9554 0,5564 0.9573 0,9582 0,9591 0.9599 0,9608 09616 0,9625 0,9633 1,7
1,8 |0,9641 0,8649 0.9656 0,9664 0,9671 0.9678 |0,9686 0,9693 0,9699 0.9708 1,8
1,9 |0.9713 0,9719 0.9726 0,9732 0,9738 |0,9744 0,8750 09756 |0,9761 0.9767 19
2,0 |09772 |0,9778 |09783 |0,9788 |0,9793 |0,9798 |0,9803 |0.9808 |0,9812 |0.,9817 2,0
2,1 |0,9821 0,9826 |0.9830 0,9834 0,9838 |0,9842 0,9846 0,9850 0,9854 0.9857 21
2,2 |0,9861 0,9864 (09868 |0,9871 0,9875 |0.9878 (0,9881 0.9884 |0,9887 |0,9890 22
2,3 |0.9893 |0,9896 |0.9898 |0,9901 0,9904 |09906 (0,9909 |[0.9911 0,9913 |0.,9916 23
24 |09918 |0,9920 |0,8922 |0,9925 |0,9927 |0,9929 |0,9931 0,9932 |0,9934 |0,9936 24
25 |0,9938 |0,9940 |0,9941 0,9943 |[0,9945 |0,9946 |[0,9948 |0,9949 |0,9951 0.9952 25
2,6 |0,9953 0,9955 |0.9956 0,9957 0,9959 |0,9960 |0,9961 0,9962 0,9963 0.9964 2,6
2,7 | 0,9965 0,9966 |0.9967 0,9968 0,9969 |0,9970 |0,9971 0,9972 |0,9973 0,9974 2,7
28 |0.9974 0,9975 |0.,9976 0,9977 0,9977 |0,9978 0,9979 0,9979 |(0,9980 0.9981 2,8
2,9 |0,9981 0,9982 |0,9982 |0,9983 |0,9984 |0,9984 |0,9985 |0,9985 |0,9986 |0.,9986 29
3,0 |0.99865 |0,99869 |0.,99874 |0,99878 |0,99882 | 0,99886 |0,99889 |0,99893 |0,99896 |0.99900 | 3,0
3,1 (0.99903 |0,99906 |0.99910 |0,99913 [0,99916 |0,99918 |0,99921 |0,99924 |0,99926 |0,99929 | 3,1
3,2 |0,99931 |0,99934 |0,99936 |0,99938 |0,99940 | 0,99942 |0,99944 |0,99946 |0,99948 |0,99950 | 3,2
3,3 |0,99952 |0,99953 |0.99955 | 0,99957 |0,99958 | 0,99960 |0,99961 |0,99962 |0,99964 |0.99965 | 3,3
3.4 |0,99966 |0,99968 |0.99969 |0,99970 |0,99971 | 0,99972 |0,99973 |0,99974 |0,99975 |0.99976 | 3,4
3,5 |0,99977 |0,99978 |0,99978 |0,99979 |0,99980 | 0,99981 |0,99981 |0.99982 |0,99983 |0,99983 | 3,5
3,6 |0,99984 |0,99985 |0.,99985 |0,99986 |0,99986 | 0,99987 |0,99987 |0,99988 |0,99988 |0,99989 | 3,6
3,7 (0.99989 | 0,99990 |0.99990 |0,99990 |0,99991 |0,99991 |0,99992 |0,99992 |0,99992 |0.99982 | 3,7
3,8 |0.99993 |0,99993 |0,99993 |0,99994 |0,99994 | 0,99994 |0,99994 |0.,99995 |0,99995 |0.99995 | 3,8
3,9 |0,99995 |0,99995 |0.99996 |0,99996 |0,99996 | 0,99996 |0,99996 |0,99996 |0,99997 |0.99997 | 3,9
1—-a 90% 92% N 94% 95% 96% 97% 98% 99% | Siendo:

a | 10% | 8% 6% 5% 4% 3% 2% 1% | 1—q = Nivel de confianza

Zan 1,645 | 1,751 1.881 1,960 2.054 2,170 2,326 2,576 a = Nivel de significacion

—?q 1282 | 1,405 | 1555 | 1,645 | 1.751 1,881 | 2,054 | 2,326
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9.2. ANEXO N°2: TABLA DE DISTRIBUCION T-STUDENT.

Puntos porcentuales ¢, para probabilidad superior de la distribucién t-Student wiww_ vaxasoftware. com

a=pltzt)= . di b
E R
o 1
[rd 0,450 0,400 0330 0,30 0,230 0,200 o100 o0SEF 0,023 00Z0 L B 0003
n
1 0,13338 0,32482 0, 72054 1,00000 137030 307700 031375 12,7002 130843 31,8208 O3,0387
4 0,44213 0, 20008 01721 081530 1060080 1,.00302 201588 430205 4, 054073 090400 D, 02404
3 0,13860 O0,Z708T 0,38433 O0,76485 0A784T 1,83774 230330 310243 348191 4,34070 504081
4 0,13383 0.Z7072 0,38053 O, 74070 0940688 1,33321 2,13185 2, 77045 2,089833 3, 74068 400408
- ] 013218 028718 035843 0,72005 0,91934 1 47350 2.015305 Z2,37038 2, 73631 330483 403214
[ ] 013108 0,28483 0,335338 071738 090370 1,43570 1.543108 2 440581 2,61224 314267 3,7T0743
T 0,13073 028217 0,54511 071114 0 A2803 1,41482 1 56458 I 368082 251673 295708 3.49940
E: 017871 0,28982 0,34353 0,70835 000385 1.39082 100855 230000 244080 206040 3 35333
k- 0,1F823 0,20098 0,24348 0,70Z7Z 000340 1,38303 103311 220210 2,35044 202144 324304

18 | 0,12383 0,28018
11 | 0,123%3 0,23838
12 | 0,42833 0,23203
13 | 0,12314 0,238638
14 | 092726 023821
13 | 042781 023708
18 | 042767 0,23700
17 | 042733 0,2373%
1B | 012743 00,2371
18 | 012733 0,23632
28 | 0OAZ7ZT 0,23674

0,34153 0,639881 0ATI00 1,378
0,33504 0,03743 0ATIZI 1346343
0,330862 0,6a540 007201 1,35022
0,33730 0,68333 0.A7043 1,357
0,33655 0,68242 0063035 1,34303
0,335373 0,63120 0056624 1,34001
0,33301 0,68013 005467 1,33070
0,33430 0,63820 006329 1,333306
0,33382 0,63038 006200 1,33035
0,33331 0,69742 006050 132773
0,332046 0,63693 0059840 1,32034
21 | 012719 0,23638 0,33246 0,63633 0053307 132318
22 | 012712 0,23643 0,33708 0,60531 0,a5827 1,32124
23 | 0,4Z700 0,23630 0,38017 033173 0,63531 0ASTEI 131840
24 | 042700 0,253617 0, 30957 033144 0,60403 0AOSG0E 131704
23 | 0,12054 023606 0,30970 033113 O,03443 DASGZ4 1318353
28 | 0,12683 0,2358% 0,308901 033009 063404 0ASSET 1,31487
27 | 042683 0,23506 0,309435 033063 0603560 003514 1,31370
28 | 042681 0,23577 0,30930 033042 0,60333 0AO5483 1,31253
012677 0,235060 030916 033021 060304 0A3419 1,31143
0, 123573 0,Z3501 0.30903 0,33002 O0,60Z70 0A5377 1,31042 1668720 2,04227 214087 243720 Z, 75000
0, 12584 0,23540 0.30:000 032867 0,60Z23 005300 1,30057 1.0658308 203063 2,140890 244008 Z,730440

1.
1.
1.
1841246 222014 2 35631 2. TE3TT 3 16827
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
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1.
0, 12660 0,23534 0.30:039 0,32833 060177 005232 1,300083 168082 203224 213530 2441150 Z,72033
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.
1.

TESAE 220089 2328414 I TI00E 310381
TOZE28 217001 2,30272 260100 305454
TIOA3 216037 2,20160 263031 30220
TE131 2,1447T89 220370 2062448 257604
TS 213143 2,24054 I.00248 2.8487T1
TASA0 2,11981 2,23330 2.50348 253070
TISG1 2,108902 2,22383 250083 208023
TI406 210082 2,213T0 293230 207044
TIS3 208302 2,204T0 253940 208003
T24TZ 200380 219060 252780 204334
TIOT4 207961 2,105843 251705 203138
TiT14 207307 218205 I 50032 201870
71337 206004 217090 248807 200734
TI0GS 206380 2171534 248210 Z, 7060
TOO14 205934 210655 2403011 2 TOT44
TOSGZ 205333 2,16303 I ATOO3 277071
TOE2S 205183 2,13702 Z4T208 277060
TO113 204841 2,13383 240714 270320
58913 204323 2,13033 240202 Z,70033

0, 12853 0,23523 0,30841 032608 0,60137 0A5172 1,30051 1 60830 202509 2, 13047 243448 271348
0, 12850 0,23513 0,30425 032083 060100 045118 1,30423 1 60535 202439 2 12087 2430537 271158
0, 125450 0,23504 0.30:010 0,32061 0,60067 045070 1,30300 160335 202100 212291 242320 2, 70440
0,12842 0,23456 0,30757 032040 0,60030 045038 1,30204 168935 201808 2116532 2 41847 200807
0,12833 0,234008 0,30705 032022 060011 004387 1,304058 1 60023 201337 211044 244413 200270
0,125306 0,23402 0,30774 032003 O0,67=30 004331 1,30023 1, 07060 201280 211364 281018 Z,68701
0,12533 0,23476 030703 0,32700 0675064 004947 1.29844 167722 201083 211107 240638 Z,08230
0,12830 0,23470 0,30734 032770 067843 004887 1.29871 1 67531 200838 210072 2 40327 267773
0,123519 023447 0,30717 0,32720 067060 004763 1,29382 1 67065 200030 2 08530 238012 Z 06020
0,123512 0,23431 0.30481 032000 067001 004679 1,29370 100631 198444 2,08373 2300041 Z,0<47E0
0, 125048 0,.23418 030471 032050 067737 004614 1,29222 166412 1,90000 2,00770 237307 Z,03008
012602 0.23410 0304635 0.532020 067723 004363 1.29103 1.66196 1.900607 2,00334 230800 2063157

T InIImnmm I IImmIImmImII IO e

e SRR EREE Ty

0,12388 0,23402 0.30:443 032003 067033 004323 1,29007 1.060023 1,903657 2,00000 230422 Z02508 100
0,12383 0,23381 0.30424 0,532050 067034 004403 1,20063 163765 1,97963 2,0M031 233702 Z04T742 120
0,12383 0,23303 030411 0,532360 067623 004430 1.20763 1.63501 137703 2,07306 233320 261140 140
0, 123848 023377 030801 032343 067003 004307 1,20007 1.00443 1974580 207043 2,34500 Z,004651 160
0, 12384 0,23372 0,303584 032333 0,67300 004302 120827 163336 137323 206074 234724 200342 180
012382 0,23300 030307 0532324 067572 004342 1.20380 1.63231 197180 206723 2.34314 Z,00063 |00
012373 0,23302 030376 032307 067547 004308 1,20483 1,.63097 190330 2 08432 234130 Z 00504 |250
012377 0,23357 0,30300 032458 067331 004202 1,20430 1.64995 1.90760 206372 233804 2 300232 300
012373 0,23334 0.36304 0,532453 067315 004263 1,20360 10640927 130077 206143 233708 Z 08853 350
0,12374 0,23332 030300 0,532402 067310 004232 1,.20307 1,.04067 1.,96381 200047 2.33371 Z,35010 |400
012373 0,233530 030337 032477 067304 004242 1,20344 104025 196333 203572 2 33400 Z 05650 |430
0,12373 0,23340 036334 0,532473 0674380 004234 1.30320 164731 1390472 205812 2,33303 Z 06370 300
0, 123840 0,23335 0.36332 032440 0,674458 004162 1,20453 1.64405 1,909680 2,05373 2320335 Z, 57503 -
0450 0400 0 330 0,300 0250  0.200 01040 0050 0023 0020 2,010 0005 [4
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9.3.ANEXO N°3: ENCUESTA DE NIVEL DE SATISFACCION DEL VENDEDOR.

ENCUESTA A LOS VENDEDORES DE LA
DROGUERIA SOL FARMA SAC

IV. OBJETIVO DE LA ENCUESTA.

VI.

El objetivo de esta encuesta es reunir la Informacion necesaria para determinar
el nivel de satisfaccion de los vendedores que elabora en la empresa Drogueria
Sol Farma SAC.

DATOS DEL ENTREVISTADO
Fecha: / /
Nombres y Apellidos:

DATOS DE LA ENCUESTA.
Le agradecemos responder este breve y sencillo cuestionario.

Seleccione su respuesta encerrandola con un circulo.

1. ¢Cbmo calificaria el proceso actual de la administracion de la informacién
de los pedidos y cotizaciones?
b) Muy Bueno b) Bueno c) Regular d)Malo c¢) Muy Malo

2. ¢Como calificaria el tiempo que se emplea en el registro de la informacion
de los pedidos y cotizaciones?
b) Muy Bueno b) Bueno c)Regular d)Malo c¢) Muy Malo

3. ¢Como calificaria el proceso que se utliza para la busqueda de la
informacion para los pedidos y cotizaciones?

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

4. ¢Como calificaria el tiempo que se emplea en la elaboracién de reportes de

los pedidos de los clientes?
b) Muy Bueno b) Bueno c)Regular d)Malo c¢) Muy Malo

5. ¢Como calificaria 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. ¢Como calificaria Ud. la atencion y el servicio que brindan?

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

e Confiabilidad del Instrumento recoleccion datos.

El instrumento de recoleccion de datos fue analizado mediante el programa
estadistico de IBM SPSS Statistics 22, donde se calculo 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

continuacion el cuadro del calculo del Alfa de Cronbach:

'&J Validacion de Instrumento-Nivel Satisfaccion del Vendedor.sav [Conjunto_de_datos1] - IBM SPSS St... E@é

Archivo Editar Ver Datos Transformar Analizar Marketing directo Graficos Utilidades Ventana Ayuda

=Y = -~ BLEE B R B

G: Visible: 6 de G variables
Preguntal Pregunta? | Pregunta3 | Preguntad | Preguntab | Preguntab var
1 4 5 3 5 4 2 “
2 3 4 2 4 3 3
3 3 5 5 4 3 1
4 2 3 2 2 3 2
5 2 3 3 2 2 2
6 2 2 3 2 3 2
7 1 2 2
8 3 5 3 Escala: ALL VARIABLES
9 3 4 4
10 4 3 4
11 3 4 3 Resumen de procesamiento de casos
12 4 5 4
13 4 4 3 M %
14 4 3 4 Casos  Valido 15 100,0
15 2 3 3 Excluido?® 0 0
16 !
17 Total 15 100,0

18
19
20
21
22

a.La eliminacidn por lista se hasa entodas
las variables del procedimiento.

- i Estadisticas de fiabilidad
Vista de datos = Vista de variables Alfa de M de
: Cronbach elementos
IBM SPSS Statis
825 B

e Validacién del Instrumento recoleccion datos.
Para la validacion se emple6 una plantilla de evaluacién de instrumentos a
cargo de 2 especialistas; quienes verificaron y corrigieron los items del

cuestionario.
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9.4. ANEXO N°4: ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ECONOMICA.
9.4.1. Estructura de Costos.
A. Costos de Inversion.

e Hardware.

Tabla: Costos de Inversiéon - Hardware.

COSTO DE INVERSION HARDWARE

COSTO UNITARIO

HARDWARE CANTIDAD (S1) 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

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
e Software.

Tabla: Costos de Inversion — Software.

COSTO DE INVERSION SOFTWARE

‘ COSTO TOTAL

SOFTWARE DESCRIPCION CANTIDAD UNITARIO

) (S.)

1 Windows 7 Professional Licenciado 1 afio 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

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Observacion: El costo de inversion del software Mysql Enterprise, NetBeans y

XAMPP tendra un costo cero.
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Recursos Humanos.

Tabla: Costos de Inversion - Recursos Humanos.

COSTO DE INVERSION RECURSOS HUMANOS

PERSONAL FUNCION

(MESES)  MES (S/.)

TIEMPO COSTO POR

1 | Marcelo Edder Moran Chapilliquen. Analista - 4 S/. 0.00 S/. 0.00
Programador

2 | Asesor Especialista Asesor 4 S/.75.00| S/. 300.00

olelSjioRIOIV\® S/. 300.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Observacion: El monto total que se pagara al Analista - Programador sera

cero soles debido a que esto sera realizado por el alumno autor de la tesis.

Materiales de Oficina.

Tabla: Costos de Inversion - Material de Oficina.

COSTO DE INVERSION MATERIALES DE OFICINA

COSTO

MATERIAL UNITARIO

CANTIDAD

COSTO 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

S/. 258.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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e Servicios:

Tabla: Costos de Inversion - Costos de Servicios.
COSTO DE INVERSION SERVICIOS

NATURALEZA DEL N° DE

COSTO POR PAGO TOTAL

GASTO SEMANAS N® DIAS PERSONA(S/.) (S/))
Movilidad 1 20 S/. 2.00 S/. 40.00
Alimentacioén 1 10 S/.5.00 S/. 50.00

COSTO TOTAL (S/.) S/. 90.00

e Consumo Eléctrico

Tabla: Costos de Inversion - Consumo Eléctrico.
COSTO DE INVERSION COSUMO ELECTRICO

POTENCIA ‘ CONSUMO ‘ MESES COSTO (S/.) |GV

EQUIPO
Kw/H 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
SoSJIoNOIV\ER S/. 266.49

Fuente: Datos de potencia y costo: Hidrandina S.A

B. Costo de Operacion.
El Sistema sera usado por los administracion de ventas y los vendedores, por
lo que no es necesario contratar personal, ademas la operacién del sistema

no requerira gastar en materiales del oficina.

e Consumo Eléctrico Mensual.

Tabla: Costos de Operacion - Consumo Eléctrico Mensual.

COSTOS DE OPERACION CONSUMO ELECTRICO MENSUAL

POTENCIA FRECUENCIA | CONSUMO C?SS/'-)I—O
EQUIPO CANTIDAD 1
Watts Kw Kw/H
Diarias
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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ol IoNIOV\NY S/. 52.97

Fuente: Datos de potencia y costo: Hidrandina S.A

Observaciones: el costo del consumo eléctrico al afio es: 52.97 * 12 = S/. 635.69

e Costo Mantenimiento de Equipos.

Tabla: Costos de Operacion — Costo Mantenimiento de Equipos.

COSTOS DE OPERACION COSTO DE MANTENIMIENTO

DESCRIPCION N° 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

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
e Costos de Depreciacion.

Tabla: Costos de Operacién — Costo de Depreciacion.

COSTO DE DEPRECIACION

PORCENTAJE DE

DESCRIPCION COSTO INICIAL DEPRECIACION 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

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

e Costos de Servicio para laweb.

Tabla: Costos de Operacion — Costo de Servicio para la web.

COSTOS DE SERVICIO PARA LA WEB

NATURALEZA DE COSTO UNITARIO PAGO TOTAL
GASTOS ol lLe e (Sl) (Sl)

Horas de acceso a Internet 300 S/. 1.00 S/.300.00
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COSTO TOTAL (S/.)

Hosting 1000 MB 1 S/. 400.00 S/.400.00
Dominio 1 S/. 140.00 S/.140.00
S/. 840.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

e Costos de Materiales.

Tabla: Costos de Operacién — Costo de Materiales.

COSTO OPERACIONAL - MATERIALES

CANTIDAD PRECIO SUBTOTAL

DESCRIPCION UNIDAD

(MENSUAL)  UNIT (S/.) (Sl
Papel Bond A4 S/. 12.00 S/.24.00 $/.288.00
COSTO TOTAL (S/.) S/.24.00 S/.288.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

e Costos de Telefonia Celular (Equipos y Planes).

Tabla: Costos de Operacion — Costo de Telefonia.

COSTO OPERACIONAL - TELEFONIA

UTILIZACION PRECIO SUBTOTAL

DESCRIPCION CANTIDAD

(MENSUAL) UNIT (S/.) (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: (Elaboracion propia, 2016).

9.4.2. Beneficios del Proyecto.
l. Proyeccion de Beneficios Tangibles.

e Tiempo de Ahorro en Horas de Trabajo Mensual.
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Tabla: Tiempo de ahorro en horas de trabajo mensual Personal.

TIEMPO DE AHORRO EN HORAS DE TRABAJO MENSUAL

TIEMPO AHORRADO MONTO
PERSONAL H%UREA‘I(DS?) ESTIMADO MENSUALES MENSUAL TOTA(LS;A‘)NUAL
: (HORAS) (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

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
e 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

. PRECIO  SUBTOTAL
e N ) [ 2 N

Papel Bond A4 Millar 2 12.00 S/.24.00 s/.288.00
Tinta de Cartucho 1 15.00 S/.15.00 S/.180.00
Impresora

COSTO TOTAL (S/.) S/.39.00 S/.468.00

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
e Ingresos Proyectos.

Como consecuencia de la implementacion del sistema propuesto se

proyecta mejorar los ingresos de la empresa de la siguiente manera:

Tabla: Tiempo de Ingreso Proyectado.

INGRESO PROYECTADO

PORCENTAJE DE

srOvEcTADD | AUMENTOEN  oocieorinos
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: (Elaboracion propia, 2016).
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Il. Beneficios intangibles.
e Beneficios Intangibles
e Mejorar el nivel de satisfaccion de los vendedores.
e Mejorar la imagen de la Empresa.
e Obtener mayor exactitud y mejor consistencia de datos debido a la
necesidad de obtener informacién adecuada.
e Mejorar la gestion dentro de la Empresa

e Mejorar el nivel de competitividad.
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9.4.3. Flujo de Caja.
Tabla: Flujo de Caja.

PERIODO

Ano 0 Ao 1 Afo 2 Ano 3
INGRESOS 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 Inversion y S1.7,845.49
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 Operacién 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
Depreciacion 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
:,Z';;‘;Te'a d;tzfsa”es * S/.6,585.00 | S/.6,585.00| SI.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
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9.4.4. Analisis de Rentabilidad.

» VAN (Valor Anual Neto)

Criterio de Evaluacion:

e 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.

e VAN >0 Conviene ejecutar el proyecto.

e VAN =0 Es indiferente la oportunidad de inversion.

e La Tasa minima aceptable de rendimiento:

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

Formula:
N
L Q.
(B—C) (B-C) ((B-0)
VAN = —]
tary tarorta+os
Dénde:

lo = Inversién inicial o flujo de caja en el periodo O.
B = Total de beneficios tangibles

C = Total de costos operaciones

n = NUmero de afios (periodo)

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

en la férmula:

(16,226.40 — 9,244.97)  (18,626.40 — 9,244.97) (21,426.40 —9,244.97)

VAN = —7,845.49
+ 1 +015) + 1 +015)2 + (1 +015)°

VAN = S/. 19,540.77

168



9.4.5.

Interpretacion:

VALOR SIGNIFICADO RESULTADO
VAN >0 La INversion produce El proyecto puede aceptarse.
ganancias.
VAN <O L‘Ff‘ inversion produce El proyecto deberia rechazarse
pérdidas.
Debido a que no se producen
La inversion no cambios economicos, la decision
VAN =0 producira pérdidas o podria basarse en otros criterios
ganancias 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.

Relacion Beneficio/Costo (B/C)
La relacion costo beneficio toma los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultado, para determinar cuéles son los beneficios por cada

nuevo sol que se invierte en el proyecto.

Formula:

(B) _(VAB)
© ~ (Ao

Donde:
VAB = Inversion inicial o flujo de caja en el periodo 0.

VAC = Total de beneficios tangibles

Férmula para hallar VAB:

(B) (B) (B)
DD ENEDE

VAB =

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

en la férmula
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9.4.6.

_ (16,226.40) N (18,626.40) N (21,426.40)
(14015  (1+40.152 (14 0.15)3

VAB

VAB = S/. 53,680.77

Férmula para hallar VAC:

C C

VAC =Io + + +
TaxD T+ a+i?

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

(9244.97)  (9244.97) | (9,24497)
(1+0.15) ' (1+0.15)2 ' (1 + 0.15)3

VAC = 7,845.49 +

VAC=S/. 34,140.00

Reemplazamos los valores del VAB y VAC en la formula.

VAB

B_
C VAC

B 53,680.77

C 34,140.00
B_ 1.57
C_ .

Interpretacion:

La relacion 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
inversion, esta definida como la tasa de interés con la cual el valor actual

neto o valor presente neto (VAN o VPN) es igual a cero. EI VAN o VPN es
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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 célculo se tomd i = 15% anual (Banco de Crédito del Peru)

Formula:

(B-0) (B-0) (B-0)

-
0=-lo+ o1 " o2 T T +o015)3

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

‘ TIR = 60%

Interpretacion:

Debido a que TIR es mayor (60%) que la TMAR (15%), asumimos que el
proyecto es mas rentable que colocar el capital invertido en un Banco (Banco
BBVA Continental)

9.4.7. Tiempo de recuperacién del capital.

Esto indicador nos permitira conocer el tiempo en el cual recuperaremos
la inversion (afios / meses / dias).

Férmula:;

TR=%_"0

Donde:
» lo: Capital Invertido
» B: Beneficios generados por el proyecto

» C: Costos Generados por el proyecto

Ahora se reemplaza en la formula
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Iy

R=®-0

_ 7,845.49
" (16,226.40 — 9,244.97)

TR = Tiempo de Recuperacion

TR

Interpretacion:

La Tasa interna de retorno (1.12) representa que el capital invertido en el
presente proyecto se recuperara en.
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9.5.ANEXO N°6: DOCUMENTOS DE ESTUDIO DE FACTIBILIDAD ECONOMICA.

Cotizacion de una Computadora Escritorio.

N

°
COMmMPUIMmALL

Todo of soporte tecnoldgico... an un solo lugar

Trujillo, 21 de Marzo del 2016

Sres.: Drogueria SOL FARMA SAC.
Atencién: AREA DE INFORMATICA.

Por la presente tenemos a bien hacerles llegar nuestra cotizacion por lo siguiente:

CANTIDAD ARTICULO P. UNIT. P.TOTAL
S/ S/
01 Computadora de Escritorio Procesador Core 13 3.2GHZ, | 2,300.00 2,300.00

Disco Duro 500GB, Memoria RAM 4GB, Placa MSI
H81M-E33, Lector de CD/DVD, Card Reader, Case 600w
Monitor 18.5%, Estabilizador, Parlantes, Mouse,
Teclado, Camara Web y Pad Mouse.

CONDICIONES COMERCIALES

- Los Precios incluye 18% del IGV, expresados en Soles.
Orden de Compra 3 nombre de COMPUMALL E.L.R.L, RUC. 20559759491
Cuenta de Codigo Interbancario (CCI) N? 002 570002133282077 04, corresponde al
Banco de Crédito del Pera N° Cta. Cte. (S/.) 570-2133282-0-77

- Tiempo de validez de |a oferta: 07 dias calendarios.
Condicion de Pago: Contado.
Producto Disponible en Stock

Atte.
RPM: #990917777 Jr. Junin N2 642 - Centro Civico - Trujillo
Teléfono: 044-292322 E-mail: ventas_compumall@hotmail.com
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Cotizacion de una Impresora.

COmPUmALL

Todn w sopoute senoldghcn.. wn v solo hegar

Trujillo, 06 de Junio del 2016

Sres.: Drogueria SOL FARMA SAC.
Atencion: AREA DE INFORMATICA.

Por |z presente tenemos a bien haceries flegar nuestra cotizacion por lo siguiente:

CANTIDAD ARTICULO P. UNIT. P.TOTAL
s/ s/
Multifuncionzl de tinta continua Epson 1220,
01 imprime/escanea/copis, USB 2.0. 635.00 635.00

Imprime 27 ppm/15 ppm 3 resolucion 5760x1440 dpi
ezcaner ce 600 dpi, bandeja de entrada 50 hojas,
bandeja de s3%ids 30 hojas.

CONDICIONES COMERCIALES

- Loz Precios incluye 18% cel IGV, expresacos en Soles.

- Orcden de Compra a nombre de COMPUMALL E.LR.L, RUC. 20555759451

- Cuenta ce Codigo Interbancario (CCI) N2002 570002133282077 04, corresponde 3l
Banco ge Crédito def Perd N° Cla. Cie. (S/.) 570-2133282-0-77

- Tiempo de validez de |3 oferta: 07 dizs calendarios.

- Condicion de Pago: Contaco.

- Producto Dizsponible en Stock

RPM: #990917777
Telefono: 0£4-292322

Jr_ Junin N 642 - Centro Civico - Trujillo
E-mail: ventas_compumall @hotmail.com
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Criterios Para Evaluacion Del Proveedor Hosting.

Caracteristicas Basicas

w

PHS®

ibteucon

“:qm‘lp“q‘s“’“‘u InfoSy§E§rqum N/ T oo D
= Espacio en disco
300 MB 1GB 1000 MB
=  Transferencia Mensual
6 GB 8 GB 15 GB
= Panel de Control en Espafiol - -
Si No Si
= Backup diarios completos 24/7 - : .
Si Si Si
= Alertas - Monitoreo web - - -
Si Si Si
=  Herramientas Anti-SPAM - - -
Si Si Si
=  Acceso FTP Si Si Si
Caracteristicas Soportadas
= Base de Datos MySQL 5.x —
2 llimitados 10
= PHP5.Xx - - :
Si Si Si
Caracteristicas Avanzadas
= Administracién de Backup - - -
Si Si Si
= Cuentas de correo electrénico
20 5 15
= Auto contestadores - - :
Si Si Si
=  Web mail ) ) .
Si Si Si
= Proteccion por contrasefias . 5 5
Si Si Si
= Personalizacion de paginas erréneas : : :
Si Si Si
= Administracién de Archivos via Panel
de Control
5 Si Si Si
Inversion Anual
= Monto Nuevos Soles (S/.) 190.00 240 275
* Incluye IGV Si Si Si
= Monto Total Nuevos Soles (S/.) 190.00 240 275
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En base a los criterios de evaluacion 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 opcion al proveedor TRUJILLO HOSTING, ademas de
ofrecernos una gran confiabilidad, trayectoria, infraestructura de servidores y sobre

todo de precios econdmicos.

PROVEEDOR DE SERVICIOS DIRECCION WEB

o http://www.trujillohosting.net/nue
TrusSiilanRianss T Svnan
W r-usasilaniianss € Svnay Vol
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http://www.trujillohosting.net/nuevo/
http://www.trujillohosting.net/nuevo/

e
| C
. / g
L o S g -g
TruijlioHosting e 5 £ 5 £ o
SOLUCIONES VIRTUALES PARA SU EMPRESA ‘© 8 o R s =2
= I - w (&) L

Experiencia en Proyectos

@ RegiStre su DOMI NIO con N OSDtrOS ver proyectos aleatoriamente

Mecesita gque su empresa tenga un dominio del tipo www.miempresa.com nosotros se lo
brindamos.

Ademas al contar con un dominio propio podria Crear cuentas de comeo glectronico
coorporativas del tipo nombretrabajador@miempresa.com o area@mismpresa.com.

Importante. =i deseas redireccionar tu dominio al Servider de TrujilcHesting, sole debes
brindar esta informacion a tu provesdor de dominios:

DN 51 = nst.trujillohosting.net
DN 52 = ns2.trujillohosting.net
El siguiente paso una vez que
registras tu nueve dominio es
disponer de direcciones de correo
electrénico con tu propio dominio.
Accede atus cuentas de correo
desde cualguier pais del mundo
CDm pral' teniende acceso a un ordenador
con un explorador web, o desde un
teléfono movil, pda y/o desde tu
cliente de correo prefendo
mediante protecolo pop3 o imap

Tipo de Costo
Dominio Anual

como por ejemplo Microsoft
Cutlock o Apple Mail.

Todes nuestros planes incluyen
una seria de servicios totalmente
gratuitos para usted.

Diominios .com S/, 45 W Comprar
Dominios net 5. 45 w Comprar
Dominios .org 5. 45 w Comprar
Dominios .info §/. 45 w Comprar
Diominios . biz S/, 60 W Comprar
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Cotizacion de Planes Telefonia para Empresas.

Planes Vuela - Empresas

PlanVoz Empresas  5/.25 5/.25 limitado 300 0 0 0
Plan Vuela Empresas 5/.30 5/.30 limitado 300 50 100 100
Plan Vuela Empresas 5/.40 5/.40 llimitado 300 100 500 300
Plan Vuela Empresas 5/.55 5/.55 llimitado 300 200 500 400
Plan Vuela Empresas 5/.75 5175 llimitado 300 350 limitado 700
Plan Vuela Empresas 5/.80 S/_80 limitado limitado 400 limitado 1024
Plan Vuela Empresas 5/.100 5/.100 limitado llimitado 500 limitado 2048
Plan Vuela Empresas 5/ 140 S/.140 limitado llimitado limitado llimitado 3072
Plan Vuela Empresas 5/.200 5/.200 limitado limitado llimitado llimitado 5120
Plan Vuela Empresas 5/.300 5/.300 limitado limitado llimitado llimitado 10240

Fuente (Movistar, 2016).
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Cotizacion de Equipo Telefonia para Empresas.

Bmobile AX675

Linea Nueva con Plan S/49

PFE‘CiO dEI ECIUlpO Detalle del Plan:
@; 1GB

79 Internet
S/ f# RPM ilimitado y
Comprar ahora 7

(6Bl 1 GB

" Fun Pack

D 400
Minutos todo destino

500 5MS
Fuente (Movistar, 2016).
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Cotizacién de Tarifas de Internet.

Internet 4 Mb

S/. 69.00

al mes
llimitada /4:-“\-\ WiFi
Descarga de . Router
Intemet
Antivirus

., 24 meses

Panda Securty

= Correo
iClaro

Vermas »

Claro video

Comparar

Internet 60 Mb

S/. 349.00

al mes
llimitada = WiFi
Descarga de . Router
Intemet
Antivirus ., 24 meses

Panda Securty "~ Claro video

— Correo
= Claro
Vermas »

Comparar

Todos nuestros planes de Internet para el hogar incluyen descarga i

Internet 8 Mb

S/. 79.00

al mes

llimitada WiFi

Descarga de Intemet Router

Antivirus

Correo gratuito
Panda Security

Claro video

Claro

“er mas » Comparar

Internet 120 Mb

S/. 489.00

al mes
llimitada = WiFi
Descarga de . Router
Internet

Antivirus

., 24 meses
Panda Security

Claro video

Correo

Claro

“er mas » Comparar

S/.129.00

al mes
llimitada = WiFi
Descarga de . Router
Intemet

Antivirus

., 24 meses
Panda Security 1=

Claro video

Correo
Claro

“er mas » Comparar

Internet 30 Mb

S/. 199.00

al mes
llimitada = WiFi
Descarga de . Router
Intemet

Antivirus
Panda Security

=1 Correo
Claro

Ver mas »

., 24 meses

Claro video

Comparar

Fuente: (Claro, 2016).
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Cotizacion Software Windows 7 Profesional

-
CLOIMPUMMIALL

Tonn & eopoute iscnolaghcn.. an wn sl fegar

Trugille, 20 de Julio del 2016

Srer: Droguers S0L FARBA SAC.
Aremcion: AREA DE INFORMATICA.

Por |z presente tenemos a bien haceres legar nuestrs cotizacion por lo siguiente:

CANTIDAD ARTICUL P.UMIT. PTOTAL
0 s/ 5/
Softaare Windows 7 Profesional.
o1 harca Iicrazoft 47000 470,00

Homers De Parte Ewd-00142
Nimero De Licencias 1

Idicmia Espanaol
Presentzcion Oem

Comentzrio 1 Pk Dsp Oei Dhad

CONDICIONE S COMERCIALES
- Los Predos incluye 15% del IGV, expresados &n Soles.
- Orden de Compra a nombre de COMPURALL E.LRL, RUC. 20555752451
- Cuenta de Codigo Interbancario (OC1) N2 002 STO002133282077 04, cormesponde =l
Banco de Créglto ged Pend M Cla. Cle. (5] 5TO-2133282-0-77
- Tiempo de validez de |z oferta: 07 dizs calendarios.
- Condicion de Pago: Cortado.
- Producto Disponible &n Stock

Afie.
. /)
VR
| Lhlgly WERGIEE
-
RPM: #580917777 Ir_ Junin M* 642 - Centro Civico - Trujillo
Telefono: 44-292322 E-mail: vertas_compumall@hotmail.com
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Cotizacion Software Office 2013 Profesional.

Srec.:

-
CLOUTIPUIMIALL

Tioin &' sspcurs iscnolagh=n.. BN an eilo fegpar

Trujille, 20 de Julio del 2016

Drogueria 501 FARMA SAC.

Ar=ncion: AREA DE INFORMATICA.

Por |z presente tenemos a bien hacerdes legar nuestrs cotizecion por lo siguiente:

CANTIDAD ARTICUL P.UNIT. PTOTAL
o s/ 5/
Software
0l Categoria  Aplicaciones de ofimatica, 45000 250,00

Aplicaciones empresariales
Categoris de licencia Licencia
Distribucion soporte DD-ROM

N2 de lipencias 1PC, 1licenda

Precio lipencia Estandar

Subcatemoria Aplicaciones de ofimatica - paguete de
ofimiatica

Tipode loenda Licencia y soporte,
Mant=nimients bazico

CONDICIONES COMERCIELES

Los Predas incluye 18% del 1GY, expresados en Soles.

Orden de Compra a nombre de COMPURMALL ELRL, RUC. 20555755451

Cuenta de Codigo Interbancario (001) N2 002 570002133282077 04, corresponde al
Banco de Cregito oed Pend N Cla. Cle. (&) STD-2133282-0-77

Tiempo de validez de |z oferta: 07 diss calendarios.

Condicicn de Pazo: Contado.

Producto Disponible en Stock

Abe
F oo 1 =
[ = z“r |
I L s
[ussglytishe
yoas Wesene GlEaeE
RPM: #500017 777 Ir_ Junin N® 642 - Centro Chvico - Trujillo
Telefono: (44-292322 E-mail: vertas_compumall @hotmail.com
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Formatos de Costos en Desarrollo

4fnixcsdontod 4Mpadasly 4Ocguntasiounics 4Scrbong:

2 Hidrandina arencion

® Oficinas comerciales

y centros de pago
B Atencién telefénica
Serviluz
® Calcule su consumo
® Informacién general

Calcule su consumo de energia y facturacion

Raopitang 7 Oncne 7 Bada / Layaodery / Sala-Comedar / Sgcing / Qims

En esta seccion le ofrecemos sencillas pautas que le serviran de ayuda para obtener un calculo aproximado
dei consumo diario de energia eléctrica de su suministro

El principio del calculo es multiplicar la potencia del aparato (que se mide en Watts) por el iempo promedio
de uso diario , esto nos dara el consumo promedio de un dia que luego multiplicado por 30 dias nos dard un
consumo promedio mensual

Ayuda de Calculo:

« Elija la opcidn del recinto a evaluar.

« Elija el nimero de aparatos en uso.

& Determine el s$empo promedio de uso en horas diarias

» Elsistemna determinara el consumo por cada equipo y el consumo fotal por recinto.

» De igual forma se debe proceder a realizar el consumo de energia para todas los opciones de recinto
seleccionados

« Para obtener un calculo aproximado del consumo total de energia; debera elegir Ia opcion: Total
Acumulado dia y mes.

* Se debe tener en cuenta que &l consumo obtenido es un valor referencial

Computadora 200 2 v Bhoras ¥ Ominutos v 3200 Wh
Venfilador de techo 200 0 v 8horas ¥ Ominutos ¥ 0 Wh
Aire acondicionado 1800 0 v Bhoras ¥ 0O minutos v 0 Wh
Ventilador 150 0 v 8horas ¥ Ominutos ¥ 0 Wh
Fax 10 |0 v Bhoras ¥ Ominutos ¥ 0 Wh
Impresora l&ser 150 1 v Bhoras ¥ Ominutos v 200 Wh
Equipo de sonido 10 |0 ~ Bhoras ¥ Ominutos ¥ 0 Wh
Total 4.1 KW.h
Total acumulado en un dia(*) 4.1 KW.h
;I;r:(l.«;lcumulado en un 123 KW.h
| Calcular
Distriluz 2004, todos los derechas reservados Otras empresas del grupo  Hidrandina ¥

Fuente: (Hidrandina, 2016).

183




9.6.ANEXO N°5: METODOLOGIA DE DESARROLLO.
En la metodologia de desarrollo que utilizada la metodologia ICONIX la cual fue

elegida por las siguientes razones:

e En comparacion con otros procesos mas tradicionales la metodologia ICONIX es
un proceso simplificado, que unifica un conjunto de métodos de orientacion a

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

e Esta entre la complejidad del RUP (Rational Unified Process) y la simplicidad de
XP (Extreme Programming). Algunas de las caracteristicas de la metodologia es
que es iterativo e Incremental, usa a UML (Sub Conjunto de UML) con lenguaje

de modelacion.

e El subconjunto de UML que Iconix considera y que son los necesarios para el
desarrollo de Proyectos con esta metodologia son: Diagramas de clases, de

Casos de uso, de secuencia y de Robusticidad.
e Cuenta con 4 fases que son: Requerimiento, Analisis y Disefio preliminar, Disefio

detallado y de Implementacién, 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

uc Modelo de casos de uso/

AN

Losvendedores son los que
diariamente visitan a los
clientes potenciales para
tomar sus pedidos, son
capacitados seguin su area.

Vendedor

AN

Esla persona encargada de
llenar el control general del
area de ventasya sea en la
misma planta o ventasen

/N campo.
uario Siste

Administrador de Ventas

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Diagrama N° 9.18: Paquete de Requerimientos Funcionales.

custom Requisitos Funcionales /

Modulo Mov il |

Modulo Web

+ Buscar Productos

+ Cambiar Cotizaciéon a pedido

+ Consultar Cotizacionesy Pedidos
+ Login

+ Modulo Movil

+ Registrar Cotizaciones

+ Registrar Pedidos

+ Sincronizar Data

+ Asignar Clientes a Vendedores
+ Generar Reporte Cotizaciones
+ Generar Reportes de Pedidos
+ Generar Reportes de Ventas

+ Gedionar Clientes

+ Gedionar Cotizaciones

+ Gedionar Pedidos

+ Gedionar Productos

+ Gedionar Usuarios

+ Modulo Web

+ Monitorizar Geolocalizacién Vendedores

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

185




Diagrama N° 9.19: Modulo Sistema Movil.

custom Modulo Moviil /

Registrar Cotizaciones

Login

Buscar Productos

Cambiar Cotizacién a <> || Modulo Movil <> || Sincronizar Data

pedido /

Consultar Cotizacionesy
Pedidos

Registrar Pedidos

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Sincronizar Data.

Requerimiento Sincronizar Data.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

«Funcionals Permitira contar con la informacion necesaria como la
programacion de los contrastes realizados diariamente
filtrada segun el usuario logueado, y las zonas permitidas
para €l. Ademas de informacién dinamica como: Clientes,
Productos, Pedidos, Cotizaciones.

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Login.

Requerimiento Login. ‘

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

«Funcional»

El Vendedor podra loguearse con su id y password.
Validando asi sus datos.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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Tabla: Requerimiento Registrar Pedidos.

Requerimiento Registrar Pedidos.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

El vendedor registrar los pedidos. Debera ingresar la
cantidad de unidades de productos que busco y selecciono.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Registrar Cotizaciones.

Requerimiento Registrar Cotizaciones.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

El vendedor registrar Cotizaciones. Debera ingresar la
cantidad de unidades de productos que busco y selecciono.

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Cambiar Cotizacién a pedido.

Requerimiento Cambiar Cotizacion a pedido.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

«Funcional» Permitird al vendedor cambiar el estado de una cotizacion,
es decir se puede convertir en pedido si es aceptado por el
cliente. Esto también permitira editar la lista de productos
gue contiene el pedido.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla N° 2.26: Requerimiento Buscar Productos.

Requerimiento Buscar Productos.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

«Funcional»

Permitira al vendedor poder filtrar los productos por su
nombre comercial o generico..

Fuente: (Elaboracion 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

Versioén: 1.0

para poder consult

Permitira al vendedor poder filtrar por fechas, nombre
trabajador, nombre cliente o numero de cotizacion o pedido

ador

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Diagrama N° 9.20: Modulo Sistema Web.

req Modulo Web

Generar Reporte
Cotizaciones

Generar Reportesde
Pedidos

| " Gestionar Clientes

—<

Modulo Web

/

Vendedores

Monitorizar Geolocalizacién

Gestionar Cotizaciones

0

Asignar Clientes a
Vendedores

Generar Reportes de Ventas

<>—| " Gestionar Productos

Gestionar Usuarios

| || Gestionar Pedidos

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Gestionar Cotizacion.

Requerimiento Gestionar Cotizaciones.

«Funcional»

Estado: Aprobado

Prioridad: Alta

Dificultad: Alta

Fase: 1.0

Version: 1.0

los mismos.

Permitira agregar,editar y anular la lista de productos que
contiene la cotizacion. Asi como la cantidad de unidades de

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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Tabla: Requerimiento Gestionar Productos.

Requerimiento Gestionar Productos.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

«Funcional»

Permitira agregar,editar y anular la lista de productos que
contiene. Asi como la cantidad de unidades de los mismos.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Gestionar Pedido.

Requerimiento Gestionar Pedido.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Version: 1.0

Permitira agregar,editar y anular la lista de productos que
contiene el pedido. Asi como la cantidad de unidades de
los mismos.

«Funcional»

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Gestionar Clientes.

Requerimiento Gestionar Clientes.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Version: 1.0

Permitira agregar,editar y anular la lista de clientes que
contiene. Asi como nombre, apellidos, direccion, ruc.etc de
los clientes.

«Funcional»

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Gestionar Usuarios.

Requerimiento Gestionar Usuarios.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Versioén: 1.0

Permitira agregar,editar y anular la lista de Usuarios que
contiene. Asi como nombre, apellidos, direccion, dni.etc de
los Usuarios.

«Funcional»

Fuente: (Elaboracién 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 Versioén: 1.0

El sistema le permite al administrador poder asignar una

cartera de clientes al vendedor, el administrador debera
tener criterio al asignar la lista de clientes ya que esta
estara ordenada por la ruta que realizara el vendedor.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Generar Reporte Cotizaciones.

Requerimiento Generar Reporte Cotizaciones.

Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Version: 1.0

Estado: Aprobado

Fase: 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. Podra agregar
filtros como fecha, Monto de Cotizacion, Vendedor,
Empresa Cliente.

«Funcional»

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Generar Reportes de Pedidos.

Requerimiento Generar Reportes de Pedidos.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Version: 1.0

El sistema le permite al administrador poder generar
reportes de los Pedidos que han sido atendidos o los que
estas en espera. Podra agregar filtros como fecha, Monto
de Cotizacion, Vendedor, Empresa Cliente.

«Funcional»

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Generar Reportes de Ventas.

Requerimiento Generar Reportes de Ventas.

Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Version: 1.0

Estado: Aprobado

Fase: 1.0

El sistema le permite al administrador poder generar
reportes ventas de los productos vendidos.

«Funcional»

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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Tabla: Requerimiento Monitorizar Geolocalizacion Vendedores.

Requerimiento Monitorizar Geolocalizacion Vendedores.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Versioén: 1.0

El sistema permitira al administrador de ventas monitorear
la ubicacién de los vendedor por medio de la tecnologia de
la geolocalizacion.

«Funcional»

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

9.6.1.2. Requerimientos No Funcionales.

Diagrama N° 9.21: Paquete de Requerimientos No Funcionales.

custom Requisitos no Funcionales /

Facilidad de Uso Desempeiio
+ Aplicadon basada en interfaces amigables y dinamicas + Desempefio
+ Facilidad de Uso + Tiempo de respueda razonable y adecuada

+ Transacciones 6ptimas

Facilidad de Soporte
+ Facilidad de Soporte
. . o Confiabilidad
+ Fadlidad para realizar mantenimiento
+ Instalador adecuado + Confiabilidad
+ Sidema operativo adecuado para lasinterfaces de escritorio + Integridad y confiabilidad

Restricciones de Disenio

+ Redricciones de Disefio

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Diagrama N° 9.22: Facilidad de Uso.

req Facilidad de Uso /

Aplicaciéon basada en interfaces
amigablesy dinamicas

Facilidad de Uso

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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Tabla: Requerimiento Aplicacion basada en interfaces
Amigables y dinamicas.

Requerimiento Aplicacién basada en interfaces amigables y dinamicas.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Versioén: 1.0

«No Funcional» | g| software debe contar con interfaces dinamicas y
amigables que sean sencillas de utilizar por cualquier
persona, teniendo en cuenta la inexperiencia informatica de
la mayoria de personas.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Diagrama N° 9.23: Confiabilidad.

Requisitos no Funcionales - Confiabilidad /

Confiabilidad

Integridad v confiabilidad

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Integridad y confiabilidad.

Requerimiento Integridad y confiabilidad. ‘

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Version: 1.0

En cuanto a las interfaces de escritorio que seran 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.

«No Funcional»

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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Diagrama N° 9.24: Desempefio.

req Desempeﬁo/

Transacciones 6ptimas

Desempeio

i

Tiempo de respuesta
razonable y adecuada

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Tiempo de respuesta razonable y adecuada.

Requerimiento Tiempo de respuesta razonable y adecuada. ‘

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

« No Funcional» . :
El software debe ser eficiente en cuanto al tiempo de

respuesta, de preferencia este software debe responder
rapidamente a las solicitudes de los usuarios.

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Requerimiento Transacciones Optimas.

Requerimiento Transacciones optimas.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Versioén: 1.0

«No Funcional» [ 35 transacciones deben fluir rapidamente, esto quiere
decir que el paso de una interfaz a otra debe ser lo mas
rapido posible para agilizar el proceso y brindar un servicio
eficiente.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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Diagrama N° 9.25: Facilidad de Soporte.

req Facilidad de Soporte /

Sistema operativo adecuado
para las interfaces de
escritorio

Facilidad de Soporte

Facilidad para realizar Instalador adecuado

mantenimiento

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Tabla: Requerimiento Sistema operativo adecuado para las interfaces de escritorio.

Requerimiento Sistema operativo adecuado para las interfaces de

escritorio.
Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

«No Funcional» .
El software debe contar con un instalador adecuado que

permita la instalacién de dicho aplicativo en el servidor y en
los dispositivos moviles.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Tabla: Requerimiento Facilidad para realizar mantenimiento.

Requerimiento Facilidad para realizar mantenimiento.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta
Fase: 1.0 Version: 1.0

«No Funcional»

El software debe contar con la facilidad, por parte del
desarrollador, de realizar un mantenimiento al software.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Tabla: Requerimiento Instalador adecuado.

Requerimiento Instalador adecuado. ‘

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Versioén: 1.0

El software debe contar con un instalador adecuado que
permita la instalacion de dicho aplicativo en el servidor y en
los dispositivos méviles.

«No Funcional»

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Diagrama N° 9.26: Restricciones de Disefio.

Requisitos no Funcionales - Restricciones de Disefio /

Restricciones de Disefio

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Tabla: Requerimiento Restricciones de Disefio.

Estado: Aprobado | Prioridad: Alta Dificultad: Alta

Fase: 1.0 Version: 1.0

«No Funcional» ) . " .
Las interfaces de la aplicacién moévil tendran que ser

disefladas de acuerdo a las caracteristicas fisicas y l6gicas
de los celulares.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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9.6.1.3. Prototipos.

Figura N° 9.10: Prototipo - Acceso Al Sistema.

A Web Page

O Q x Q {http//wwwSolFarmaSac.com ) @

Usuario:

Contrasefia: I_

Ingresar,

Restablecer Contrasefia Registrar Usuario

Sistema de Pedidos v Cotizacidn SolFarma SA.C.

L

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Figura N° 9.11: Prototipo — Panel Control Al Sistema.

A Web Page

O o x Q lhltp:r’.fwww.SoIForrnaSao.com

] @ )

D Inicie  Mantenimiento

Reportes  Monitoreo  Configuracion Bierwenido: Usuarios

Loge Sol Farma

Panel de Control.

N

Mantenimiento.

PN

B
PN

Reportes

S~ [\Mmm/ N
N

Configuracibn

PN

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Figura N° 9.12: Prototipo —Mantenedor de Usuarios.

A Web Page

G Q x ﬁ {http:r’fwww.SolFormaSac.com

) @ D

O

Inicio

Mantenimiente  Reportes

Moniteree  Configuracion Bienvenide: Usuarios

Logo Sel Farma

Mantenador Usuarios.

= Mantenedor Usuarios

Registrar Usuarios.

Madificar Usuarios.

Mantenedor Clientes.

Mantenedor Productes

Mantenedor Asignacibn,

Apellide Paterno: :I Apellide Materna: :

MNombres: : Direccion: :

Dni: E Email: E

Telefono :I Password: :

Conf. Paswword :I Rel Usuarie: =
| Guardar l I Cancelar I

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

Figura N° 9.13: Prototipo —Mantenedor de Clientes.

A Web FPage

a $ x Q lhttp:waw.SoIForrnaSac.com

) @ D

Inicie

O

Manterimiente  Reportes

Meniteree Bienvenide: Usuaries

Logo Scl Farma

Mantenedor Usuarios.

= Mantenedor Clientes

Mantenedor Clientes.

Registrar Clientes.

Madificar Clientes.

Apellido Paterno:

Nembres:

Mantenedor Productos

Mantenedor Asignacidn.

Apellido Materno:

Direceion:

Email:

Razen Secial

JULL

Zona

JUUUL

Seleccionar =

I Guardar I | Cancelar I

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Figura N° 9.14: Prototipo —Mantenedor de Productos.

A Web Page

c E> x Q { htte:/ /www SclFarmaSac com ] @

D Inicie  Mantenimiente  Reportes  Monitoree  Cenfiguracion Bienvenido: Usuarios

Logo Sol Farma

= Mantenedor Productos

Mantenedor Usuarios.

Manteneder Clientes.

Mantenedor Productos. Nembre Generico Nembre General

Registrar Productos.

Stock Actual: Precio:

Fabricante: Seleccionar Presentacion Seleccionar =

Promociones:(*)

L

Meodificer Productos.

Mantenedor Asignacidn. I

|

I Guardar l | Cancelar l

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

Figura N° 9.15: Prototipo —Mantenedor de Asignacion.

A Web Page

c E> x Q {http:wawSo\FormoSac.com ] @

D Inicio  Mantenimiento  Reportes  Monitoreo Bienvenide: Usuarios

Logo Sl Farma

- — Mantenedeor Asig
Mantenedeor Usuarios.

Mantenedor Clientes. Cliente |Seleccronar _]v] Trabajador: H
Mantenedor Productos

— rera [ e ]
Mantenedor Asignacidn.

Asignacion Clientes

Lista Vendederes

Guardar l | Cancelar l

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)
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Figura N° 9.16: Prototipo —Registrar Cotizaciones.

A Web Page

a Q x Q { http://wwwSolFarmaSac com ] @

D I Inicie  Mantenimiente  Reportes  Menitoree  Cenfiguracion Bienvenido: Usuarios I

Loge Sal Farma

— Mantenedor Cotizaciones

Mantenedor Usuarios.

e S s
Manteneder Clientes

Mantenedor Asignacidn

Mantenedor Cotizaciones.

Registrar Cotizacione) 9

Lista Cotizaciones.

Detalle Cotizacien

Opciom ¥ |Preduc ™ |Presentaci ¥ |Cantid ™ |Prec ™ |Subto! ™ | Detalk ™

Guardar ] | Cancelar ]

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

Figura N° 9.17: Prototipo —Registrar Pedidos.

A Web Page

G E> x Q lhnp:wawSoIFormaSaccom ] @

D I Inicic  Mantenimiento  Reportes  Monitoreo  Configuracion Bienvenido: Usuarios I

Lege Sel Farma

= Mantenedor Pedidos

Mantenedor Usuarios.

. R s
Mantenedor Clientes.
Manteneder Productes Fecha I_ I Hora l I Forma Pago

Mantenedor Asignacion

Mantenedor Cotizaciones.

Mantenedor Pedidos. 9

Registrar Pedidos
Lista Pedides

O Detalle Padide

Opecior ¥ |Preduc ™ |Presentaci ¥ |Cantid ™ |Prec ™ |Subto! ™ | Detalk™

Guardar I | Cancelar I

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Figura N° 9.18: Prototipo —Reporte de Pedidos.

<3 o x Q {http:// wwwSolFarmaSac.com
D Inicio  Mantenimiente  Reportes  Monitoreo

Loege Sol Farma

A Web Page

) @ D)

Bienwvenide: Usuarics

— Reportes Pedidos

i Seleciconar Afio: I I ﬂ

Reportes Pedidos

Reportes de Cotizacibn.

Reportes Graficos.

Listade de Pedidos

Pedidos Afio Pedidos por Meses

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Figura N° 9.19: Prototipo — Reportes de Cotizacion.

<3 Q x Q { http://www SolFarmaSac.com
D Inicie  Mantenimiento  Reportes  Monitoreo

Logo Sel Farma

A Web Page

) @ D)

Bienvenide: Usuarios

— Reportes Cotizaciones

Reportes Pedidos.
de Cotizacion. Seleciconar Afio: [/ I ﬁ

Repeortes Graficos.

Listade de Pedidos

Pedides Afic Pedides por Meses

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Figura N° 9.20: Prototipo — Reportes Graficos — Gréficos de Pedidos.

A Web Page

a o x Q {http:f'.fwwwSoIForrnaSac.com ] @

D Inicio  Mantenimiento  Reportes  Monitoreo Bienvenido: Usuarios

Logo Sol Farma

— Reportes Graficos - Pedidos.

Reportes Pedidos

Reportes No Pedidos. Seleccionar Afio Seleccmnnt__‘ v] | Graficar I

Reportes de Cotizacibn

Repertes Graficos.
Grafico de Pedidos.

Grafico de Productos

Lista de Productos Mas Vendidos

L4
Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
Figura N° 9.21: Prototipo — Reportes Gréaficos — Graficos de Productos.
A Web Page
a E> x Q {htlp:f!www.SoIFcrmaSnccom ] @
D Inicic  Mantenimiente Reportes  Monitoreo Bienvenido: Usuarios
Loge Sol Farma
— Reportes Graf - Productos
Reportes Pedidos.
Reportes No Pedidos. Vendedor: 'Seleccionon._] v] || Graficar l
Reportes de Cotizacibn.
Reportes Graficos.
Grafice de Pedides.
Grafico de Productos
L4

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

201




Figura N° 9.22: Prototipo — Listado de Pedidos.

A Web Page

a D x Q {http:wawSoIFormaSac.com ] @

D Imicio  Mantenimiento  Reportes  Monitoreo Bienvenido: Usuarios

Lege Sel Farma

= Reportes Cotizacion

Reportes Pedidos

Reportes de Cotizacidn De: E Al ﬁ Vendedor H
e e o R e o T

Listado de Pedidos

Codige Y |Fecha ¥ |Cliente ¥ |Monte ¥ |Estade ¥ |GPS ¥ |Detalles ¥

Q

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Figura N° 9.23: Prototipo — Monitoreo.

A Web Page

c E> x Q {htlp:.-’fwww.SoIFcrmoSaccom ] @

D Inicie  Mantenimiente  Reportes  Menitores Bienvenido: Usuarios

Logo Sol Farma

— Monitoreo

Fecha: @ Vendedor: lSeIeccioncr.._‘v] || Visualizar ]

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)
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Figura N° 9.24: Prototipo — Inicio Sesion Movil.

8800 ABC 0159 AM

Sistema Sel Farma

Usuario:

Contrasefia :

Ingresar

Restablecer Contrasefia

Registrar Usuario.

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

Figura N° 9.25: Prototipo — Panel Control Movil.

—
Sistema Sol Farma e
—

Panel Control

Nueve Pedids.

Nuevo Cotizacibn.
Consultar Pedidos.
Consultar Cotizaciones.
Cierre del Dia.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Figura N° 9.26: Prototipo — Nuevo Cotizacion.

SBR00 ABC 07:39 AM 8800 ABC 07:39 AM 800 ABC 07:39 AM

-
—
D Sistema Sol Farma D Sistema Sol Farma —
Sistema Sol Farma —

Nueva Cotizacion. Detalle de la Cotizacion Registrar Cotizacién

Fema:l_ I _I ﬁ Hora:l_ I

_] v] Producto Cant.  |Imp
Productel 40 300

Detalle Cotizacion

Cliente I Seleccionar

iDesea Registrar Cotizacibn como
Preducto2 10 145

Seleccione una opecion

Producted 23 102

Producted |30 [134 L vas o J

Detalle de la Cotizacion

Producto: D Cantided: D

BB Cotizacion Registrado,

— L4 Siguiente I < Cancelar '
L4 Slgu:ente' [ 4 Cancelar'

"800 ABC 07:32 AM "800 ABC 07:32 AM

= =
D Sistema Sol Farma — D Sistema Sol Farma —

Registrar Cotizacidn Registrar Cotizacidn

— Detalle Cotizacion

Total: : iDesea Registrar Cotizacidn 7
Seleccione una opocion
Fecha Entrega: E

Forma Pago: ® Contado
Q Credite

Nota:

¢ Siguiente ' & Cancelar ' --E. Cotizacion Registrado.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Figura N° 9.27: Prototipo — Nuevo Pedido.

*B8C0 ABC 08:03 AM

D Sistema Sol Farma

Nueva Pedido.

Fecha: ﬁ Hera
Foma o

Detalle de la Cotizacion

*88C0 ABC 08:03 AM

D Sistema Sol Farma

"8 ABC 08:03 AM

=
D Sistema Sol Farma —
—
—

Registrar Cotizacitn

Detalle del Pedide

Detalle Cotizacion

Producto Caont. |Imp
Productol 40 300

¢Registrar Cotizacién como Pedioo')_-\
Preducto2 10 145

Seleccione una opccion

Productod 23 102

Preductod 30 134

N

Producto: Cantidad:

[4 Siguienle' < Cancelar'

-‘E Cotizacion Registrado.

[ 4 Slgubente' L4 Cnncelnr'

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

Figura N° 9.28: Prototipo — Consultar Pedidos.

#8800 ABC 08:12 AM [

D Sistema Sol Farma
—

Consultar Pedidos e

e
=

Detalle del Pedido
Produste Cant.

Preductol

Preducto2

Productod

Predustod

¥
- |

¢ Siguiente' L4 Cancelof'

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Figura N° 9.29: Prototipo — Consultar Cotizaciones.

8800 ABC 08:13 AM

D Sistema Sol Farma

Consultar Cotizaciones

Inicio

Fin H

Detalle de la Cotizacion
Producto Cant.

Preductol

Preducto2

Productod

Predustod

¥
- |

¢ Siguiente' L4 Cancelof'

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)

Figura N° 9.30: Prototipo — Cierre del Sistema.

8800 ABC 06:50 AM

Sistema Sol Farma s
—
—

Cierre del Dia.

iDesea Salir del Sistema?
‘Seleccione una opocion
| - J

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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9.6.1.4. Modelo de Dominio.

Diagrama N° 9.27: Paquete de Modelo de Dominio Inicial.

class Modelo Dominio Inicial /

Cotizacion

Registra

Detalle_Cotizacion

Solicita

Zona_Clientes

Registra
Usuarios Pedido 0.*
1 1 1. -
1
Tiene
0.*
Esta Esta ,
Productos - | Detalle_Pedido
0.* 1 1 0..
1.*
1 1 Realiza
Clientes
Tiene
1

Categoria_Producto

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)
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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.

uc Casos de Uso - Sistema Web/

Gestion de Pedidosy Cotizacion

Generar Reportes
Pedidos

Seleccionar

«extend» Pedidos

Gestionar

Clientes

Gestionar
Vendedor

Gestionar YT ————_—_—

Productos |
«extend» |
|

Asignar Cliente a
Vendedor

Buscar Productos

Usuario del Siste

(from Actolgs)
Monitorizar
Vendedores

Gestionar
Cotizacion

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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9.6.1.6. Especificacion de caso de Uso.

Caso de Uso del Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
Sistema: eficacia en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa

Drogueria Sol Farma S.A.C.
Gestionar

Vendedor. Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas).

Este caso de uso permite al administrador registrar, buscar y modificar a un

Proposito: .
P usuario (Vendedores).

El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes
Precondicion: de iniciar este caso de uso.

Los tipos de cliente deben estar registrados.

a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea registrar a
un vendedor, seleccionara la opcién “Mantenimiento Usuarios” y luego la
opcion “Registrar” o “Modificar” usuarios.

b) El sistema muestra los campos a llenar pero inhabilitados.

¢) El administrador selecciona “Registrar Usuarios” para poder activar los
campos a llenar.

_ - d) El sistema activara todos los campos para llenar, generando el cédigo

Flujo Basico: del vendedor y mostrando el tipo de vendedor.

e) El administrador podré ingresar los datos: DNI, Nombres, Apellidos,
Correo Electrénico, Direccién, Contrasefia, Confirmar Contrasefia y
seleccionara el Tipo de Usuario que se desea registrar y el Estado.
Elegira la opcién “Guardar”.

f) El sistema validara los datos ingresados y seleccionados. Mostrara un
mensaje.

g) El caso de uso termina.

e 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 informacion del vendedor de acuerdo al DNI
ingresado.

e) El Caso de uso termina.

Flujo Alternativo:

e Actualizar Vendedor:

f) En el paso “c” del Flujo de eventos alternativos, la informacion mostrada
ser& 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 confirmacion

i) El caso de uso termina.
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o Eliminar Vendedor:

i) 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 confirmacién antes de eliminar el
Vendedor deseado.

I) ElI Administrador confirma la eliminacion.

m) El Sistema elimina al vendedor deseado.

n) El caso de uso termina.
La eliminacién de Vendedor no es mas que el cambio de su estado de
Activo a Inactivo.

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Vendedor seré registrado,
buscado, modificado o eliminado; caso contrario, el estado del sistema no
sufre cambios.

Post -
condiciones:

Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciéon de la Empresa

Caso de Uso del

Sistema:
Drogueria Sol Farma S.A.C.

Gestionar
Clientes Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas).

Este caso de uso permite al administrador registrar, buscar, modificar y/o

Propdsito: . .
P eliminar un Cliente

El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes

Precondicion: o
de iniciar este caso de uso.

a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea registrar a
un cliente, seleccionara la opcion “Mantenimiento Clientes” y luego la
opcién “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.

Flujo Basico: d) El sistema activara todos los campos para llenar, generando el c6digo
del cliente, mostrando el tipo de cliente, la zona y el estado del mismo.

e) El administrador podra ingresar los datos: RUC, Razdn social, Direccion,
Teléfono, Email y seleccionara el tipo de cliente, la zona a la que
pertenece y el estado. Elegira la opcion “Guardar”.

f) El sistema validara los datos ingresados y seleccionados. Mostrara un
mensaje.

g) El caso de uso termina.
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e 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 informacion del cliente de acuerdo al RUC
ingresado.

d) El Caso de uso termina.

e Actualizar Cliente:
En el paso “c” del Flujo de eventos alternativos, la informaciéon mostrada sera
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 confirmacion.
g) El caso de uso termina.

Flujo Alternativo:

e 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 confirmacion antes de eliminar el
Cliente deseado.

i) El Administrador confirma la eliminacion.

J) El Sistema elimina al vendedor deseado.

k) El caso de uso termina.
La eliminacion de Cliente no es mas que el cambio de su estado de Activo
a Inactivo.

Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Vendedor sera registrado,
buscado, modificado o eliminado; caso contrario, el estado del sistema no
sufre cambios.

Post -
condiciones:

Sistema Web — M6vil de Informaciéon Comercial para mejorar la
eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciéon de la Empresa

Caso de Uso del

Sistema:
Drogueria Sol Farma S.A.C.

Gestionar
Productos Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas).

Propdsito: Este caso de uso te permite poder registrar a un producto.

El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes
de iniciar este caso de uso.

Precondicion:
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a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea registrar un
producto, seleccionara la opciéon “Mantenimiento Productos” y luego la
opcion “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 cédigo

Flujo Basico: del producto, mostrando el estado del producto, tipo Producto y su
fabricante.

e) El administrador podra ingresar los datos: Nombre, Modelo Producto,
Descripcion, Stock, Precio y seleccionara el estado, tipo producto y su
fabricante. Elegira la opcién “Guardar”.

f) El sistema validara los datos ingresados y seleccionados. Mostrara un
mensaje.

g) El caso de uso termina.

e 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 Cdodigo.

b) El administrador ingresa el Codigo del producto y selecciona “Buscar”.

c) El sistema muestra la informacién del producto de acuerdo al cédigo
ingresado.

d) El Caso de uso termina.

e Actualizar Producto:
En el paso “c” del Flujo de eventos alternativos, la informacion mostrada sera

la de uno de los productos previamente registrados:

SN NCEIGEUN/ M ) El administrador actualiza los datos deseados y guarda el registro.
f) El Sistema muestra un mensaje de confirmacion.
g) Elcaso de uso termina.

e 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) EIl Sistema muestra un mensaje de confirmacion antes de eliminar el
Vendedor deseado.

i) El Administrador confirma la eliminacién.

j) El Sistema elimina al vendedor deseado.

k) El caso de uso termina.
La eliminacién de producto no es mas que el cambio de su estado de
Activo a Inactivo.
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Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Vendedor seré registrado,
buscado, modificado o eliminado; caso contrario, el estado del sistema no
sufre cambios.

Post -
condiciones:

Caso de Uso del Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
Sistema: eficacia en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa

Drogueria Sol Farma S.A.C.
Asignar Cliente a

Vendedor Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas).

Propdsito: Permite poder asignar una cartera de clientes a vendedores.

El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes
de iniciar este caso de uso.

Precondicion: . .

Se debe tener registrados correctamente a clientes.

Se debe tener registrados correctamente a vendedores.

a) Este caso de uso comienza cuando el Administrador desea asignar una
cartera de clientes a un vendedor.

b) EIl Sistema muestra la opcién de seleccion el cliente y trabajador.

c) ElI Administrador seleccionar la cliente y trabajador.

d) El Sistema despliega la lista de Clientes, con los siguientes datos:
Cadigo, Nombre Cliente, Direccién y Ultima 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 asignacion.

h) El Sistema almacena la informacion.

i) El caso de uso termina.

Flujo Bésico:

e Seleccionar Asignacion.
En el paso a del Flujo Principal, el Administrador de ventas selecciona
asignaciones ya registrada.

a) El Sistema muestra la opcién de seleccionar clientes asignados de

Flujo Alternativo: acuerdo al trabajador.

b) El administrador selecciona una asignacion.

c) El sistema muestra la asignacion de clientes con los siguientes datos:
Fecha, Hora, Nombre de cliente, la direccion y la Geolocalizacion de la
visita.

d) El caso de uso termina.

Post - Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, los clientes seran asignados
condiciones: correctamente al vendedor.
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Caso de Uso del Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
Sistema: eficacia en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa

Drogueria Sol Farma S.A.C.

Generar Reporte
Pedidos. Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor).

Proposito: Permite al Usuario acceder a los Reportes que genera el sistema.

El usuario debe estar previamente autenticado en el sistema antes de

Precondicion: .
iniciar este caso de uso.

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.

SUUCICESIMHI ) E| Administrador ingreso los datos a ingresar (Fechas de los Pedido,
Datos Clientes, seleccionar vendedor.

e) El sistema valida y muestra el reporte graficamente.

f) El Administrador visualiza el Reporte graficamente.

g) El caso de uso termina.

e Registros Vacios:
Flujo Alternativo: En el paso “e” del Flujo Principal, si no existen registros almacenados aun
en el sistema, se mostrara el Reporte Vacio.

Post - Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el Reporte seleccionado sera
condiciones: visualizado; caso contrario, el estado del sistema no sufre cambios.

Caso de Uso del Sistema Web — Mévil de Informacién Comercial para mejorar la
Sistema: eficacia en el proceso de pedidos y cotizacién de la Empresa

Drogueria Sol Farma S.A.C.
Monitorizar

Vendedores. Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas).

Permite poder saber la ubicacién de cada vendedor cuando registra un

Propdsito: : o
P pedido o una cotizacion.

El Administrador debe estar previamente autenticado en el sistema antes
de iniciar este caso de uso.

Precondicion:
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Flujo Bésico:

Flujo Alternativo:

Post -
condiciones:

Caso de Uso del
Sistema:

Gestionar
Pedidos

Actores:

Propdsito:

Precondicion:

Flujo Basico:

f)

Este flujo comienza cuando el administrador desea saber el historial de
un vendedor.

El administrador selecciona “Monitoreo”.

El sistema muestra el Geolocalizacién de Google Maps de acuerdo a los
pedidos y cotizacion de los vendedores.

El administrador selecciona una ubicacién de acuerdo a la asignacion de
la visita. Luego Seleccionar “Visualizar.”

El sistema muestra informacion de acuerdo a la asignhacion que se ha
realizado su actividad que se realizo al final si fue pedido o cotizacion.

El flujo termina.

Este flujo no presenta eventos alternativos.

Este flujo no presenta Post — condiciones.

Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciéon de la Empresa
Drogueria Sol Farma S.A.C.

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor).

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

Se debe tener un registro de los Clientes.

Se debe tener registrados las categorias para cada producto.

Se debe tener registrados los Productos por categoria.

Se debe tener registrado a los Vendedores.

El vendedor debe estar debidamente logueado.

a)

b)
c)

d)

Este caso de uso comienza cuando el vendedor desea registrar un
nuevo pedido.

El Sistema muestra la pantalla de inicio de la aplicacion.

El vendedor debera ingresar su usuario y contrasefia respectivos para
ingresar.

El Sistema valida la autenticacién del vendedor y mostrara la pantalla
del Menu Principal. El servidor actualiza el mévil con la lista de clientes
asignados por ruta y de todos los productos.

El vendedor selecciona “Nuevo Pedido”.

El Sistema muestra la lista de clientes asignados o ya cotizados.

El vendedor selecciona el primer cliente (debera empezar por la primera
gue ya que tiene el inicio de la ruta).
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Flujo Alternativo:

El Sistema muestra los datos del cliente selecciona (Codigo, Nombre y
la Direccidn) en el sistema de Geolocalizacion.
El Vendedor selecciona “Pedido”.
El Sistema muestra las opciones: “Agregar Productos” por producto.
El vendedor selecciona el producto.
El sistema muestra las opciones de cada producto como es precio, stock
nombre comercial, genérico y si tiene promociones.
El vendedor selecciona el producto que desea buscar.
El sistema carga la lista de los productos asociados a lo seleccionado.
El vendedor selecciona el producto.
El sistema carga el producto seleccionado con la siguiente informacion:
Cadigo, Nombre, Precio y Stock, también muestra el Total. Se pide
también el ingreso de la cantidad.
El vendedor ingresa la cantidad que desea del producto.
El sistema valido la cantidad ingresada (Menor del Stock),
automaticamente generara el Total del pedido. Pedira seleccionar las
opciones: “Agregar Vigencia”, “Agregar otro”, “Agregar nuevo” o
“Continuar”.
e Agregar otro:
El sistema cargara los productos de la misma categoria seleccionada.
e Agregar Nuevo:
El sistema cargara la seleccion de categorias de los productos para
gue el usuario vuelva a elegir la categoria.
e Continuar.
El vendedor selecciona “Continuar’ esta nos muestra el detalle del
pedido.
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”.
o Editar lista:
Se puede actualizar la cantidad o quitar productos.
e Agregar producto:
El sistema cargara la seleccién de la vigencia del producto.
El vendedor selecciona “Continuar”.
El sistema muestra: Nro. de Pedido, el nombre del cliente, el total del
pedido y también pide el ingreso de la fecha de entrega.
El vendedor selecciona la fecha que le indica el cliente que el pedido
sea entregado y la condicién de pago “Contado” o “Crédito “selecciona
“Continuar”.
El sistema valido la fecha, la condicion de pago y muestra un mensaje
de confirmacion.
El vendedor acepta el pedido
El sistema registra el pedido y muestra un mensaje.
El caso de uso termina

Agregar Otro producto:
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En el paso “r” del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro
producto de la misma categoria.

Se regresa al flujo “n”.

e Agregar Nuevo Producto:
En el paso “r" del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro
producto de diferente categoria.

a) El sistema cargara la lista de los productos de la categoria
seleccionada al inicio por el usuario.
Se regresa al flujo “”

e 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 “”.

e Editar Lista:
En el paso “s” del Flujo principal, editar la lista:

a) El sistema muestra el producto (s) que se quiere modificar.

b) EIl usuario selecciona el producto (s) y apareceran 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.

e Eliminar Producto:
En el paso b del flujo alterno, eliminar producto:

a) El usuario selecciona eliminar.
Se regresa al flujo alternativo g.

Post - Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el vendedor habra podido
condiciones: registrar los pedidos.

Caso de Uso del Sistema Web — M6vil de Informacion Comercial para mejorar la
Sistema: eficacia en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa

Drogueria Sol Farma S.A.C.
Consultar

Pedidos Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor).

Es caso de uso permite al usuario poder consultar todas los pedidos del dia
gue se tienen hasta el momento.

Propésito:
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El vendedor debe estar debidamente logeado.

Los pedidos deben estar debidamente registrados.

Precondicion:

Se debe tener un registro de pedidos.

Se debe tener un registro de los Clientes.

a) Este caso de uso comienza cuando el usuario desea realizar una
e consulta de los pedidos del dia.

FUICREECICEHEIN 1)) E| sistema mostrara todos los pedidos que se tienen hasta el momento.
Mostrara: Codigo del pedido, nombre del cliente, el costo de cada
pedido y un total acumulado de todos los pedidos.

SWANICIHEWYOMN Este flujo no presenta eventos alternativos.

Post -

.. Este flujo no presenta Post — condiciones.
condiciones:

Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
eficacia en el proceso de pedidos y cotizaciéon de la Empresa

Caso de Uso del

Sistema:
Drogueria Sol Farma S.A.C.

Gestionar
Cotizaciones Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor).

Este caso de uso permite al vendedor poder registrar las cotizaciones

Propdsito: . . .
previamente asignados los clientes.

Se debe tener un registro de los Clientes.

Se debe tener registrados las categorias para cada producto.
Precondicion: Se debe tener registrados los Productos por categoria.

Se debe tener registrado a los Vendedores.

El vendedor debe estar debidamente logueado.
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Flujo Basico:

Este caso de uso comienza cuando el vendedor desea registrar un
nuevo Cotizacion.

El Sistema muestra la pantalla de inicio de la aplicacion.

El vendedor debera ingresar su usuario y contrasefia respectivos para
ingresar.

El Sistema valida la autenticacién del vendedor y mostrara la pantalla
del Menu Principal. El servidor actualiza el mévil con la lista de clientes
asignados por ruta y de todos los productos.

El vendedor selecciona “Nuevo Cotizacién”.

El Sistema muestra la lista de clientes asignados.

El vendedor selecciona el primer cliente (debera empezar por la primera
gue ya que tiene el inicio de la ruta).

El Sistema muestra los datos del cliente selecciona.

El Vendedor selecciona “Cotizacion”.

El Sistema muestra las opciones: “Agregar Productos” por producto.

El vendedor selecciona la vigencia del producto.

El sistema muestra las opciones de las categorias de cada producto.
El vendedor selecciona la categoria del producto que desea buscar.

El sistema carga la lista de los productos asociados a la categoria
seleccionada.

El vendedor selecciona el producto.

El sistema carga el producto seleccionado con la siguiente informacion:
Cadigo, Nombre, Precio y Stock, también muestra el Total. Se pide
también el ingreso de la cantidad.

El vendedor ingresa la cantidad que desea del producto.

El sistema valido la cantidad ingresada (Menor del Stock),
automaticamente generara el Total del pedido. Pedira seleccionar las

opciones: “Agregar Vigencia”, “Agregar otro”, “Agregar nuevo” o
“Continuar”.

e Agregar otro:
El sistema cargara los productos de la misma categoria seleccionada.
e Agregar Nuevo:
El sistema cargara la seleccion de categorias de los productos para
gue el usuario vuelva a elegir la categoria.
e Continuar.
El vendedor selecciona “Continuar’ esta nos muestra el detalle del
pedido.
El Sistema muestra el detalle de la Cotizacion (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”.
o Editar lista:
Se puede actualizar la cantidad o quitar productos.
e Agregar producto:
El sistema cargara la seleccion de la vigencia del producto.
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Flujo Alternativo:

El vendedor selecciona “Continuar”.

El sistema muestra: Nro. de Cotizacion, el nombre del cliente, el total del
pedido y también pide el ingreso de la fecha de entrega.

El vendedor selecciona la fecha que le indica el cliente que el pedido
sea entregado y la condicién de pago “Contado” o “Crédito “selecciona
“Continuar”.

El sistema valido la fecha, la condicién de pago y muestra un mensaje
de confirmacion.

El vendedor acepta la Cotizacién

El sistema registra la cotizaciébn y muestra un mensaje.

El caso de uso termina

Agregar Otro producto:

En el paso “r" del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro
producto de la misma categoria.

Se regresa al flujo “n”.

Agregar Nuevo Producto:

En el paso “r" del Flujo principal, el usuario selecciona quiere agregar otro
producto de diferente categoria.

b) ElI sistema cargara la lista de los productos de la categoria
seleccionada al inicio por el usuario.
Se regresa al flujo “”

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.

3

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 apareceran dos opciones:
“Editar Cantidad” y “Eliminar”.

j) Elusuario selecciona Actualizar cantidad.

k) El sistema te permite modificar la cantidad.

[) Elusuario modifica la cantidad y guarda.

m) El sistema verifica la cantidad ingresada y guarda.

n) Muestra la cotizacion modificado.

Eliminar Producto:

En el paso b del flujo alterno, eliminar producto:

b) El usuario selecciona eliminar.
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Se regresa al flujo alternativo g.

Post - Si el caso de uso es llevado a cabo con éxito, el vendedor habra podido
condiciones: registrar los pedidos.

Caso de Uso del Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
Sistema: eficacia en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa

Drogueria Sol Farma S.A.C.
Consultar

Cotizaciones Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas y Vendedor).

Propdsito: El caso de uso permite al vendedor poder consultar todas las cotizaciones.

El vendedor debe estar debidamente logueado.

Las cotizaciones deben estar debidamente registradas.

Precondicion:

Se debe tener un registro de cotizaciones.

Se debe tener un registro de los Clientes

a) Este caso de uso comienza cuando el vendedor desea consultar una
cotizacion.

b) El sistema mostrara todas las cotizaciones del dia que se tienen hasta el
momento. Mostrard: el Cédigo de la Cotizacién, Nombre del cliente y el
estado de cada cotizacion.

c) El vendedor seleccionara la cotizacion que desea pasar como pedido.

d) El sistema cargara la informacion de la cotizacién con: Nombre del
Cliente, Fecha de entrega, monto, y el estado en que se encuentra.

e) Elvendedor cambia el estado de la cotizacion (de Pendiente ha
Aceptado) y acepta la informacion mostrada.

f) El sistema mostrara toda la lista de productos de la cotizacion y

Flujo Bésico: mostrara 3 opciones: “Agregar Producto”, “Continuar”, “Editar Lista.

e Agregar Producto:

El sistema cargara la seleccion de la vigencia del producto.

e Editar Lista:
Se puede actualizar la cantidad o quitar productos.

g) El vendedor selecciona “Continuar”.

h) El sistema muestra: Nro. de Cotizacion, el nombre del cliente, el total de
la cotizacion y también pide el ingreso de la fecha de entrega.

i) Elvendedor selecciona la fecha que le indica el cliente que la cotizacién
sea entregado y selecciona “Continuar”.

j) El sistema valido la fecha y muestra la condicién de pago.

k) El vendedor selecciona la condicion de pago “Contado” o “Crédito”.

[) El sistema muestra un mensaje de confirmacion.
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m) El vendedor acepta la Cotizacion.
n) El sistema registra la Cotizacion y muestra un mensaje.
0) El caso de uso termina.

e 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
o Editar Lista:
En el flujo principal, editar lista:

a) El sistema muestra el producto (s) que se quiere modificar.

b) EIl usuario selecciona el producto (s) y aparecerdn dos opciones:
“Editar Cantidad” y “Eliminar”.

¢) 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.

e Eliminar Producto:
En el paso “b” del flujo alterno, eliminar producto:

Flujo Alternativo:

El usuario selecciona eliminar.

Se regresa al flujo alternativo g.

Post -

.. Este flujo no presenta Post — condiciones.
condiciones:

Caso de Uso del Sistema Web — Movil de Informacion Comercial para mejorar la
Sistema: eficacia en el proceso de pedidos y cotizacién de la Empresa

Drogueria Sol Farma S.A.C.

Consulta de
Productos

Elaborado por: Moran Chapilliquen, Marcelo Edder.

Actores: Usuarios (Administrador de Ventas).

Servird para que el vendedor pueda consultar algan producto de manera
Propésito: directa en el menu principal, sin la necesidad de entrar a registro de algun
pedido o cotizacion.

Se debe tener un registro de los Clientes.

Se debe tener registrados las categorias para cada producto.
Precondicion: Se debe tener registrados los Productos por categoria.

Se debe tener registrado a los Vendedores.

El vendedor debe estar debidamente logueado.
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a) Este flujo se inicia cuando el vendedor quiere adquirir informacion mas
detallada de algun 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.

R e) El sistema muestra las categorias.

SUICREESIEHI 1) E| vendedor selecciona la categorfa del producto a consultar.

g) El sistema muestra la lista de productos.

h) El vendedor selecciona el producto.

i) El sistema muestra la informacién del producto: Cédigo del producto,
Nombre, el Stock, Precio y una descripcion detallada.

J) Elvendedor acepta la informacion mostrada del producto.

k) El flujo termina.

SWANICIHEWOME No presenta flujos alternativos.

Post -
condiciones:

Este flujo no presenta Post — condiciones.

223



9.6.2. FASE Il: ANALISISY DISENO PRELIMINAR.
9.6.2.1. Analisis de Robustecida.

Diagrama N° 9.29: Anédlisis de Robustez — Mantenimiento Vendedor.

sd M. Mantenimiento Vendedor/

@ 1.7: Leer) —p»

Seleccionar Usuario Usuarios
Admlrc;ztrte;dor de L6 Selecs 192 Leer()f
(from Rct&) .6: Seleccionar () ?
\
\
\
Y
1: Mantenimiento Usuarios() —>» 1.1: Obtener Usuario() —>»
«4— 1.3: Objeto Usuario()
/,(Jsuanos Interfaz de Mantenimiento Buscar Usuarios
/(from Actores) Usuarios

1.5: Editar () ¢ ¢ 1.4: Nuevo ()
Vendedor 1.12: Guardar() f
(from Actores)

Validar Usuario Obtenido

1.9: Editar() ¢ ¢ 1.8: Nuevo()

1.11: Editar) — >
1.10: Nuevo() —>

Interfaz Usuario Controles Usuarios

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

224




Diagrama N° 9.30: Andlisis de Robustez — Mantenimiento Clientes.

sd M.Mantenimiento Clientes /

1: Mantenimiento Clientes) — 1.1: Buscar Cliente() — P>
4— 1.4: Objeto Cliente()

Buscar Clientes

Usulariok\ Interfaz Mantenimiento
(from;{-\ctores)\\ Clientes
| \ 1.2: Leer Cliente()
| \ ) . ¢ ¢
I \ 1.3: Validar Nuevo Cliente() 1.5: Validar Editar Cliente()
| \

Clientes

Administrador de Validar Cliente
Ventas i
(from Rctores) Obtenido 1.10: Guardar Datos()

2

1.8: Nuevo Cliente() —>

|
|
|
I
|
|
I
|
% 1.6: Nuevo Cliente()¢ ¢ 1.7: Editar Cliente()

Vendedor
1.9: Editar Cliente() —>

(from Actores)
Interfas Clientes Control Clientes

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Diagrama N° 9.31: Anédlisis de Robustez — Mantenimiento Productos.

sd M.Mantenimiento Productos/

1: Mantenimiento Productos) —> 1.1: Seleccionar) — 1.2: Leer) —
| <4— 1.3: Objeto Tipo Cliente()

Seleccionar Tipo Tipo Producto

1.6: Seleccionar () —> @

Seleccionar Fabricante

Usuarios Interfaz Mantenimeinto
I Productos Producto
(from Agtores»
\ !
\ 1.4: Val. Nuevo Producto() 1.5: Val, Editar Producto()
\
\
\

1.11: Nuevo Producto() —

Q

1.12: Editar Producto() — P

Administrador de Validar Cliente Interfaz Productos
Ventas i
(from Adtores) Seleccionado ¢
1.9: Editar Producto() ¢ 1.7: Leer()

:

Vendedor ¢ 1.8: Nuevo Producto()

(from Actores)

4— 1.10: Guardar()

Fabricantes

Productos Control Producto

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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Diagrama N° 9.32: Andlisis de Robustez — Asignacion Clientes.

sd M.Asignacion de Clientes

1.7:

1: Ingresar() ?

L.

Vendedor N
N

(from Actores) N

X

Administrador de

Ventas
(from Ectores)

7 J
~ Usuarios

(from Actores)

I —
\—@ <4— 1.3: Objeto()

1.1: Obtener() —»

Interfaz Asignacion Buscar Usuarios

Clientes

“NA 1.4: Obtener()

¢ 1.6: Objeto() Y~
Vallidar Datos()

(from M.Mantenimiento Vendedor)

1.2: Leer() —} Q

Usuarios

(from M.Mantenimiento Vendedor)

Buscar Zona

Validar Datos

¢ 1.14: Ingresar()

1.8: Asignar) — P>

1.10: Guardar) — P>

1.9: Editar() —>

Interfaz Detalle Asignacion

1.11: Ingresar() —»

<4— 1.13: Objeto Asignacion()

Buscar Asignacion

Cliente

Control de Asignacion

Asignaciones

1.12: Buscar) —»

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)

Diagrama N° 9.33: Andlisis de Robustez — Monitorizar.

sd M.Monitorizar /

Administrador de
V
(fro meRé?os res) /
, 7/ (from Actores)

/
/

s

/Usuarios

Vendedor

Validar Usuario

(from Actores)

1: Monitorizar() —p> |©

Interfaz de Monitorizar

I'e

1.3: Validar Usuario()
1.4: Obtener() —>

(from M.Mantenimiento Vendedor)

1.11: Ingresar() —> ’Q < 1.6: Objeto)

Detalle de Monitorizar

(fromM.Asignacion de Clientes)

1.7: Guardar() ¢ ¢ 1.8: Seleccionar()

1.9: Guardar() —>

Control de Asignacion

1.1: Seleccionar) —p> @ 1.2: Leer) — P> Q

Seleccionar Usuario

Usuarios

(from M.Mantenimiento Vendedor)

1.5: Leer() —» Q

Asignaciones

(from M.Asignacion de Cliente:

1.10: Leer() —>

Control Monitoreo

Monitorizar

5

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Diagrama N° 9.34: Anélisis de Robustez — Gestionar Pedidos.

sd M.Pedidos /

Vendedor

(fro m&tores)
|

Usuarios
'

(from )I\ctores)

v

Administrador de

Ventas
(from Rctore s)

1: Ingresar) — P>

1.2: Leer) —p> Q

. Asignaciones
Usuarios 9

Validar Usuario (from M.Asignacion de Clientes)

(from M.Mantenimiento Vendedor)

T 1.4: Leer()

1.1: Validar()

T

1.19: valida Sesion?A
1.3: Seleccionar Cliente() — P>

4— 1.5:Inf. Cliente Asignado() . .
Control de Asignacion

terfaz Cotizaciones

1.8: Objeto Producto()ﬁ
Interfaz Inicio Sesion ¢
1 1.9: Seleccionar
1.6: Estado Producto()

Seleccionar Tipo
Producto

(from M.Asignacion de Clientes)

\ 1.11: Validar Datos()

1.20: Ingresar) —»

Validar Datos Forma Pago

Seleccionados hterfaz Registro Pedido

1.17: Guardar()

T

’Q 1.16: Seleccionar() —p

Control Forma Pago
Detalle Pedido

1.12: Validar Datos() A"

Control Producto (from M.Mantenirfiento Productos)

1.10: Leer() ¢

(from M.Mantenimiento Productos)

1.7: Leer() ¢

1.21: Nuevo() —>
1.22: Editar) — P>

Validar Datos Pedidos
Tipo Producto

Productos (from M.Mantenimiento Productos)

1.13: Nuevo() ¢ ¢ 1.14: Editar()

Q <4— 118 Guardar() 1.15: Guardar() —> Q

Control Pedidos i
Detalle Pedido Pedidos

(from M.Mantenimiento Productos)

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Diagrama N° 9.35: Andlisis de Robustez — Gestionar Cotizaciones.

sd M.Cotizaciones /

Vendedor

(fromAtores)
|

Usuarios
'

(from /Ikctores)

v

Administrador de

Ventas
(from Kcto res)

1: Ingresar() —>

1.2: Leer) — P Q

Usuarios

Asignaciones

Validar Usuari . . )
(from M.Asignacion de Clientes)

T 1.18: Leer()

(from M.Mantenimiento Vendedor)

1.1: Validar()
1.3: Validar Sesion()

1.4: Seleccionar Cliente() —P

T

4— 1.5:Inf. Cliente Asignado() . .
Control de Asignacion

Interfaz Cotizaciopes

(fromM.Asignacion de Clientes)

Interfaz Inicio Sesion

¢ 1.9: Validar Datos()

, 1.21: Ingresar() —»
1.8: Seleccionar()

1.7: Objeto Producto()/‘

Validar Datos

. Interfaz Registro
Seleccionados 9

Cotizacion
Seleccionar Tipo
Producto

s

1.22: Validar Datos()

Control Producto

1.12: Nuevo() —>»

Forma Pago

1.19: Guardar()

T

O

(from M.Mantenirpiento Productos)

1.15: Leer()

(from M.Manteninjiento Productos)
1.16: Leer() ¢

Valida Datos

1.10: Editar) —P>

;_Q 1.17: Seleccionar() —>

o Control Forma Pago
Detalle Cotizacion

Tipo Producto

(from M.Mantenimiento Productos)

Productos

(from M.Mantenimiento Productos)

1.11: Nuevo() ¢ ¢ 1.13: Editar()

Q <4— 1.20: Guardar()

K X Control Cotizacion
Detalle Cotizacion

1.14: Guardar() —>» Q

Cotizaciones

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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9.6.2.2. Actualizar el Modelo de Dominio.

Diagrama N° 9.36: Modelo de Dominio Final.

class Modelo Dominio Final /

Fabricante_Producto

UnidadMedida_Producto

- UnidadMedidald: int

FabricanteProductoEstado: int
FabricanteProductold: int
FabricanteProductoNombre: varchar

TipoUsuarios

- TipoUsuariosEstado: int

+ldTipoUsuarios

- UnidadMedidaNombre: varchar l 1 - TipoUsuariosld: int 1.
- UnidadMedidaProductoEstado: int | 1 Tiene - TipoUsuariosNombre: varchar
Tiene, +FabricanteProducto
+UnidadMedidl.-* Productos
; +ldMarcaProducto
fatcsentacion iroducto - ProductoDescripcion: varchar ‘ Marcas_Productos
- PresentacionProductoEstado: int Contiene - ProducboEstado: int . Tien 1 |- MarcaProductoEstado: int
- PresentacionProductold: int 1.x 1.4 - ProductoNombreComemaI: varchar - MarcaProducbld: int
- PresentacionProductoNombre: varchar +IdPresentacionProducto| - PmducmNompreGe"e”CO: varchar - MarcaProductoNombre: varchar
- ProductoPrecio: double
- StockProducto: int
Tiene 1 1
Tiene
+ldProducto 0..* +ldProducto
0.*
T
Detalle_Pedido ene
I ) Detalle_Cotizacion
- DefallePedidoCantidad: double |+ldFormaPago Forma_Pago
- DetallePedidold: int - - DetalleCotizacionCantidad: double
* R - FormaPagoEstado: int P .
- DetallePedidoMonto: double | eglsta 1” FormaPagoI ds_ o ! " Registra |- DetleCofzaconid: it
- DetallePedidoPrecio: double ) . +1dFormaPago) ~ DetalleCofizacionMonto: double
a0l B2goNombie varcle - DefalleCotizacionPrecio: double
+ldPedido 0.*
+ldCotizacion | 0..*
Presenta
Clientes
1 1.*[ - ClienteDireccion: varchar
- ClienteEmail: varchar Presenta| |
Pedido = CI?enteEstgdo: int
- - - Clienteld: int +ldClient Cotizacion
- PedidoEstado: int +IdCliente - ClienteNombre: varchar i lente = -
- PedidoFechaEntrega: date Realiza - ClienteRazonSocial: varchar| 1 Registra 0.+ - CotzacionEsiado: int
Tiene - PedidoFechaRegistro: date| %" 11, ClieneRuc: varchar - CotizacionFechaEntrega: date
- Pedidold: int - ClienteTelefono: double - CotizacionFechaRegistro: date
- PedidoLafiud: double ) - Cofizacionld: int
IdZonaCliente, . : o )
- PedidoLongiud: double *ldzonaClientey 1 1 +dTipoDocumento - CotizacionLafitud: double
- PedidoTotalPago: double Ubica ) - CotizacionLongitud: double
+ldTipoCliente Tieng - CotizacionTotalPago: double
+ldUsuarios 1.* 1
1 +ldUsuarios | 1.*
Z Clientes Tiene
SN TipoDocumento
ZonaClienteEstado: int . .
ZonaClienteld: int - TipoDocumentoEstado: int Realiza
" ) - TipoDocumentold: int +ldTipoUsuarios
ZonaClienteNombre: varchar . .
- TipoDocumentoNombre: varchar
1 1 1
1
+ldCliente |1..* TipoCliente Usuarios

AsigancionClientes_Usuarios

- AsigClientesusuariosDescripcion: varchar
- AsigClientesUsuariosFecha: date
- AsigClientesUsuariosld: int

- TipoClienteEstado: int
- TipoClienteld: int
- TipoClienteNombre: varchar

Tiene\ .

+ldTipoDocumento 1.

- AsigClientesUsuariosLongitud: double 1.
- AsigClienteUsuariosEstado: int

- AsigClientesUsuariosLatiud: double HldUsuarios

Tiene’

UsuarioApellidos: varchar
UsuarioCuenta: varchar
UsuarioDireccion: varchar
UsuarioEmail: varchar
UsuarioEstado: int
UsuarioNombre: varchar
UsuarioPassword: int
Usuariosld: int
UsuarioTelefonos: double
1

Realiza

Fuente: (Elaboracién propia, 2016)
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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.

uc Casos de Uso - Sistema Web/

Vendedor

(from Ato res)

Sistema de Pedidosy Cotizaciones

Generar Reportes
Pedidos

«extend»

7 Consultar
/  «extend»

Cotizaciones

i

Gestionar
Cotizacion

Usuario SisteNa

(from Acto

Administrador de

Ventas
(from Rcto res)

Login Sistema

Gestionar Pedidos| < ——————— Consultar Pedidos
«extend»

Gestionar Clientes

Gestionar
Productos

«extend»

Monitorizar
Vendedores

Asignar Cliente a
Vendedor

«include»

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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9.6.3. FASE lll: DISENO DETALLADO.

9.6.3.1. Disefar Diagrama de Secuencia.

Diagrama N° 9.38: Diagrama de Secuencia — Gestionar Vendedor.

sd Gestionar Vendedor

X

Usuarios

O

Interfaz de
Gestionar
Ventfedor

|
Ingresar Datos del Vendedor() |

Clicken Guardar()

Seleccionar Boton Modificar|

O

Control de
Gestionar
Ven?edor

Guardar()

Validar Campos()

Verificar (Datos)

O

Usuario

Guardar(objVendedor)

Mensaje Datos Guardador Corectamente()

Seleccionar Vendedor()

Buscar()

Buscar (Vendedor)

y

Retornar Lista de Resusltados()

o

|

| - I

|

Cambiar Datos Vendedor(y |
g B

I

Clicken Guardar()

Clicken cancelar()

Guardar()

o

Validar Campos()
Verificar Campos()

Guardar (ObjVendedor)

>

TE

; Verificar()
Guardar()

‘Elj‘__l Verificar()

Mensaje: Datos Guardados Corectamente()

q

(from Actores)

I
|
Cancelar() |

_________________t
A

Cancelar Controles()

; Guardar()

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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Diagrama N° 9.39:

Diagrama de Secuencia — Gestionar Clientes.

sd Gestionar Clientes /

i O

Usuarios
| Interfaz de Control de
: Gestionar Gestionar
| Ingresar Datos Clientes() Clientes CI|eIntes
|
) | |
Clicken Guardar() >_| Guardar() |
>
Validar Campos()
[]4 Verificar Datos()
Guardar (ObjCLientes)
e Mensaje: Datos Guardados Corectamente) _ _ _ _ _ _ _

|
Seleccionar Modificar Clientes() > |

|
Cambiar Datos Clientes() >_I

O

Clientes

——

; Verificar()

|
|
|
|
|
) |
Buscar Clientes() 1

Validar Campos()

Seleccionar Cancelar()

>_

Leer()

E

A §
|

; Guardar()

Guardar (ObjeClienteModificado)

; Leer()

Mensaje:Datos Modificados Correctamente()

Cancelar()

Cancelar Controles()

<
8 Y
| 1
(from Actores)

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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Diagrama N° 9.40

: Diagrama de Secuencia — Gestionar Productos.

sd M.Mantenimiento Productos /

X

Usuarios
|

Mantenimiento Producto:

Interfaz Gestionar
Prod}lctos

. ) T
Seleccionar Fabricante().

Control Gestionar

Productos

Seleccionar Tipo Producto()

Registrar Nuevo Producto

Mensaje de Validacion Obj()

Seleccionar Fabricante()

Fabricantes Tipo Producto

1
Leer Tipo Producto()

|
Objeto Tipo Producto()

A

Objeto Fabricante()

Leer Fabricante()

~~lg
A

Editar Producto()

Ingresar Datos de Producto()

Seleccionar Cancelar()

Confirmacion del Registro Producto()

Editar Producto()

Leer()

Guardar Producto()

Leer()

Producto

- —— 1

L
|

(from Actores)

gensaje de Confirmacion Productos()

Cancelar()

|
|
|
|
|
!
|
|
|
|
!
|
|
|
|
|
|
|
i
s)
T
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

T
! Guard
< Confirmacion de Campos (ObjProducto: uardar()
Limpiar Variables() :
|
|
|
! I
! I
! I
! I
Guardar Datos() !
|
- Camposde Guardar()
<

Cancelar Controles()

<
d

g

Limpiar Variables()

T
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
t
|
Productos Editables(ObjProducto)
T T
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
'

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Diagrama N° 9.41: Diagrama de Secuencia — Asignacion de Clientes.

sd M.Asignacion de Clientes /

X

Usuarios
| Interfaz de Control Zona Asignacion Usuarios
Asignacion de Asignacion de

Clie{\tes Clielntes

|
|
|
| . .
L Ingresar Asignacion() N

Seleccionar Buscar Vendedor()

!
|
|
|
|
|
|
|
|
Leer Vendedor() !
t +
| |
| |
Objeto Datos del Vendedor() | |
o< T T
| |
Seleccionar Buscar Zona() | : :
| |
Leer Zona() : :
|
|
Objeto Datos de la Zona() |
el 11
[ Lrl !
|
Validar Datos() | :
|
. Validacion() !
Jrlﬂ |
Ingresar Detalle de Asignacion T T :
Nueva Asignacion de Cliente a Vendedor() . | :
0 |

L
| | Guardar Asignacio
|

Confirmacion de Registro de la Asignacion()

re

Limpieza de Variables()

Editar Asignacion de Cliente a Vendedor() L

—_————ee e e e 2 e S e

Ly Buscar Asignacion de Cliente()
(M
Leer Asignacion(),
Ly Objeto Busqueda de Asignacion()
e |
' [l
Guardar Asignacion() |
|
1
Ly Confirmar Actualizacion de Asignacion()
Rl
|
T 'I|:"| T
: : Limpieza Variables() :
| | |
: | Buscar Asignacion de Clientes() o | :
L
| Leer Asignacion()| |
| [l
: . Objeto de Busgueda Asignacion() !
Rl +
| L] Ll |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
| | | | |
(from Actores)

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Diagrama N° 9.42: Diagrama de Secuencia — Monitorizar.

sd M.Monitorizar /

A O O 0O O

| Interfaz de Control Usuarlos AS|gnaC|on Visistas
: Monitlorizar Monltlonzar
| | |
| | Monitorizar( | |
ngresar Monitorizar
| 9 >_| :
|

Seleccionar Usuario (Vendedor

Leer Usuario (Vendedor)

Obejeto de Seleccionar Usuario()

T

Validar Usuario()

>_L

Validacion()

_|:|<

Ingresar Detalles Monitorizar(L__

Obtener Asignaciones de Cllenteg)

Leer Asginaciones()

Objeto de |as Asignacion de Clientes()

T

|
|
Guardar / Selecmonar Monitorizar()

I
|
t
Guardar / Seleccionar |-.-| |
Datos de Monitorizar() | :

}
| |
| |

- Vizualizacion de Monitorizar de los Vendedores() |

1 1

T ‘IL':I I'I'l !
| | |
| | |
] 1

(from Actores)

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Diagrama N° 9.43: Diagrama de Secuencia — Gestionar Pedidos.

sd M.Pedidos-Actualizado

Usuarios
I

Interfaz de
Gestionar

Control Gestionar
Pedidos

1 (from M.Asignagion de Clientes)

|

|

| : : :

1 SeleccmnarReglsuaPedlduq o 1

-
|
|

(from Actores)

Seleccionar Cliente() !
L

O

Control Gestionar
Pedlidus
I

Q

(from M.Asignagion de Clientes) (fromM.Mantenimiento Productos) (from M.Mantenimiento Productos)

2228

I
I
! I
Leer Asignacion() - I
1 o 1
: Verificar() :
Mensaje Confirmacion() 1 |
< T | 1
Seleccionar Producto() - ! I
: Leer Producto() - :
I I
I I
! Mensaje Confirmacion !
e m e — 4= ——— —— —Mensaje Co 0 e

Verificar()

Verificar()

Guardar Pedido()

(fromM.pedidos)  (fromM.Pedidos) (fromM.
I I

1
Guardar Detalle

I
I
I
I
I
I
I
Seleccionar Forma de Pago()
T
I
I
I
I

[

Actualizar Informacion Pedido()

e

 J

Pedidos)

L ; Limpiar Variables()
oAl nbmaa

B a1 e e i

i e R

I
I
I
I
I
I
'
Seleccionar Forma Pago()
I
I
I
I
I

i

Limpiar Variables()

I
I
T
I
I
Pedido() I -
I I bl
I I
I I
I I
1 Guardar Forma Pago() | >
I I
I I
_________ saje de Confirmacion del Registro Completo del Pedido(_ _ _ _ _ _ __ _________1________L______
I I I I
I I I I
I I I I I
I I I I I
I I I I I
I I I I I
| __Guardar Pedido() | | >l |
| 1 1 0 |
Guardar Detalle I | | |
Pedido() ! o ! : :
+ + L
I I Lrl I I
I I I I I
I I I I I
I I I I I
! Guardar Forma Pago() ! ! ! >
T T T T Lt
I I I
saje de Actualizacion del Registro Completo del Pedido() | | |
e B | i rTTT T
I
I
I
I
I
I
I

Guardar()

Actualizar()

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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Diagrama N° 9.44: Diagrama de Secuencia — Gestionar Cotizaciones.

sd M.Pedidos-Actualizado

X

Usuarios
I

I

I

I : . .

| __Seleccionar Registra Pedido N

L
|
|

(from Actores)

Interfaz de
Gestionar

Ped:dos

Control

Gestionar

2 929

Asignacion, Ped;dos

(fromM.Asignaqgion de Clientes)
I

Seleccionar Cliente() |

»

'
Leer Asignacion()

(from M.Asignagion de Clientes) (from M.Mantenimiento Productos) (from M.Mantenimiento Productos)

2228

(fromM.Pedidos)  (fromM.Pedidos) (from M.pPedidos)
I I I

Limpiar Variables()

———

I I I I I
I I I I I
I I I I I
» I I I I I
1 o 1 1 1 1 1
| Verificar() : : : : :
l< 1I\’llensaje Confirmacion() JI | | | | |
I I I I I I
Seleccionar Producto() | I I I I I
: Leer Producto() g : : : : :
| ] O] | I I I
| : Verificar() : : : :
| . . .
e e — e ——— Mensaje Confirmacion0_ _ _ _ _ _ e | | | |
Seleccionar TipoProducto() 1 : I : : : :
: ! Leer TipoProducto() ! - ! : : :
I I I ifi I I I
H | | Verificar() | | |
I Mensaje Confirmacion() | I I I I
<-——————-————- T _j ----------------------- B e 1 1 1
1 I I I I I
Registrar Informacion Nuevo Pedidos() i | | | | | |
I | | Guardar Pedido() | | o ! I
I T T T T V|T| I
I ! I I I
: 1 Guardar Detalle 1 1 1 1
I I Pedido() I >|_Il I I
I I I I I I
I T | I I I I I
Seleccionar Forma de Pago() | I I I I I I
I I I I I I
: 1 1 Guardar Forma Pago() | 1 1 >l
I I I I I I
| | | 1 1 1
e ___0 e ] i Mensaje de Confirnacion del Regisiro Completo del Pedido) _ _ _ _ _ Y P [
I I I I I I
I T | | I I I
impi I I | | I I I I
[:"__I Limpiar Variables() H H | | | | | |
Actualizar Informacion Pedido() | : : : : : :
: | | Guardar Pedido() ! ! =LI-| |
I I I I I I
I I Guardar Detalle I I I I
! ! Pedido() | | ! !
I t t t L I I
i L I i i o i i
) ! I I I I I I I
Seleccionar Forma Pago() 1 I I I I I I
I I I I I I I
! : : Guardar Forma PagoQ ; : : >
I | I I I
| Mensaje de Actualizacion del Registro Completo del Pedido() | | |
ey Bty q=—————-—=== e B i B e
I

Guardar()

Actualizar()

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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9.6.3.2. Modelo de Datos.

Diagrama N°3.45: Diagrama de Datos General.

dm Modelo Datos General /7

Tipolario [E]
<onlurmna
K kifimUamic INEGER +PK_TipoLsuario
i I
+PH_FablicanteProducts ([ 1 ipnllaminE dwin- CHAR(T)
PrisintacionFroduc o D
«PKs
evolumms — . . - » PR TipoUesinHTEGER)
e ki (dFabricaneProd FatricanProducts)
Pre=e o mnPriocioMombe- VARCHARGAD | +FH_FresentzoonFroduco )
i CHAR() < «Fis tpolisuana}
=EnBoonPoduch = [dPresentacionProdudo)
Pk +FK_Productos FabricanteProduct |0.* «AG
s PK PrsnbcmPori NEGER)
Frodecks o
acniumm. D
1. Paduch Derripaoe ¥ARCHARZD) MamasFrodecier;
Nsicka s Pl B
aclumns
«cnlumns
dadledidaProd AP “PK MMarosProccer. NTEGER
“PIC MUnickalMexi P NTEGER D Mrigzdlisdisrotian AU m LK Prdusbs Wamaroductos K ) ducios Vi
Uit e s Prochrciobomie: VARCHARGAD) | ¢ = 7 Pdchbmine VARG - = GRRY
Uit e s ProchsciEsda ke CHAR(T) {ldUnid adM e didaProducto = 2 dMed id aProducto) " AC PG P “-Eg’E“ 1 e, s 1 B
FK iaraPriucke INIEGER (ahsrosrroduae = ustes) e
P i + P MmceProc cheINIEGER)
s P

+PK_Produstos.

(Producto = P

<t
g | tos 0.
Dotalle Pexiicks. [B] B
acnlumm. D
DetediePexd i Con ikt DOUALE Foma Page:
DefellePediinPredr DOLELE = J
HPmduch - INTEGER «mumne Imhﬂ-izumlﬂmr[ DOUHLE
FC MPediin- INEGER +FC_DetsllePedido_FormsPage  +PK_FomaPage | T MFmmaPogn: INVEGER +PK_FomaPago  +F<_DetalleCotizscion_FormaPago m L lﬂ'BGERR
“PK MDetellePexirin: INTEGETR e e < = e | 5 lr;'"E'GE
o pra— «Fra ‘mihchy: INFEGER
T e e (I-:Forn'aF‘a;oF o " ! (l4FormaPago = W FormaPago)
i s
% FK DetllePerfitn_ PP agn JNIEGER) »  PK_FmaP e NIEGER) + K DelolleCofizorion_CaemcionesJNTEGER]
K Dot Pecice el o(RTEGER) : :ﬁmm:ﬁﬁmmmm
o= < DefeleCofirimn_PrskicefNIEGER)
*  PK DellePeidoNEGER) :’"‘-FK i - =
+FK_DetalleCotizacion_Colizagon

=

(dCotizacion = ldCofzaciones

k
+PK_Clientzs woniumms

+PK_Pedido el
PK HnEmcames INEGER
Pedido (=] +FK_Clienies. +FK_Colizaciones Clier Cufincione Exain: CHAR(1)
I e ; e - i vre
P e e | U (dCiznte = ldCienE) Cnfimones-echafeyisn: DATE
+PK_Clientes PN EICEEnt:- INTEGER e o K WiGienke INFEGER
e S INIEGER Cukmcioned afitct DOUALE
77| FK MPuneCiente INEGER Cnfmcioned gkt DOUALE
QlientehhimeniTipDooimenkr: DOLELE Cofmcone dukiPogc DO E
A s ITEGER
oKe +FK_Glienkes TipoDomumento
+ i Glienk= TipoGienkINIEGER) K
+F_Clientes ZonaClientes o FK_Gliente TipomenkIECERY) |1 »  FK Cnfirmcion=; ClenkeNIEGER)
Pesicir TokslPegee. DOLELE o A e ey *  FK_Onfiraciones Uam s EGERY
K '
'H"FK — +  PK Olenk=NIEGER) s PK_OureconsNTEGER)
+
+  FK_Peitn_Userin:INIEGER) i +F(_Cotizaciones Usuaric: -
- - TipoCliente (19T ipoDooumento = IaTipoDooumento}
(ldZonaCiiente = ldZonaClientes) e (emsio Husmrios
s TipaClients) oFa
+FC_AsignacionClientes_Clientes 1 +FK_Usuanios, TipoUsiaio
P [E] +PK_Ususrios
— K Zons - +PIC_TipaClizntz \[1 +PI_TipoDotumenta \\l 1 Usmics =]
“PK HAspnedmCimies INEGER 4}’—
AsipnecmCEmie=e saipenr. VARCHARGED) FomaCleule; D Tpt =] Tipdio: mmenky =] clumn
Peipmoc mnCEeni<Esdenin- CHAR(T) +FK_Usuanos, TipoDooumento PR MUiming INTEGER
AspnedmCienieFeche DATE coolumma =k =i - - Usieminshpellins VARCHARCD)
AsgneinCieniesFeche¥isite DATE P MPmeCliente=r INFEGER P WiTipoGhenis: INFEGER PK ifipn Documender INTEGER: +PK_TipoDocumento B e v
AspreionCieni< s DOLELE PoneCienteshmire VARGHARGD) A
AspnecionCienid ongikek: DOLELE PoneCienke=Eder CHARH) TipoChenksEded CHARIT) Tipm oraren el CHARY)
AC HUbarin- INTEGER ipoDoouments ipoDocuments)
<P K K
Zum(ls P TipoCliendeINNEGER) = P TipDowmendoINNEGER)
i o (e el = IS I Uil e GHARE)
* P AdpmdmCmies CRmi={NTEGER) x ﬁu:—-m
»  ACAipmumCieies UnnimMIEGER) | +F<_AsgnasonClishies Laianos (dUsuatio = WUsuariod +PH_Ussanos. b e LEER
&3 m re [ Fs 7| s
0 da., +  FK Unmiie Wipn oo b JNEGER)
+  FK Unmiie Tipn Ui WEGER)
{ldUsuatio = IdUsuarios) +FK_Umiarios aPKs
+ g EGERY

FKa

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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Diagrama N°9.46: Diagrama de Datos - Modelo Fisico de la B/D.

] dientes v
IdCliente INT(11)
ClienteDireccion VARCHAR(20}
ClienteEmail VARCHAR(20)
ClienteEstado CHAR(1)
ClienteNom bre VARCHAR (50)
Clienteapellidos VARCHAR(20)
ClienteTelefone DOUBLE
2 1dTipoCliente INT(L1)
2 IdTipoDocumento INT(11)
> IdZonaCliente INT(11)
tENumeroT jpoD ocumento DOUBLE
>

_] formapago v
IdFormaPago INT(11)

] zonadientes v
IdzonaClientss INT(12)
ZonaClientesom bre VARCHAR(20)
ZonaClien tesEstade CHAR(1)

] detallepedido v ] tipousuario v ] tipocliente v
DetallePedidoCantidad DOUBLE | ‘ IdTipesuarie INT(11) ‘ ‘ IdTipaCientz INT(11)
D i DOUBLE Tipol VARCHAR(20) TipeCl VARCHAR (20)
IdProducto INT(11) ‘ TipoUsuario stado CHAR{1) ‘ ‘ TipoClienteEstado CHAR(1)
> 2 IdPedido INT(11) > d
1dD etallePedido INT (11) F
> IdFormaPago INT(11) }
> |
v 4 |
1 i
1 | !
1 i !
1 i !
1 i !
| 1 |
! i |
] tipodocumento v ] asignacionclientes v ] usuarios v
1dTipoDocumento INT(11) | IdAsignacionQientes INT(11) IdUsuarios INT(11)
TipoD: VARCHAR (20) ignacionGlientesDescripcion VARCHAR(30) UsuariosApellidos VARCH AR (20)

TipoDocumentoEstado CHAR(1) |
>

AsignacionClientesEstado CHAR(T)
AsignaciondlientesFecha DATE

ignaciondli chavisita DATE

1
|
|
|

] cotizaciones v
IdCotizaciones INT(11)
CotizationesEstado CHAR(1)

CotzacionesFechaEnirega DATE 1

] detallecotizacion v
IdDetalleCotizacion INT(11)
DetalleCotizacionCantidad DOUBLE
DetalleCoti

recio DOUBLE

CotzacionesFechaRegistra DATE

> 1dCotizacion INT (11)

> Idcliente INT(11)
Cotzacianestatitud DOUBLE

Cotzacioneslongitud DOUBLE | H-———
CotzacionesTotaPago DOUBLE

< IdUsuario INT(11)

I
.
|
i
] presentacionproducto v
IdPresentacionProducto INT{11)

? go INT(11)
2 IeProducta INT(11)

1 pedido v
IePeddo INT(1)

AsignaciondientesLatitud DOUBLE
AsignaciondlientesLongitud DOUBLE

| IdUsuario INT(11)

2 IdCliente INT(11)

Usuarios ombres VARCHAR (20)
UsuariosCuentaogin VARCHAR(20)

. UsuaricsDreccion  ARCHAR{20)
UsuaricsEmal V ARCHAR(20)
UsuariesEstado CHAR (1)
UsuariesPassword CHAR(11)
UsuariesTelefonos CHAR(S)

> IdTipoUsuario INT(11)

> IdTipoDocumento INT(11)

] fabricanteproducto v
IdFabricanteProducto INT(11)
FabricantePraductoNombre VARCHAR(20)
FabricanteProductoE stado CHAR(1)

>
-
3
|
[
Bl
|
i
F.)
] unidadmedidaproducto v ] productos v
IdUnidadMedidaProducto INT(11) ProductoDescripcion VARCHAR(20)
U toNombre VARCHAR(20) ProductoEstado CHAR(1)

PresentacionProductoNombre VARCH AR(20)

VARCHAR(20)

FormaPagoEstado CHAR(1) ‘
>

PresentacionProductoEstado CHAR(1) ‘

cHAR(1)
pedidoFechaEntrega DATE
PedidoFechaRegistra DATE

UnidadMedidaProducioE stado CHAR(1)

2 IdCliente INT(11) d
2 IdUsuario INT(L1)

— — —#{  Productostock INT(11)
ProductoPrecio DOUBLE
ProductoNomb reComercial VARCHAR(20)

ProductoNomb e VARCHAR(20)

PedidoLatitud DOUBLE
PedidoLongitud DOUBLE

PedidoTotalPago DEUBLE
S

2 IdPresentacionProducto INT(11)

> IdMarcaProducto INT(11)

5 IdUnidadMed daProducto INT(11)
Idproducto INT(17)

IdFabricanteProducte INT(11)

>

 febricanteproducio_IdFabricanteProducto INT{11)

_] marcasproductos v
IdMercasProductos INT(11)
MarcasProductoshombre VARCHAR(20)

MarcasProductosEstado CHAR(1)

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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9.2.3.4. Diagrama de Componentes.

Diagrama N° 2.47: Diagrama de Componentes.

cmp Sistema Pedidos y Cotizacion /

=

PedidosyCotizaciones.Web @
PedidosyCotizaciones.Mov il

=] 3] 3]

Index.php «Servicioweb» <l —~~ "] [ ] «Aplicaciony
Acceso Datos PedidosyCotizaciones.App

<<
<= — — §

5] 3] 3]

«Interfaz» «Libreriasy» —— = «Data»
AccesoDatos Entidades Base Datos

Fuente: (Elaboracioén propia, 2016)
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9.2.3.5.

Diagrama de Despliegue.

Diagrama N° 2.48: Diagrama de Despliegue.

SERVIDOR WEB SERVIDOR DATOS

INTERNET

ROUTER

ROUTER

SWITCH

Sistema Movil -
Vendedor

VENDEDOR

ly PCGA2
€Ur \.Jv

Gerencia y Administracion

Administrador Ventas

Vendedor

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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9.2.4. FASE IV: IMPLEMENTACION.
Esta disciplina proporciona orientacion sobre como evaluar y valorar la calidad

del producto.

9.2.4.1. Plan de pruebas:
3. Propésito.

Este artefacto define los objetivos de las pruebas en el ambito de la iteracion
(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:

v' Para esquematizar y comunicar la intencién del esfuerzo de prueba de
una planificacién determinada.
v' Para obtener la aceptacion y la aprobacion 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 trabajara durante la planificacion determinada. Dirige,
orienta y restringe el esfuerzo de prueba, centrandose el trabajo en los
entregables Utiles y necesarios. También comunica la intencion del
esfuerzo a los interesados. Como tal, el Plan de prueba debe evitar detalles
gue no se entenderan, o que los interesados considerarian irrelevantes en

el esfuerzo de prueba.

En esta investigacion se utilizaran 2 tipos de pruebas para dar validez al
Sistema de Informacion Comercial via Web — Movil para mejorar la eficacia
en el proceso de pedidos y cotizacion de la Empresa Drogueria 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
Descripcion general del Comprueba el ingreso de cada
caso de uso: 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 evalla los métodos de entras posibles para validar

si ingresan clases validos o no validos.

llustracion N°22: Prueba Funcional de Campos de Login Sistema.

@ PF Login (untitled suite) - Selenium IDE 2.9.1 o
Archive (F) Editar Actions Favorites Options Ayuda

Base URL  http://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/index.php
sl

=== pE b= le - Q-e

Test Case Table | Source

FF Login

Command Target Value

open /SistemaPedidosCotizacionTesis/login...
type id=email moranedderl5@gmail.com

type id=password 123

Command

—— | T v] [ scect ] [ fina

Runs: 1 Value
Failures: 0

| Logl Referencal UI-EIementl Rollup‘ Infor  Clear

[info] Playing test case PF Login

[info] Executing: |open | /SistemaPedidosCotizacionTesis/loginf/index.php | |
[info] Executing: |type | id=email | moranedder15@gmail.com |

[info] Executing: |type | id=password | 123 |

[info] Test case passed

[info] Test suite completed: 1 played, all passed!

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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Tabla: Particién de equivalencias Login Sistema.

CONDICION. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS

1. La cadena no puede ser nulo | 4. cadena nulo o vacio
Campo: Email o0 vacio 5. no ingresar sin @
Tipo: Alfabético 2. Cadena de 30 caracteres 6. no acepta caracteres ASCII
Longitud: 30 COMO MAaximo
caracteres 3. Debe tener letras minusculas,
nameros, @, -, _

7. La cadena no puede ser nulo | 10. Cadena con valores
Campo: Password o vacié numeéricos.
TR NIERTINEIR[oM 8. Cadena de 30 caracteres 11. Cadena nulo o vacio.
Longitud: 30 como maximo
caracteres 9. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Caso Uso Gestionar Vendedor.

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL.

Nombre del Caso Uso: Gestionar Vendedor.

Este caso de uso permite al
administrador registrar, buscar y
madificar a un usuario (Vendedores).

Descripcion general del
caso de uso:

Responsable de la

prueba: Administradores.

% En esta prueba funcional del caso de uso Gestionar Vendedor de Sistema es
validado mediante el software donde evalla los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.
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llustracion N°23: Prueba Funcional de Gestionar Registrar Vendedor.

.- PF Registrar Usuarios (Suite De Pruebas Funcicnales) - Selenium IDE 2.9.1 E@g
Archivo (F) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base URL  http://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/index.php -
ast Slow =
% b‘= b“- | @ & ® & 0
Test Case Table | Source|
PF Legin
———————— Command Target Value
|PF Registrar Usuarios | . ) o . .
open /SistemaPedidosCotizacionTesis/login... Il
type id=paternc Moran
type id=materno Medina
| |type id=name Maria Jose
; type id=direccion Ir. Diego de almagro N 146
type id=dni 98382818 3
type id=email moranmaedina@hotmail.com
type id=telefono 983212123
i |tyee id=password 123
type id=confirm_password 123 4
select id=area label=Ventas
Command -
| | Target | | Select Find
Runs: 2 Value
Failures:
| Log | Reference | UI-Element | Rellup |
type(locator, value)
Arguments:
® locator - an element locator
® valye - the value to type
Sets the value of an input field, as though you typed it in.
Can also beused to set the value of combo boxes, check boxes, etc. In these cases, value should be the value of the option selected, not the visible text.

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Particion de equivalencias Gestionar Vendedor.

CONDICION.
Campo: Apellido
Paterno
Tipo: Alfabético
Longitud: 20
caracteres

Materno
Tipo: Alfabético
Longitud: 20
caracteres

Campo: Nombres
Tipo: Alfabético
Longitud: 30
caracteres

CLASE

S VALIDOS

1. La cadena no puede ser nulo

0 vacié

2. Cadena de 20 caracteres

COmo mMaximo
3. Sélo letras

CLASES INVALIDOS

4. Cadena con valores
numeéricos.
5. Cadena nulo o vacio

Campo: Apellido

6. La cadena no puede ser nulo

o vacio

7. Cadena de 20 caracteres

COmo maximo
8. Sélo letras

9. Cadena con valores
numeéricos.
10. Cadena nulo o vacio

11. La cadena
0 vacioé

no puede ser nulo

12. Cadena de 30 caracteres

como maximo
13. So6lo letras

14. Cadena con valores
numéericos.
15. Cadena nulo o vacio
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16. La cadena no puede ser nulo | 19. Cadena nulo o vacio
Campo: Direccion 0 vacio
LRV ANIERTINEIE[SoM 17. Cadena de 40 caracteres
Longitud: 40 como maximo
caracteres 18. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

20. La cadena no puede ser nulo | 23. Cadena Letras
0 vacio

21. DNI = 8 digitos
22. Solo numeros.

Campo: DNI
Tipo: Numérico
Longitud: 8 digitos

Campo: Teléfono 24. La cadena no puede ser nulo | 27. Cadena con letras
Celular 0 vacio
Tipo: Numérico 25. Celular = 9 digitos
Longitud: 9 digitos  PAESTelleNalVInlEI(eISH

28. La cadena no puede ser nulo | 31. cadena nulo o vacio
o vacio 32. no ingresar sin @
29. Cadena de 40 caracteres
como maximo

30. nimeros letras y @

Campo: Email
Tipo: Alfanumérico

Longitud: 40
caracteres

33. La cadena no puede ser nulo | 36. Cadena con valores
Campo: Password VISR numéricos.
USERVAEGITINETICOR 34, Cadena de 30 caracteres 37. Cadena nulo o vacio.
Longitud: 30 como maximo
caracteres 35. Cualquier tipo de caréacter
alfanumeérico.

38. La cadena no puede ser nulo |41. Cadena con valores
Campo: Password  [RSVe¥eE) numéricos.
USERVAIEGITINETICOR 39, Cadena de 30 caracteres 42. Cadena nulo o vacio.
Longitud: 30 como maximo
caracteres 40. Cualquier tipo de caracter
alfanumeérico.

43. se selecciona de un combo | 45. No se selecciona ninguna
Campo: Area Box area.

T MVANIERT TR 44. Cualquier tipo de caracter

alfanumérico.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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Tabla: Caso Uso Gestionar Clientes.

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL.

Nombre del Caso Uso:

Gestionar Clientes.

Descripcion 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 evalla los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.

llustracion N°24: Prueba Funcional de Gestionar Registrar Clientes.

@ PF Registrar Clientes (Suite De Pruebas Funcionales) - Selenium IDE 2.9.1

Faﬁ Slow bE D_ | @ -

Archivo (E) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base URL  http://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registarClientes.php

Test Case Table | Sourcel
PF Lagin
Command Target Value
PF Registrar Usuarios i ) o . .
open /SistemaPedidosCotizacienTesis/login... =l
PF Registrar Clientes . .
type id=paterno Enriquez
type id=rmaternc Torres
type id=name Maria Hayre
‘ type id=direccien JR. LEOMARDO DA VINCI 416 SANT...
1 |type id=dni 45345632 3
type id=email mileniumcod @grmail.com
| |type id=telefono 972965413
‘ type id=razons DROGUERIA MILENIUM 5.4.C.
type id=ruc 20293929392 4
select id=zona label=Huanchaco il
Command  select h
e ——— Target id=zona - Select ] [ Find
Runs: 3 Value label=Huanchaco
Failures: ]

| Log | Reference | UI-Element | Rellup |

[info] Executing: |type | id=dni | 45345632 |

[info] Test case passed

[info] Executing: |type | id=name | Maria Hayre |
[info] Executing: |type | id=direccion | JR. LEONARDO DA VINCI 416 SANTO DOMINGUITO |

[info] Executing: |type | id=email | mileniumcod@agmail.com |

[info] Executing: |type | id=telefono | 972969413 |

[info] Executing: |type | id=razons | DROGUERIA MILENIUM S.A.C. |
[info] Executing: |type | id=ruc | 20293929392 |

[info] Executing: |select | id=zona | label=Huanchaco |

[info] Test suite completed: 3 played, all passed!

Info~ Clear

-

m

Fuente:

(Elaboracién propia, 2016).
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Tabla: Particion de equivalencias Gestionar Clientes.

Condicion.
Campo: Apellido
Paterno
Tipo: Alfabético
Longitud: 20
caracteres
Campo: Apellido
Materno
Tipo: Alfabético
Longitud: 20
caracteres

Campo: Nombres
Tipo: Alfabético
Longitud: 30
caracteres

Campo: Direccion
Tipo: Alfanumérico
Longitud: 40
caracteres

Campo: DNI
Tipo: Numérico
Longitud: 8 digitos

Campo: Email
Tipo: Alfanumérico
Longitud: 40
caracteres

Campo: Teléfono
Celular
Tipo: Numérico
Longitud: 9 digitos

Campo: Razén Social
Tipo: Alfanumérico
Longitud: 40
caracteres

Clases Validos

1. La cadena no puede ser nulo
o vacio

2. Cadena de 20 caracteres
como maximo

3. Solo letras

Clases Invalidos

4. Cadena con valores
numeéricos.
5. Cadena nulo o vacio

6. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

7. Cadena de 20 caracteres
como maximo

8. Solo letras

9. Cadena con valores
numeéricos.

10.

Cadena nulo o vacio

11. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

12. Cadena de 30 caracteres
como maximo

13. Sélo letras

14.

Cadena con valores

numeéricos.

15.

Cadena nulo o vacio

16. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

17. Cadena de 40 caracteres
como maximo

18. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

19.

Cadena nulo o vacio

20. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

21. DNI = 8 digitos

22. Solo numeros.

23.

Cadena Letras

24. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

25. Cadena de 40 caracteres
como maximo

26. nimeros letras y @

27.
28.

cadena nulo o vacio
no ingresar sin @

29. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

30. Celular = 9 digitos

31. Solo numeros.

32.

Cadena con letras

33. La cadena no puede ser nulo
0 vacio

34. Cadena de 40 caracteres
como maximo

35. Cualquier tipo de caracter
alfanumeérico.

36.

Cadena nulo o vacio
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37. La cadena no puede ser nulo | 40. Cadena Letras
0 vacio

38.Ruc = 11 digitos
39. Solo numeros.

Campo: RUC
Tipo: Numérico
Longitud: 11 digitos

41. se selecciona de un combo | 43. No se selecciona ninguna
Campo: Zona Box area.

TRV IERN TR0 42. Cualquier tipo de caracter

alfanumérico.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Caso Uso Gestionar Productos.

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL.

Nombre del Caso Uso: | Gestionar Productos.

Descripcion general del | Este caso de uso te permite poder registrar
caso de uso: 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 evalla los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.
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llustracion N°25: Prueba Funcional de Gestionar Registrar Productos.

.- PF Registrar Productos (Suite De Pruebas Funcicnales) - Selenium IDE 2.9.1 E@g
Archive (F) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base LURL http://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/index.php -
sl
===t pE p= e - Q-e
Test Case Table | Source|
PF Login
Command Target Value
PF Registrar Usuarios . ) o i . i
. i open /SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registrarProductos.php
PF Registrar Clientes X . ) o
type id=generico clindamici...
PF Registrar Productos i . .
type id=comercial damizit
| |type id=stock 47
‘ type id=precio 78
select id=fabricante label=LAB...
select id=present label=caja ...
!
Command -
I || Target T| | Select find
Runs: 4 Value
Failures: o
| Logl Referencel UI-EIementI Rollup| Infor  Clear
[info] Playing test case PF Registrar Productos -
[info] Executing: |open | /SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registrarProductos.php | | N
[info] Executing: |type | id=generico | clindamicina 300mg |
[info] Executing: |type | id=comercial | damizit |
[info] Executing: |type | id=stock | 47 | L
[info] Executing: |type | id=precio | 78 | T
[info] Executing: |select | id=fabricante | label=LABORATORIO DELFARMA |
[info] Executing: |select | id=present | label=caja x 10 amp |
[info] Test case passed 3
[info] Test suite completed: 4 played, all passed! -

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Particion de equivalencias Gestionar Productos.

CONDICION. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS

Campo: Nombre 1. La cadena no puede ser nulo | 4. Cadena con valores
Geneérico 0 vacio NUMEricos.
Tipo: Alfabético 2. Cadena de 20 caracteres 5. Cadena nulo o vacio
Longitud: 20 como maximo
caracteres 3. Solo letras
Campo: Nombre 6. La cadena no puede ser nulo | 9. Cadena con valores
Comercial 0 vacio NumMEericos.
Tipo: Alfabético 7. Cadena de 20 caracteres 10. Cadena nulo o vacio
Longitud: 20 COMO MAaximo
caracteres 8. Sdlo letras
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11. La cadena no puede ser nulo | 14. Cadena Letras
o0 vacio
12. Cadena de 30 caracteres

Ccomo maximo
13. Solo numeros.

Campo: Stock
Tipo: Numérico
Longitud: 30
caracteres

15. La cadena no puede ser nulo | 4. Cadena Letras
0 vacio
16. Cadena de 40 caracteres

COmo maximo
3. Solo nimeros.

Campo: Precio
Tipo: Numérico
Longitud: 40
caracteres

17. se selecciona de un combo | 19. No se selecciona ninguna

Campo: Fabricante  [s]eX area.
QRSO IR T[Tl 18. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.
20. se selecciona de un combo | 22. No se selecciona ninguna
Campo: Presentacion [sle% area.
TRV IERIN IR0l 21. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

23. La cadena no puede ser nulo | 26. Cadena nulo o vacio
Campo: Promociones [oRVZIu[e]
LRV IERTINEIE[o M 24, Cadena de 40 caracteres
Longitud: 40 como maximo
caracteres 25. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Caso Uso Asignar Clientes a Vendedores.

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL.

Nombre del Caso Uso: | Asignar Clientes a Vendedores

Descripcion general del | Permite poder asignar una cartera de
caso de uso: clientes a vendedores.

Responsable de la

prueba: Administradores.

% En esta prueba funcional del caso de uso Asignacién de Vendedor de Sistema
es validado mediante el software donde evalGa los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.
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llustracion N°26: Prueba Funcional de Asignacion de Clientes a Vendedores.

'- PF Asignacion Clientes (Suite De Pruebas Funcionales) - Selenium IDE 2.9.1 E@Iﬂ
Archivo (B) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base URL http://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/index.php -
5ast Slow b= b_ | (G - @ - 0
Test Case Table | SourcE|
PPF Login |
Command Target Value
PF Registrar Usuaries ) ) o ) )
) ) open /SistemaPedidesCotizacionTesis/login...
PF Registrar Clientes
click link=Cerrar
PF Asignacion Clientes ) )
select id=cliente label=DROGUERLA MILENIUM 5.A.C.
| |select id=trabj label=Maria Jose
4
‘
Command -
I | Targe Select | [ Find
Runs: 4 Value
Failures: 1]
| I_ogl Referencel UI-EIementl Rollupl Infor  Clear
[info] Playing test case PF Asignacion Clientes
[info] Executing: |open | /SistemaPedidosCotizacionTesis/login/asignacionClientes.php | |
[info] Executing: |click | link=Cerrar | |
[info] Executing: |select | id=cliente | label=DROGUERIA MILENIUM S.A.C. |
[info] Executing: |select | id=trabj | label=Maria Jose |
[info] Test case passed
[info] Test suite completed: 4 played, all passed!

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Particion de equivalencias Asignacion de Clientes a Vendedores.

CONDICION.

Campo: Cliente
Tipo: Alfanumérico

Campo: Trabajador
Tipo: Alfanumérico

Campo: Fecha
Tipo: Numérico

CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS
1. se selecciona de un combo 3. No se selecciona ninguna
Box area.
2. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.
4. se selecciona de un combo 6. No se selecciona ninguna
Box area.
5. Cualquier tipo de caracter
alfanumeérico.
7. La cadena no puede ser nulo | 9. Cadena con valores
0 vacio alfabéticos.
8. Sélo nimeros 10. Cadena nulo o vacio
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11. la cadena no puede ser nulo |13. Cadena con valores
Campo: hora 0 vacio numeéricos.

QRN TV CTa[fo M 12. Cualquier tipo de caracter 14. Cadena

alfanumérico.

(ST o[ EIN I AV/ISIE=B 15. La cadena no puede ser nulo | 18. Cadena Letras

de Latitud 0 vacio
Tipo: Numérico 16. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 como maximo
caracteres 17. Solo ndmeros.

(ST o[ EINIAV/ISIE-I 19. La cadena no puede ser nulo | 22. Cadena Letras

de Longitud 0 vacio
Tipo: Numérico 20. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 como maximo

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Caso Uso Gestionar Cotizaciones.

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL.

Nombre del Caso Uso: | Gestionar Cotizaciones.

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

Descripcién general del
caso de uso:

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 evalla los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.
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llustracion N°27: Prueba Funcional de Gestionar Cotizaciones.

@ PF Registrar Cotizaciones (Suite De Pruebas Funcionales) - Selenium IDE 2.9.1

Archive (E) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base URL  http://127.0.0.1/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/index.php

5351: Slow PE b_ | (() -

Test Case Table | 50urce|
PF Login

Command Target Value

PF Registrar Usuarios ) ) o

. . open /SisternaPedidosCotizacionT...
PF Registrar Clientes

. click css=Fmaostrarmedalcotizacio..
PF Registrar Productos i i

select id=trabj label=Jose Pedro

PF Asignacion Clientes ) .
1 click css=option[value="4"]
|PF Registrar Cotizaciones | o »
)| |select id=cliente label=Visita 23/10/16 a las 23:...
| [click css=button.btn.btn-login
click link={Cerrar
‘

Command  click -
ittty Target css=hutton.btn.btn-login A4 Select ] [ Find
Runs: 6 Value
Failures: 0

| Log | Referencel UI-EIementl Rollup|

click{locator)
Arguments:

® locator - an element locator

waitForPageToLoad.

Clicks on a link, button, checkbox or radio button. If the click action causes a new page to load (like a link vsually does), call

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).

Tabla: Particion de equivalencias Gestionar Cotizaciones.

Condicion. Clases Validos

1. se selecciona de un combo
Box

2. Cualquier tipo de caracter

alfanumérico.

Campo: Cliente
Tipo: Alfanumérico

Clases Invalidos

3. No se selecciona ninguna
area.

4. se selecciona de un combo
Box

5. Cualquier tipo de caracter
alfanumeérico.

Campo: Trabajador
Tipo: Alfanumérico

6. No se selecciona ninguna
area.

7. La cadena no puede ser nulo
o vacio
8. Sélo niumeros

Campo: Fecha
Tipo: Numérico

9. Cadena con valores
alfabéticos.
10. Cadena nulo o vacio
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11. la cadena no puede ser nulo |13. Cadena con valores
Campo: hora 0 vacio numeéricos.

QRN TV CTa[fo M 12. Cualquier tipo de caracter 14. Cadena

alfanumérico.

Campo: Nombre 15. La cadena no puede ser nulo | 18. Cadena con valores
Comercial Producto [eR'Els[e] NUMEricos.
Tipo: Alfabético 16. Cadena de 20 caracteres 19. Cadena nulo o vacio
Longitud: 20 como maximo
caracteres 17. Solo letras

20. La cadena no puede ser nulo | 23. Cadena Letras
0 vacio
21. Cadena de 30 caracteres

COmo maximo
22. Solo nUmeros.

Campo: Cantidad
Tipo: Numérico
Longitud: 30

caracteres

=1 [Jo TRV M 24. La cadena no puede ser nulo | 27. Cadena Letras

de Latitud 0 vacio
Tipo: Numérico 25. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 como maximo

=1 [ Jo M SIIGAY/IS I 28. La cadena no puede ser nulo | 31. Cadena Letras

de Longitud 0 vacio
Tipo: Numérico 29. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 COmMO maximo

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Caso Uso Gestionar Pedidos.

CASO DE USO PRUEBA FUNCIONAL.

Nombre del Caso Uso: | Gestionar Pedidos.

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

Descripcién general del
caso de uso:

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 evalla los métodos de entras posibles

para validar si ingresan clases validos o no validos.
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[lustracion N°28: Prueba Funcional de Gestionar Pedidos.

@ PF Registrar Pedidos (Suite De Pruebas Funcionales) - Selenium IDE 2.9.1 Elﬂlg
Archivo (E) Editar Actions Favorites Options  Ayuda
Base URL  http://127.0.0.1/5istemaPedidosCotizacienTesis/legin/index.php -
East Slow h‘= b_ | (() - @ - 0
Test Case Table | Sourcel
PF Login |
Command Target Value
PF Registrar Usuarios . ) o
. ) open /SistemaPedidosCotizacionT..,
PF Registrar Clientes ) .
. select id=trabj label=Alberto
PF Registrar Productes . i
: . i click css=option[value="6"]
PF Asignacion Clientes . . o
select id=cliente label=Cotizacion 28/10/16 a l...
PF Registrar Cotizaciones i .
| |select id=formapago label=Contado
PF Registrar Pedidos ;
f
Command -
I | Target Select | [ Find
Runs: 7 Value
Failures: 0
| Logl Re‘ferencel UI-EIementI Rollupl Infor  Clear
[info] Test suite completed: 7 played, all passed! ‘
[info] Playing test case PF Registrar Pedidos
[info] Executing: |open | /SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registrapedido.php | | —
[info] Executing: |select | id=trabj | label=Alberto |
[info] Executing: |click | css=option[value="6"]] |
[info] Executing: |select | id=cliente | label=Cotizacion 28/10/16 a las 06:31:00 a DISTRIBUIDORA  |=
DROGUERIA LAS AMERICAS 5.A.C Monto-> |
[info] Executing: |select | id=formapago | label=Contado |
[info] Test case passed A
[info] Test suite completed: 7 played, all passed! -

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Particion de equivalencias Gestionar Pedidos.

CONDICION. CLASES VALIDOS CLASES INVALIDOS

1. se selecciona de un combo 3. No se selecciona ninguna
Campo: Cotizacion  [s]e) area.

IRV ER TSIl 2. Cualquier tipo de caracter
alfanumeérico.

4. se selecciona de un combo 6. No se selecciona ninguna
Campo: Trabajador [s]e)e area.

LRV IERTINEIE[So M 5. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

7. La cadena no puede ser nulo | 9. Cadena con valores
Campo: Fecha 0 vacio alfabéticos.
Tipo: Numérico 8. S6lo nimeros 10. Cadena nulo o vacio
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11. la cadena no puede ser nulo |13. Cadena con valores
Campo: hora 0 vacio numeéricos.

QRN TV CTa[fo M 12. Cualquier tipo de caracter 14. Cadena

alfanumérico.

15. se selecciona de un combo | 17. No se selecciona ninguna
Campo: Forma Pago 5l area.

TRV IER TR0l 16. Cualquier tipo de caracter
alfanumérico.

Campo: Nombre 18. La cadena no puede ser nulo | 21. Cadena con valores
Comercial Producto [ numeéricos.
Tipo: Alfabético 19. Cadena de 20 caracteres 22. Cadena nulo o vacio
Longitud: 20 como maximo
caracteres 20. Solo letras

23. La cadena no puede ser nulo | 26. Cadena Letras
0 vacio
24. Cadena de 30 caracteres

como maximo
25. Solo nUmeros.

Campo: Cantidad
Tipo: Numérico
Longitud: 30
caracteres

(STl o[V AV/ISIE-M 27. La cadena no puede ser nulo | 30. Cadena Letras

de Latitud 0 vacio
Tipo: Numérico 28. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 como maximo
caracteres 29. Solo nUmeros.

(STl o[BI AV/ISI-B 31. La cadena no puede ser nulo | 34. Cadena Letras

de Longitud 0 vacio
Tipo: Numérico 32. Cadena de 40 caracteres

Longitud: 40 como maximo

Fuente: (Elaboracion 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 — moévil de informético comercial al

ingresar una clase no valida.

llustracion N°29: Validacion de Campos de Login Sistema.

Ingresar un Correo Electronico Obiligatorio Ingresar un Contrasefia Obiligatorio

Correo electronico yio Contrasefia no coinciden

'I Sol Farma S.A.C

Drogueria

Ingresar Correo Electrénico ‘

Ingresar Contrasefia

& Olvidd su contrasefia? + Registrarse

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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llustracion N°30: Validacion de Campos de Mantenedor Vendedor.

% . Panel Control - Sistema L

x

& C [ 192.168.1.39/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registrarUsuario.php ye \!J
' Sol F SAC Mar :
s @inicio  GEM ento - . o B . -
[ ] - -
X Registrar Nueve Usuarios - ' ﬁ U :
X Modificar Usuarios
Apellido [ Apellido \
& Mantenedor de Clientes < Paterno: Materno:
™ Mantenedor de Productos . Nombres: [ ] Direccion: [
) Mantenedor de Asignacion < Numero [ ‘ Corref: . [
Documento: | | electrénico:
L ] i H <
3 Mantenedor de Cotizaciones Telefono: [ 1 Contrasena: [
n : )
5 Mantenedor de Pedidos 5 Confirmar Ao ] p— . )
Contrasefia: [ ‘ : | eleccione Area... v.

Por faver, introduzca el apellide materno

192.168.1.39 dice:

Campo Apellido Paterno Obligatorio

ACEPTAR

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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llustracion N°31: Validacion de Campos de Mantenedor Clientes.

% . Panel Control- Sistema D1 X

e C D 192.168.1.39/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registarClientes.php ﬁ \!J E

" Sol Farma 5.A.C & Inicio o Man

Droguerts

& VidIENEuUY uc usudlius -
. . eﬂ. E
: i L ] .
i Mantenedor de Clientes

X Registrar Nuevo Clientes

Apellido

X Modificar Clientes Patemo:

Apellido
Materno:

™ Mantenedor de Productos < Direccion:

[
Nombres: [
[

J [ )
) [ )
e | )
) [ )
)

¢) Mantenedor de Asignacién ¢ DNI: -
electronico:
) Mantenedor de Cotizaciones < . Razon
Teléfono: | .
| Social:
¢ Mantenedor de Pedidos ¢ )
RUC: \ Zona: | Seleccione Zona... v

Por favor, Seleccionar la Zona

192.168.1.39 dice:

Campo Apellido Paterno Obligatorio

ACEPTAR

Fuente: (Elaboracion propia, 2016)
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llustracion N°32: Validacion de Campos de Mantenedor Productos.

% . Panel Control- Sistema D1 X

€« C | D 192.168.1.39/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registrarProductos.php Y &

'J Sol Farma 5.A.C & Inicio o IV

Droguerts

& Mantenedor de Usuarios .
- @egmfm& roductos
&% Mantenedor de Clientes < - @ :

™ Mantenedor de Productos 5

Nombre .
c . [ | Comercial: | |
X Registrar Nuevo Producto enerico: J |
ifi i Stock Precio:
X Modificar Productos Actual: ’ ‘ : [ ‘
n d \gi ig < : ) . ] [P . . |
3 Mantenedor de Asignacian Fabricante: | Seleccione Fabricante... v | Presentacion: | Seleccione Presentacion... v

5 Mantenedor de Cotizaciones ¢
Par favor, introduzca el nombre Generico

j Mantenedor de Pedidos <

- 01:59

192.168.1.39 dice:

Campo Nombre Generico Obligatorio

ACEPTAR

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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llustracion N°33: Validacion de Campos de Asignar Clientes a Vendedores.

192.168.1.38 dice:

Seleccionar el Cliente

ACEPTAR

'JiolFamuS,A,C @lnicio 9 Mantenimiento~ | [ Reportes - @ Monitoreo

Droguerla

) Mantenedor de Asignacién <

X Asignacion Clientes a

q
Vendedores i

Mapa  Satélte |
e

192.168.1.38 dice:

Registrado Correctamente

ACEPTAR

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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X Lista Vendedores Asignados Qj
) Mantenedor de Cotizaciones ¢ E F?G" 73] 3
W SAUCES DE
4 3. BARRAZA
e,
© Mantenedor de Pedidos < §:\S
o ;:; EL BOSQUE -

& Mantenedor de Usuarios < (4 adignapueu&&r- - Wdl:&a&
& Mantenedor de Clientes <

Cliente: DISTRIBUIDORA DROGUERIALAS 4+ Trabajador: Jose Pedro v
® Mantenedor de Productos 5 L

Fecha: 29/10/2016 Hora: 00:20

Agroindustrial Laredo =

%%
773 org,
yo Z)

' [

@

BARRAZA




llustracion N°34: Validacion de Campos de Gestionar Cotizaciones.

192.168.1.38 dice:

Seleccionar el Cliente

<. Panel Control - Sistema D X

< C D[ 192.168.1.38/SistemaPe nTe e tizacion.php w &
' Sol Farma S.A.C . B
it Y S : e
& Mantenedor de Usuarios L EI,‘ @pﬁj‘f»ar- ea&'zaciml,
& Mantenedor de Clientes <
Trabajador: Guillermina v | Cliente: ‘ Visita 26/10/16 a las 03:42:00aCC ~
® Mantenedor de Productos L
Fecha: 29/10/2016 Hora: 01:32
) Mantenedor de Asignacicn
- -
¥ Mantenedor de Cotizaciones ¢ Mapa  Satélite
&, I
X Registrar Cotizacion .

X Lista de Cotizaciones

«J Mantenedor de Pedidos

Panel Control - Sistema L

X [ 192.168.1.38/Sistemal

@ Lista do Productos.

Producto: Cantidad:
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.. Panel Control - Sistema Dr X

< C | O 192.168.1.38/SistemaPedidosCotizacionTesis/login

'J Sol Farma S.4._C & Inicio N

Droguerla

i Detalle de lo. Cotizacion:

Agregar Producto
Ver 10 v Registros Busqueda:
Anular Editar I|d Comercial Presentacion Cantidad Precio SubTotal
- s s = Generico % E 5 E =
@ & 1 vemolite hidrogel de naranja caja x 2 45 1220 549
eucalipto lavanda parches
para extremidades
TOTAL: 549

192.168.1.38 dice:

Registrado Correctamente

ACEPTAR

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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llustracion N°35: Validacion de Campos de Gestionar Pedidos.

192.168.1.39 dice:

Seleccionar Forma de Pago

[] Evitar gue esta pagina cree cuadros de didlogo adicionales

<. Panel Control - Sistema D1 X

& C | D 192.168.1.39/SistemaPedidosCotizacionTesis/login/registrapedido.php w 4
Sol Farma 5.A.C
Brogucria

& Mantenedor de Usuarios < (23 aggfd;f&ar-@e&[‘ﬂo\
48 Mantenedor de Clientes <

Trabajador:  Guillermina v Cotizacion:  Cotizacion 18/10/16 a las 18:25:00 a DISTRIBUIDORA G.
® Mantenedor de Productos g

. X Forma de _ : _
& Mantnilonde Adgradion:. ¢ Fecha: 30/10/2016 Pago: Seleccione Forma Pago v Hora: 01:16
") Mantenedor de Cotizaciones ¢ - S
Mapa  Satélite

€2 Mantenedor de Pedidos ¢
& Registrar Pedidos

K Lista de Pedidos

'Jsmr mJS‘A( & ) :

Google D 6 Googe Termr
Registrar
Anular  Editar I1d Comercial Generico Presentacion Cantidad Precio SubTotal

1 neovaginol  cuidado de higiene  frasco x 200ml 3 1420 426
intima femenina

@

TOTAL: 426

TOTAL PAGAR S/. 42,6
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L Zo01:01

192.168.1.39 dice:

Registrado Correctamente

ACEPTAR

Fuente: (Elaboracion 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 evaluacion se han definido los siguientes

perfiles:

Tabla: Asignacion de Perfil de Usuarios.

PERFILES
USUARIO Administrador Gerente . Administrador
_ Ventas Administrador
Sistema General Ventas

Marcelo Moran Chapilliquen X

Nancy Elizabeth Zavaleta Angulo X

Petronila Dioses Lépez X
Vanessa Elizabeth Moran Castro X

José Pedro Zapata Ramirez

Kevin David Santos Coronado

Paola Cinthya Arroyo Maury

Angela Maria Carpio Zamudio

José Alberto Caycho Huamani

Luis Carlos Cieza Nufez

Lisset Marilyn Dumet Poma

X X X| X| X| X| X]| X

Begofia Saori Fujishima Urteaga
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Yurlik Roger Longa Gamarra

Elvira Adriana Miranda Casas

Juana Rafaela Tapia Alva

David Vergara Cohen

Victor Guadalupe Tovar Jiménez

Analucia Rosales Moran

X X| X| X| X| X| X

Maria Luisa Rosales Moran

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).

Tabla: Asighaciéon de Opciones del Sistema por Perfiles.

PERFIL

OPCIONES Administrador Gerente  Administrado  Administrador
Sistema General

Mantenedor de Usuarios. X X X

Mantenedor de Clientes. X X X X
Mantenedor de Productos. X X X X X
Mantenedor Asignacion. 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 Configuracion X X X X

Fuente: (Elaboracién propia, 2016).
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3.3.

Resultados de Pruebas.
Los usuario sélo pueden acceder y modificar los datos que le corresponden

dependiendo al privilegio o permiso que tenga. En muestra la pagina de

opciones habilitadas para cada uno de los perfiles del sistema comercial via

web — moévil.

Tabla: Resultados de Pruebas — Perfiles de Usuarios.

USUARIO

ggeneral@Solfarma.com

PERFIL

Administrador del Sistema, tiene
activa todas las opciones.

TIPO PERFIL

Gerente General /
Administrador

guillermina@solfarma.com

Usuario del Sistema, tiene activa
algunas de las opciones.

Ventas.

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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llustracién N°36: Ventana de perfil de Administrador Panel Principal.

'I ik F:;:;‘:A'C FYOMCI % Mantenimiento~ Reportes~ | @ Monitoreo Bienvenido(a), marcelo ~

Panel de Control

a* Mantenimiento. Reportes.

Ingresar._. (5] Ingresar... (] Ingresar. (5] Ingresar... (3]

Desarrollo Tesis: Universidad Cesar Vallgjo - 2016
Copyright by Moran Chapilliquen, Marcelo Edder

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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llustracion N°37: Ventana de perfil de Usuario Panel Principal.

7

Sol Farma 5.A.C

Droguenia

& Inicio # Mantenimiento - [8 Reportes~

Panel de Conirol

a* Mantenimiento. Reportes.

Ingresar... © Ingresar... ©

Desarrollo Tesis: Universidad Cesar Vallejo - 2016
Copyright by Moran Chapilliquen, Marcelo Edder

Bienvenido(a), Maria Jose ~

Fuente: (Elaboracion propia, 2016).
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