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RESUMEN

La investigacion propone la implantacion de un software aplicado a las ventas
personalizadas para alimentos balanceados de la institucion LACTARI S.A.C.

La situacion institucional anterior a la implantacion del sistema generaba deficiencias en
cuanto a diversos tipos de errores en el proceso de ventas la cual generaba la devolucién de
las notas de pedido, en base a estas deficiencias la empresa presentaba un bajo porcentaje
de eficacia en su proceso de ventas, generando muchos problemas para la empresa Lactari
S.A.C.

El objetivo del estudio es determinar la influencia de un sistema informatico en el proceso
de ventas personalizadas de alimentos balanceados, especificamente evaluando los
indicadores: Numero de errores en el proceso de ventas asi como también el porcentaje de
eficacia del proceso de ventas.

Asi pues, el Sistema Informatico desarrollado con la metodologia RUP, lenguaje de
programacion PHP y motor de sistema gestor para bases de datos MYSQL posee la
funcionalidad de gestionar las actividades diarias del personal orientadas al proceso de
venta, asi como el sistema de ventas personalizadas que se maneja para los clientes con
pedidos nuevos en el mercado, el control de los ingresos — egresos de la organizacion,
cotizacion y facturacion de ventas.

Para efectuar la investigacion y cumplir los objetivos planteados se emple6 el disefio de
estudio pre experimental donde se tomd una muestra de 33 procesos de ventas para el
indicador nimero de errores en el proceso de ventas y una muestra de 24 los dias que son
laborales en un mes, en los que se medira el porcentaje de eficacia de las ventas que son
los dias que seran tomados para analizar la eficacia de las ventas en base a los procesos que
son generados por dias, esto serd utilizado como objetos de estudio los cuales fueron
mostrados mediante el tipo de muestreo de tipo intencionado, utilizando la prueba Z y la
prueba T para someter a validacion las hipétesis planteadas mediante la comparacion de
los datos obtenidos para cada indicador.

Finalmente se obtuvo que la eficacia en las ventas utilizando el Sistema Informatico
mejora en un 95.75% respecto a la eficacia obtenida empleado con el método tradicional
que alcanza 55.47%, logrando un incremento de 26.64%. Asi mismo el nimero de errores
en el proceso de ventas utilizando el método tradicional alcanz6 un total de 90.63% y
utilizando el Sistema Informéatico se obtiene un total de 9.38% demostrando asi la
disminucion del namero de notas de pedido devueltas en un 81.25% y en consecuencia la
influencia es positiva para las ventas personalizadas de alimentos balanceados en
LACTARI S.A.C.

Palabras claves: Informatico, ventas personalizadas, eficacia en las ventas, numero de
errores en el proceso de ventas, proceso racional unificado, MySQL, PHP.



ABSTRACT

This thesis presents the construction of a system applied in the sales balanced food
company LACTARI S.A.C.

The institutional situation prior to the construction of the aplicaction was very weak in
regard to various types of errors in the sales process which resulted in the return of the
order notes, on the basis of these shortcomings, the company presented a low percentage of
effectiveness in your sales process, creating many problems for the company Lactari
S.A.C.

The objective of this study is to determine the influence of a computer system in the
process of custom sales balanced food, specifically evaluating the indicators: Number of
errors in the sales process as well as the percentage of effectiveness in the sales process.

Thus, the system developed with the PHP programming language and motor system
manager for MYSQL databases has the functionality to manage daily staff activities
oriented to the comercial process, as well as the custom sales system that manages for
clients with new orders in the market, the control of income - expenses of the organization,
trading and sales invoicing.

To carry out the research and meet the objectives of the pre-experimental study design
where a sample of 33 sales processes for the indicator number of errors in the sales process
and a sample of 24 days which are in a month, which will measure the percentage of
efficiency of sales that are the days that will be taken to analyze the effectiveness of the
sales on the basis of the processes that are generated by days, this will be used as objects of
study which were shown by the type of sampling of intentional type, using the Z test and
the T-test to submit to validate the hypothesis Raised by the comparison of data for each
indicator.

Finally, it was observed that sales effectiveness using the computer system improvement in
a 95.75% compared to the effectiveness obtained with the traditional method that reaches
55.47%, achieving an increase of 26.64%. At the same time, the number of errors in the
sales process using the traditional method reached a total of 90.63% and using the
computer system is obtained a total of 9.38% demonstrating a decrease in the number of
letters of request returned in a 81.25% and consequently the influence is positive for the
sales process custom balanced food in the company LACTARI S.A.C.

Keywords: Computer System, custom sales, efficiency in sales, number of errors in the
sales process, rational unified process, MySQL, PHP.
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INTRODUCCION

Los avances tecnoldgicos y la utilizacion de aplicaciones, hoy en dia se encuentran
inmersos en la vida del hombre, de la sociedad y de las organizaciones, con la finalidad de
generar aplicaciones eficientes y de gran utilidad. Asi mismo, las organizaciones buscan
tener un alto nivel de competitividad y posibilidades de desarrollo, mediante la utilizacion
de la tecnologia dando origen a una nueva forma de trabajo con la realizacién de nuevos
sistemas.

El proceso de ventas en la empresa LACTARI S.A.C. siempre se realizd de manera
manual, ya que no contaba con un sistema que registre, controle, clasifique, almacene y
realice busqueda de informacion en las ventas; en dicho proceso intervienen varios
responsables siendo la encargada de ventas, la responsable de ejecutar en primera instancia
los documentos, para su posterior distribucion a las diferentes areas por ejemplo; en caso
de terminar el proceso de la venta directa con el cliente (notas de pedido), los cuales son
direccionados al area de despacho donde se hace la recepcion del documento para ser
atendido, antes de eso, evaltan el documento segun sus caracteristicas con lo que el cliente
solicita, luego, en caso de ser confirmados y atendidos son enviados nuevamente al area de
ventas para realizar el canje respectivo con su comprobante de pago (boletas o facturas), a
la vez una copia de esta es almacenada y registrada en un cuaderno de registro para detallar
las ventas del dia, en algunos casos posterior o durante el proceso el documento es
solicitado por otras areas para los tramites y controles respectivos. En caso de encontrar
algin error durante el proceso de venta, estas notas de pedido son devueltas para algun
cambio o devolucidn, generando molestias en el cliente y demora por parte de la encargada
para generar nuevamente otro documento de venta. A la vez la empresa maneja otros tipos
de documentos internos y externos con diferente flujo, hay exceso de uso de recursos
(papel, toner, archiveros, espacio de almacenamiento, cuadernos y otros gastos generados
por el tramite documentario); lo que genera demora en el tiempo de bdsqueda y
recuperacion de los documentos.

La presente investigacion se realizo en la empresa “LACTARI S.A.C” con la finalidad de
disminuir el nimero de errores en el proceso de ventas y aumentar el porcentaje de eficacia
en los procesos de ventas y de ello dar posibles soluciones para mejorar la gestiéon en los
procesos a futuro. Ayudando a realizar los procesos estudiados de una manera mas
eficiente, utilizando herramientas de tecnologias de informacion.

A raiz de los problemas presentados en la empresa “LACTARI S.A.C” se tenia un
deficiente, disminuir el nimero de errores en el proceso de ventas y aumentar el porcentaje
de eficacia en los procesos de ventas; para ejemplificar esta consideracion, se observaba
que el proceso de ventas y almacén que el gerente de la empresa realizaba, eran escritos
manualmente, el vendedor no llevaba un control adecuado de las ventas y la entrada y
salida de la mercaderia eran procesos llevados manualmente; Hecha la observacion
anterior se tenia como consecuencia un mal control y planificacion del proceso de ventas,
la que conlleva a una pérdida de produccion para la empresa.

En la presente investigacion, el objetivo principal de esta tesis fue determinar la influencia
de un sistema informatico aplicado en el proceso de ventas personalizadas de alimentos
balanceados en la empresa Lactari S.A.C.
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La empresa “LACTARI S.A.C” tenia como principal problema la falta de control y
planificacion en su proceso de ventas, esto se debia al mal manejo de la encargada de
ventas, la entradas y salidas de los productos, elaboracion de notas de pedido, entre otros;
realizandose en su totalidad de manera manual o en algunos casos en hojas de Excel.

La arquitectura tecnoldgica del software estd compuesta por el motor de base de datos
MYSQL, el lenguaje programacion PHP y la metodologia de desarrollo RUP, planteando
la hipotesis general, “ Un sistema informatico mejora el proceso de ventas personalizadas
de alimentos balanceados en la empresa Lactari S.A.C. y las hipdtesis especificas: El
sistema informatico incrementa el porcentaje de eficacia en el proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari S.A.C. y el sistema
informéatico disminuye el numero de errores en el proceso de ventas personalizadas de
alimentos balanceados de la empresa Lactari S.A.C. y asi mediante la comprobacién de las
hipdtesis mencionadas para la cual se tomaron como muestra los 33 procesos de ventas
para el indicador nimero de errores y 24 dias laborales en el mes de setiembre para el
indicador eficacia y empleando ademas la técnica de observacion directa como método de
recoleccion de datos, asi como la prueba de normalidad de Shapiro-Wilk que demostro la
normalidad y distribucién de los datos obtenidos y que sirvid para elegir la aplicacién de la
prueba Z y la prueba T para diferencia de medias la cual logré demostrar que la utilizacién
de dicho software genera una influencia positiva en el proceso de ventas desde las
perspectivas nimero de errores en el proceso de ventas y el porcentaje de eficacia en el
proceso de ventas, comprobando las hipotesis planteadas.

Esta tesis presenta los siguientes capitulos: En el capitulo | se muestra el problema de
investigacion, donde se ve la realidad problematica, la formulacion de la misma,
justificacion tecnoldgica, econdmica, institucional y operativa, limitacion, antecedentes
nacionales e internacionales, objetivos a alcanzar; En el capitulo Il se muestra el marco
tedrico, se presenta el marco teorico, detallando ampliamente el tema a tratar en la tesis y
marco conceptual; En el capitulo I11 se muestra la metodologia de desarrollo, la hipotesis,
las variables, la metodologia, poblacién y muestra, el método de investigacion, las técnicas
e instrumentos de recoleccion de datos y los métodos de analisis de datos, en el capitulo 1V
se ofrece los resultados de la investigacion; en el capitulo V se presenta la discusion de los
resultados, las conclusiones, las sugerencias de la investigacion ; y por ultimo se muestra
las referencias bibliograficas y los anexos.
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I.PLAN DE INVESTIGACION
1.1 Planteamiento del Problema

La ganaderia en el Peru es una actividad que se desarrolla casi en todo el pais, su
importancia radica en que esta es una de las actividades de la cual se aprovecha no solo la
carne de los ganados sino también su leche, la cual es una gran fuente de nutrientes para el
hombre. Existen asi ganados destinados Unicamente a la produccion de carne, a la
produccion de leche y también los hay de doble propdsito. La ganaderia es una actividad
econdémica muy importante puesto que les brinda oportunidad laboral a muchas familias
destinadas a la crianza de estos animales, contribuyendo de esta manera con la economia
familiar, esto ha significado que la alimentacion de los animales se convierta en una
necesidad para muchas personas que logran solventar sus gastos con el cuidado y crianza
de estos animales (Vazquez, 2010, p. 2).

Es por eso que en nuestro pais existen distintas empresas que realizan ventas de alimentos
balanceados para animales de ganaderia como es el caso de la empresa Lactari S.A.C.

Empresa dedicada a la comercializacién de insumos y la preparacion de alimentos
balanceados para ganado vacuno, ovino, caprino, cuyes y otros a gusto del cliente.

Se encuentra ubicado en el distrito de Puente Piedra, los clientes son ganaderos con baja y
mediana economia que se dedican a la crianza de animales (ganado lechero, ganado de
engorde, crianza de cerdo y granja de cuyes). El servicio que se presta al cliente es la
preparacion y cotizacion de alimentos de acuerdo al requerimiento del animal, se da
asesoria técnica y capacitacion con ayuda de profesionales; como un servicio
complementario, la empresa cuenta con el servicio de mezclado y ensacado para los
clientes que compran sus insumos (Medina, 2010, p. 5).

El proceso de ventas de alimentos balanceados inicia cuando el cliente se acerca a la
misma empresa a comprar alimentos balanceados, esto quiere decir que la atencion es
directa con el cliente, para que de este modo el mismo pueda seleccionar el tipo de materia
prima que desea agregar a su producto a su criterio y beneficio de acuerdo a la calidad que
presenta cada producto. El cliente también presenta listas personalizadas como pedidos,
para su cotizacion y son solicitadas a la encargada de ventas para generar el documento de
venta correspondiente (nota de pedido).

La encargada de ventas no tiene conocimiento sobre las listas personalizadas de
preparacion presentadas por los clientes para sus productos personalizados, por lo tanto
cuando llega el pedido al area de despacho donde se hace la recepcidn del documento para
ser atendido, antes de eso, evaltan el documento segun sus caracteristicas con lo que el
cliente solicita, luego, en caso de ser confirmados y atendidos son enviados nuevamente al
area de ventas para realizar el canje respectivo con su comprobante de pago (boletas o
facturas), a la vez una copia de esta es almacenada y registrada en un cuaderno de registro
para detallar las ventas del dia, en algunos casos posterior o durante el proceso el
documento es solicitado por otras areas para los tramites y controles respectivos. En caso
de encontrar algin error durante el proceso de venta, estas notas de pedido son devueltas
para algun cambio o devolucién, generando molestias en el cliente y demora por parte de la
encargada para generar otro documento de venta, todo esto ocasiona una modificacién de
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venta y por ese motivo produce la demora de 25 minutos en la atencion al cliente
nuevamente [Ver Anexo N° 07].

Estos errores cometidos durante el proceso de ventas por la encargada del &rea ventas, son
los siguientes:

E1: Operacion asignada a la fecha equivocada. (Unidades numeéricas)

E2: Registro asignado al cliente incorrecto. (Unidades numéricas)

E3: Registro asignado a la fecha incorrecta. (Unidades numéricas)

E4: Registro de venta asignado a un monto incorrecto. (Unidades numéricas)
E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado. (Unidades numéricas)

La tipologia de errores se determina por la informacion obtenida en la entrevista al Gerente
de la empresa Lactari S.A.C. [Ver Anexo N° 02].

El cliente se ve obligado a aceptar la modificacién o devolucion de su compra, esto hace
que el &rea de ventas realice una nueva venta o modificacion logrando generar cambios en
el area de despacho si es que el producto ha sido preparado, también se genera gastos
operativos para la empresa y molestias al cliente.

Para realizar la presente investigacion se tomo en cuenta problemas puntuales, siendo estos
los siguientes:

El nimero de errores en el proceso de ventas, se genera cuando el area de ventas ejecuta
las notas de pedido, muchas de estas presentan errores en el proceso de ventas como se
menciond anteriormente, cuando esto se da las notas de pedido no son confirmadas y son
devueltas, el cual se observd en el mes de setiembre del 2014, el namero de errores en el
proceso de ventas es altamente considerable [Ver Anexo N° 11]. En la siguiente
Imagen N° 01 se muestra el numero de errores que se obtuvieron en el Pre-Test del
indicador correspondiente.

Imagen N° 01
Numero de errores en el proceso de
ventas
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Otro punto, muy importante a tomar en cuenta dentro de la empresa es el porcentaje de la
eficacia en el proceso de ventas, actualmente es muy baja, debido al alto nimero de errores
en los procesos de ventas que se generan en la empresa, como se observa en la ficha de
observacion [Ver Anexo N° 09], se tom0 en cuenta un andlisis para veinticuatro dias
laborales en la empresa, equivalentes a cuatro semanas de trabajo siendo de lunes a sébado.
Se logré determinar el porcentaje de eficacia de las ventas en la empresa trabajando de
manera tradicional, sin aplicar el sistema (Pre-Test) y se obtuvo como resultado los datos
mostrados en la siguiente Imagen N° 02.

Imagen N° 02

Porcentaje de eficacia en el proceso de
ventas

100% -
78% 78%

80%

o 63% 63%
60% 60% ©3% . %

60% -

% W50% H0%N 50% %
 Jaoxfl geefl g B0l sl 42%aoy
T ==
o
0% -

123456 7 8 9101112131415161718192021222324
Dias laborales

Elaboracion Propia
Porcentaje de eficacia

Porcentaje de eficacia diario en el proceso de ventas (Pre-Test)

Ante la problematica detallada, se indica la siguiente propuesta de solucion: Un sistema
informatico, que permite mejorar el proceso de ventas de la empresa desde la creacion de
una nota de pedido hasta el despacho correspondiente, por parte del area de ventas. Otra
alternativa de solucién fue la contratacion de un personal capacitado con el conocimiento
sobre productos balanceados para orientar al cliente que productos son los necesarios para
las listas personalizadas, lo cual se genera un costo permanente para la empresa.

Si bien se nota un crecimiento en los ultimos dos afios, los procesos siguen siendo
manuales, al entrevistar al Gerente general de la empresa [Ver Anexo N° 2]. Se identifica
al proceso de ventas como factor clave y prioritario en cuanto a automatizacion y puesto
que no se controla las ventas ni se registran oficialmente los movimientos efectuados a
diario en la institucion, se genera un conjunto de problemas, los cuales se resumen de la
siguiente manera:

e Aproximadamente el tiempo que toma efectuar el registro de una venta es de 15 a 25
minutos.

e Se producen excesos de tiempo de hasta 25 minutos en promedio, en el cambio de notas
de pedido emitidas por errores en los procesos de ventas, generando insatisfaccion en los
clientes.
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e Por tener poco personal, no es posible realizar la venta o cotizacion requerida por el
cliente, dejando una mala imagen de la institucion.

e El registro de ventas no es 100% confiable, debido a que se producen errores durante
dicho proceso.

Al analizar el contexto de Lactari S.A.C. se aprecia como los problemas que acontecen
diariamente tienen efectos negativos para la organizacion, tales como la pérdida de
clientes, insatisfaccion del personal, pérdidas econdmicas que a largo plazo generan falta
de capital para invertir en nuevos proyectos, lo cual pone en peligro a la institucion
amenazando su existencia en el mercado.

Como parte esencial de como estructurar la organizacion comercial, los sistemas de
informacion deben dar el soporte necesario para la puesta en marcha del modelo de gestion
comercial, en todos los aspectos mas significativos: soporte a canales de distribucion,
informacion de clientes, apoyo con datos para la actividad comercial (proactiva - reactiva)
y posibilitar la labor de seguimiento. (De Borja 2008, p.82)
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1.2 Formulacion del Problema

De acuerdo a lo establecido en el planteamiento del problema se realiza la siguiente
interrogante:

1.2.1 Problema Principal

PP: ¢(De qué modo incide un sistema informatico aplicado al proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari S.A.C.?

1.2.1 Problemas Secundarios

P1: ¢;De qué modo incide una aplicacion tecnoldgica en el nimero de errores de las
ventas personalizadas de alimentos balanceados de Lactari S.A.C.?

P2: ;De qué modo incide aplicacion tecnoldgica en el porcentaje de la eficacia de las
ventas personalizadas de alimentos balanceados de Lactari S.A.C.?

1.3 Justificacion del problema
1.3.1 Justificacion Tecnoldgica:

Guido (2005, p24) “La presente investigacion se justifica tecnolégicamente porque
todas las empresas actualmente afiaden conceptos de tecnologia a sus labores diarias, lo
cual permite comprender la importancia de los procesos que se presentan en las distintas
areas de la empresa como por ejemplo en este caso el area de ventas. De este modo los
servicios de atencion a los clientes se mejoran y agiliza”.

Aplicando la tecnologia se desarrollé una herramienta Util la cual esta basada en generar
ventas personalizadas el cual permite agregar materias primas en base a las listas
presentadas por los clientes para la preparacion de alimentos balanceados, donde la
encargada de ventas puede hacer uso de la herramienta tecnolégica, para poder orientar
al cliente al momento de realizar su compra.

1.3.2 Justificacion Econémica:

Tamayo (2001, p. 10) “La nueva economia se basa en el potencial especifico de las
tecnologias de informacion y telecomunicaciones para cambiar la forma de trabajo de
las empresas y producir mejoras apreciables de productividad”.

Este sistema informatico que se implementd en la empresa ayudo a reducir los errores
en el proceso de ventas e incremento del porcentaje de eficacia en el proceso de ventas,
esto beneficia en los ingresos y egresos que tenga el establecimiento. Este sistema
informatico es aceptable, ya que no presentd un gasto exagerado tanto en su
implementacion como en su ejecucion; ademas que, en la actualidad, donde el
conocimiento y la informacion, pueden mejorar los ingresos econémicos, se asegura que
sera de mucha importancia y trascendencia para los clientes y el personal que utilicen la
herramienta desarrollada.
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1.3.3 Justificacion Institucional:

Con el apoyo de un sistema informatico, la empresa Lactari S.A.C., logro renovar el
proceso de ventas personalizadas; y de esta manera controlar mejor las ventas en la
empresa y ofrecerles un servicio mas adecuado a sus clientes, lo cual se traduce en una
imagen adecuada de la empresa dentro del mercado; ademas mejoro la calidad de
servicio que brindaba a sus clientes mediante la implantacion de una aplicacién
tecnoldgica que fue de apoyo en el area de ventas de LACTARI S.A.C, como lo
menciona Vega (2009, p. 28), un excelente servicio al cliente puede ser la mejor forma
para que una empresa se diferencie de las demas y sea mas competitiva.

1.3.4 Justificacion operativa:

Una actividad es eficiente cuando optimiza el consumo del recurso que necesita para su
funcionamiento. Pérez, (2009, p. 21).

El proceso que se realizaba para la venta personalizada de alimentos balanceados lo
inicia la encargada de ventas, el cual busca mandar las materias primas mostradas en las
listas personalizadas solicitadas por el cliente al area de despacho, el cual tomaba un
tiempo estandar de 15 minutos, pero cuando una materia prima no era el correcto se
realizaba un cambio y esto tomaba 25 minutos de retraso [Ver Anexo 07], por lo que
mediante la implantacién de la aplicacion tecnoldgica se logré reducir el nimero de
errores en el proceso de ventas y se redujo el tiempo de retraso, asi el cliente se sinti6
mas comodo con el servicio brindado. Con el resultado mostrado se considerd que la
investigacion fue operacionalmente viable ya que las herramientas que se utilizaron para
desarrollar el sistema permitieron realizar sin ninguna dificultad y fue completamente
operacional al final de su desarrollo.

1.4 Limitacion

Las limitaciones que se presentaron en el desarrollo de la presente tesis son principalmente
de caracter institucional puesto que en Lactari S.A.C, el personal tiene poca experiencia en
proyectos informaticos, dificultando la determinacion de requerimientos y extendiendo el
tiempo empleado en esta actividad por lo que se realiz6 entrevistas a los usuarios clave en
el proceso de ventas y se observo el proceso en plena ejecucion para conocer el flujo de
trabajo del mismo. Por otra parte al ser una institucion en crecimiento las labores diarias
exigen a los trabajadores mayor dedicacion y tiempo para sus operaciones, lo que reduce el
tiempo y disponibilidad del personal para colaborar con el desarrollo del proyecto, motivo
por el cual, la gerencia general design6 a un empleado especifico en un horario
determinado para prestar su colaboracion en el proyecto y de esta manera superar las
limitaciones mencionadas.
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1.5 Antecedentes
1.5.1 Antecedentes Nacionales.

En diciembre del 2012, José¢ Piscoya Pérez en la tesis “Sistema informatico
aplicado en el proceso de ventas personalizadas de computadoras en la empresa
Grupo Tecnologies S.A.” ubicado en: Lima - Per(, estudia el problema del
proceso de ventas de computadoras donde existe errores de compatibilidad sobre
las piezas de computadoras, cuando el cliente se acerca a la encargada de ventas
a solicitar una computadora, este es mal atendido logrando ofrecer al cliente
piezas diferentes para su computadora e imposibilitando su correcto uso y
logrando la devolucion de su compra por parte del cliente y obteniendo bajos
porcentajes de eficacia en los proceso de venta. El objetivo principal es
determinar la influencia de un sistema informético en el proceso de ventas
personalizadas de computadoras en la empresa Tecnologies S.A. Su justificacion
es tecnoldgica porque se desarrollé una herramienta Gtil la cual estad basada en
mostrar la compatibilidad de uso de componentes para armar una computadora.
La metodologia de desarrollo del sistema informéatico es RUP y propone una
metodologia de investigacién cuantitativa. Se realiz6 una encuesta sobre el nivel
de insatisfaccion que muestras los clientes por la mala atencién brindada por los
encargados de ventas, la muestra fue de 89 clientes. Los resultados indican que
el nivel de insatisfaccién mostrado por los clientes son altos ya que la atencion
brindada por la empresa no es certera con los clientes por que no brindan la
suficiente informacion sobre como realizar las combinaciones que los clientes
solicitan, Los resultados indican que el proceso normal para realizar una venta
correcta se redujo de 25 min a 5 min., el porcentaje de eficacia en cuanto a sus
procesos de venta mejoro de un 85 % aplicando el sistema informatico a 15%
aplicando el proceso manual. Las conclusiones indican que la implementacion
del sistema informatico para el proceso de ventas, ha permitido obtener niveles
de mejoria altos, hasta de un 88% en comparacion a los procesos anteriores.

De este antecedente se tomo el modelo caso de uso del sistema, como referencia
para el analisis del proceso de una venta personalizada, donde se muestra al
cliente la facilidad de armar su propia computadora, también se considerd los
resultados de porcentaje de eficacia del proceso de ventas para realizar una
comparacion en base a su indicador y analizar en cuanto influye el sistema
informatico con una venta personalizada, en el cual se observo que los resultados
son considerables y a favor de la implementacidn del sistema informaético.

En diciembre del 2011, Edward Vidal Reyes en la tesis “Sistema informatico de
gestion comercial y su influencia en el proceso de ventas de Autogas Jireh
S.A.C.” ubicado en: Lima - Per(, estudia las deficiencias en cuanto al manejo de
tiempo de registro de ventas y se producia ademas diversos tipos de errores en el
proceso de ventas cuando eran generadas los comprobantes correspondientes. El
objetivo es determinar la influencia del Sistema Informatico de Gestion
Comercial en el proceso de ventas, especificamente evaluando los indicadores:
Tiempo empleado en el registro de ventas, asi como también, el nimero de
errores del proceso de ventas. Su justificacion es tecnoldgica porque se
desarroll6 una herramienta dtil la cual brinda apoyo a la institucion mediante la
automatizacién del proceso de ventas apoyandose en las tecnologias de
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informacion y adaptandose a su realidad. La metodologia de desarrollo del
sistema informatico es RUP y propone una metodologia de investigacion
cuantitativa. Su Poblacion esta basada en cuanto a procesos de venta en un mes,
especificamente en 4 semanas en cual se tomé el promedio de procesos de
ventas, la muestra es de 68 procesos de ventas aplicandose un muestreo de tipo
intencionado. Los resultados para el indicador numero de errores en el proceso
de ventas indican que el aplicativo implantado disminuye los errores de 79
errores sin el sistema informéatico a 9 errores con el sistema implementado
logrando asi una disminucion del 91.14% en base a los errores presentados. Esta
disminucion de errores se debe a la implementacion del sistema informatico. Las
conclusiones indican que la implementacion del sistema informatico de Gestion
Comercial mejoré el proceso de ventas de Autogas Jireh S.A.C desde la
perspectiva del tiempo y el nimero de errores para el proceso de ventas.

De este antecedente se tomo el indicador nimero de errores en los procesos de
ventas, donde se muestra al vendedor generar errores en los comprobantes
emitidos al momento de ser generados para su despacho, también se considero
los resultados en base al indicador antes mencionado para analizar en cuanto
influye el sistema informatico con un proceso de ventas para disminuir la
cantidad de errores emitidos durante el proceso, en el cual se observé con el
sistema tradicional se obtuvo un total de 79 errores, en cambio con el sistema
propuesto se ha conseguido un total de 9 errores por lo tanto el Sistema
Informaético de Gestion Comercial disminuye el niamero de errores en el proceso
de ventas en Autogas Jireh S.A.C, lo cual ademas sugiere que un Sistema
informético disminuye los errores cometidos por las personas mas no los elimina
totalmente.

1.5.2 Antecedentes Internacionales.

En febrero del 2004, Karen Alejandra Fielder Ibafiez En el contexto
sudamericano la tesis: “Sistema de Gestion y Ventas para la Sociedad Comercial
Rizo Patron LTDA” ubicado en la Universidad Catolica de Temuco, Chile,
efectla un estudio aplicado a la problematica de la Sociedad Comercial Rizo
Patron, la cual utilizaba métodos manuales en la gestién de ventas presentando
deficiencias y pérdidas de informacion, en consecuencia se justifica en la
necesidad de aprovechar los recursos tecnoldgicos de la institucién y buscar la
manera mas adecuada de utilizarlos, priorizando los procesos que requieren
automatizacion, teniendo como objetivo el desarrollo del sistemay la evaluacion
de sus efectos en el proceso de gestioén y ventas. La metodologia de desarrollo
del web site es RUP y propone una metodologia de investigacion cuantitativa,
asi como la realizacion de un analisis integral de la institucion, centrandose en el
estudio de las diferentes areas de la empresa, seleccionando a 15 trabajadores del
al area de ventas como muestra, concluyendo que la utilizacion del sistema
influye positivamente en el proceso de gestion y ventas, elevando la eficacia del
proceso de gestion y ventas del mismo en un 85% respecto del método
tradicional en un 43%, lo cual indica que el sistema informéatico influye
satisfactoriamente en la eficacia del proceso de gestion y vetas.
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De este antecedente se tomo la utilizacion de la metodologia RUP para el
analisis empresarial en un contexto similar al del presente proyecto, ademas se
compard resultados del indicador eficacia en el proceso de gestion y ventas.

En octubre del 2009, Romina Romanelli M. y Lbépez A. Maria en la Tesis
“Disenio de un Sistema de Informéatico para la Gerencia de Ventas de una
Empresa de Mantenimiento y Suministro de Equipos Analiticos de Laboratorio”,
ubicada en Puerto Ordaz, Estado Bolivar en Venezuela, estudia el problema
basado en el contexto de la compafia Servolab la cual presenta problemas
administrativos en cuanto a la gerencia de ventas. La justificacion es operativa,
menciona que la relacion de procesos empresariales se nota cuando estos actlan
entre si para generar beneficio a la institucién sin importar la jerarquia, como es
el caso de la gerencia de ventas, La metodologia de desarrollo del sistema
informético es RUP y propone una metodologia de investigacion cuantitativa. Su
poblacion de estudio la conforman los trabajadores de Servolab C.A 'y luego de
aplicada la herramienta informatica se concluyd que es necesario el registro de
los movimientos comerciales, asi como la determinacién de los requerimientos
durante la etapa de analisis.

De este antecedente se tomo la informacion teodrica presentada para la Gerencia
de Ventas, asi como sus respectivas dimensiones y etapas.

1.6 Objetivos
1.6.1 Objetivo Principal

O: Medir la incidencia de un software aplicado a las ventas personalizadas de alimentos
balanceados de Lactari S.A.C.

1.6.2 Objetivos Secundarios

A continuacion se detallaran algunos de los objetivos que se debe cumplir para poder
Ilevar a cabo el objetivo general:

O1: Medir la incidencia un sistema en el nimero de errores en el proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de Lactari S.A.C.

O2: Medir la incidencia de un sistema en el porcentaje de la eficacia en el proceso de
ventas personalizadas de alimentos balanceados de Lactari S.A.C.
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Il. MARCO TEORICO
2.1 Marco teorico
2.1.1 Sistema informatico
A. Sistema

“Un sistema es un grupo de entidades que estan interrelacionadas con la finalidad de
lograr un objetivo en forma cooperativa, a la vez esta se puede dividir en sub-sistemas
para facilitar su analisis” (Mastropierro y Casanovas, 2011, p.15).

B. Sistema informatico

“La estructura del sistema tecnoldgico es el subgrupo de estandares, normas y procesos
que definen las asociaciones que deben existir entre los elementos, fisicos e intangibles,
de un Sistema y los detalles que deben tener cada uno de estos miembros. Asimismo es
el subgrupo de normas, reglas y procedimientos de tipo organizativo, empleadas a
organizacion y en las que intervenga el componente humano, constituyen una
metodologia” (Desongles, 2005, p.46).

Catalinas (2002) “Un sistema informatico es un conjunto de elementos que permite
procesar informacion por medio de equipos informaticos (ordenadores) y cuya finalidad
es la de obtener nueva informacion a partir de la ya existente y no elaborada. Todo
sistema informatico queda dividido de forma global en cuatro capas o niveles generales
como son, el hardware, el sistema operativo, programas de aplicacion y recursos
humanos” (p.2).

Conjunto de elementos fisicos légicos, de comunicacion, datos y personal que,
interrelacionados, permiten la recogida, el almacenamiento, transmision, proceso de la
informacion y presentacion (Castilla 'y Ledn, 2005, p.48).

C. Partes de un sistema informatico

Desongles [et al.]. (2006). Un sistema informatico tiene como objetivo el procesamiento
de informacion y estd compuesto por tres partes relacionales “el hardware, software, y
los usuarios”

Un ordenador por si mismo no seria capaz de realizar tareas de utilidad, pues esta debe
ser programada, supervisada y aprovechada por seres humanos y para ello necesita el
uso de un software.

Por ello se detallan los siguientes componentes:

Fisico: Constituye el hardware de un sistema informéatico y esta constituido por los
periféricos y los subsistemas de comunicacion, y estos proporcionan la capacidad de
proceso y célculo del sistema informaético, asi como la interface del mundo exterior.

Légico: Todo aquello que no es material y esta presente en el ordenador y que en
algunos y términos en considerado programacion, esta constituido por un conjunto de
instrucciones que puede estar en diferentes lenguajes y organizadas en programas cuya
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funcion es hacer que un elemento intangible pueda funcionar haciendo diferentes
actividades sobre data.

Factor humano: Son todas aquellas personas que participan en la direccion desarrollo
disefio, desarrollo, implantacion y explotacion de un sistema informatico y segun las
funciones que realice se puede clasificar en director , jefe de proyecto, técnico de
sistemas, administrador de base de datos analista funcional , etcétera. (p. 45)

2.1.2 Proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados
A. Proceso de ventas:

Heller (2001, p.13) indica que es el resultado del acuerdo de dos partes, en la que una de
ellas (vendedora) ofrece un producto o servicio a un determinado precio y condicion de
pago a otra (compradora) quien, al aceptar dicha oferta, concreta el acuerdo que se
manifiesta con el cumplimiento de las acciones pactadas.

A su vez Mateo (1995, p.7) menciona: Es un acto econémico en el que un producto
cambia de propietario mediante una contraprestacion econdmica. Se podria definir
como un acto que satisface un deseo o una necesidad y que ha desarrollado la industria
a lo largo del tiempo.

Por otro lado Guerrero (2005, p.56) afirma: La venta es el proceso por el cual se
determina una necesidad a un comprador y se lo motiva, a través de estrategias, a
satisfacerlo con el producto que ofrece una organizacion en particular a cambio de una
retribucion economica. Es importante considerar que vender es persuadir y no
coaccionar a la transaccién; es educar, es decir, dar a conocer el uso del producto; y por
altimo vender es satisfacer una necesidad existente. Para ello la venta requiere de una
serie de pasos consecutivos y estratégicos que permitan el logro eficiente de la misma.
Este contiene tres momentos de preparacion e interaccion con los posibles clientes: Pre
venta, venta y post venta.

A.1 Etapas del proceso de venta:

Aun cuando hay diversos tipos de clientes, productos, servicios y situaciones de
ventas, sélo hay siete etapas basicas que interactlan y se traslapan, que constituyen el
proceso de la venta personal (PSP por sus siglas en inglés). Son las siguientes:

Prospeccion y calificacion

Planeacidn de la vista de ventas (enfoque previo)

Abordar al prospecto

Hacer la presentacion de ventas y la demostracién

Negociar la resistencia a la venta o las objeciones del comprador
Confirmar y cerrar la venta

Hacer seguimiento y dar servicio a la venta

NoakowhE

Las siete etapas del PSP se describen mejor como un ciclo continuo o una rueda de
etapas que se traslapan, una vez se pone en movimiento la rueda de la venta personal,
sigue girando de una etapa a la siguiente. De manera que es facil ver que la etapa
numero 7 no es la final, sino un nuevo comienzo, debido a que las actividades de
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seguimiento y servicio del vendedor pueden generar ventas o compras repetidas de
nuevos productos y servicios, a medida que aumentan las necesidades del cliente. La
rueda no es un mecanismo rigido, que no se puede detener, cambiar o intervenir si es
necesario. En ocasiones, el vendedor necesitara saltarse un paso, redisefiar o volver a
una etapa previa en el PSP cuando un enfoque inicial o giro de la rueda no funcionen
(Hair et al 2009, p.92)

v' Etapas Principales de la Venta Efectiva:

Segun Kotler (2008), “los vendedores necesitan tener conocimiento a la hora de
evaluar a los clientes que representen un potencial pobre, pudiéndoles analizar de
acorde a su capacidad financiera, volumen de negocio, localizacion y probabilidad de
una actividad empresarial continuada, pudiendo seguir las siguientes etapas”.

e Pre- Aproximacion
Aproximacion

Presentacion y demostracion
Tratamiento de Objeciones
Cierre

Seguimiento

Segun Guerrero (2005) las etapas del proceso de venta son las siguientes:

Pre venta: Hace referencia a todas aquellas actividades que realiza la empresa para
identificar al cliente potencial y preparar al equipo de ventas para su contacto con el
cliente.

Todos los productos requieren de una preparacion para la venta; sin embargo hay
productos para los cuales se requiere una accion mas intensiva y personalizada de
basqueda de clientes. Estos productos son los diferentes a los de consumo masivo
como alimentos, ropa y articulos de aseo, para el hogar, etcétera. Se dirige mas que
todo a aquellos articulos que no son de primera necesidad como seguros, tarjetas de
credito, turismo, articulos suntuarios y al contacto de intermediarios comerciales
mayoristas o minoristas.

Es indispensable que el vendedor conozca, ante todo, detalladamente las cualidades y
beneficios de los productos que va a ofrecer y el de los de la competencia, ya que
esto le permite:

» Tener mayor confianza y seguridad en si mismo al poder atender todas las
inquietudes del cliente respecto del producto.

» Asesorar al cliente en la decision de compra.

» Contrarrestar la competencia.

» Obtener mejores resultados en sus visitas de ventas.

» Manejar las objeciones que presente el posible comprador.

Venta: Involucra las técnicas y actividades que el vendedor realiza para lograr que el
cliente potencial adquiera el producto.
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Es el proceso que se realiza frente el posible comprador para realizar el negocio, y es
en este punto donde se llevan a la préctica todas las acciones preparadas en la fase de
pre venta. Es muy relevante la actitud y profesionalismo del vendedor para obtener el
resultado deseado

Post venta: Son las acciones que se llevan a cabo para lograr la satisfaccion plena
del cliente, su fidelidad y la propagacion de esa satisfaccion a otros posibles clientes

La ultima fase de la venta, pero no la menos importante, es el seguimiento que se
debe hacer al cliente y a la venta en si. En muchas ocasiones se creé que la venta
termina con la compra del producto o servicio y no es asi; las acciones que se
realizan de posventa son factor importante para lograr la lealtad del cliente y la
multiplicacién de su satisfaccion hacia clientes potenciales. EI compromiso de
atencion al cliente debe prolongarse indefinidamente mientras exista la empresa.

A.2. Dimensiones del Proceso de Ventas:

Citando a Guerrero (2005, p.128) se mencionan las siguientes dimensiones:

Analisis de situacion: El primer paso que se debe desarrollar para elaborar un
presupuesto de ventas es realizar un diagnostico de situacion. Se tiene en cuenta los
resultados de periodos anteriores y las diferencias entre lo planeado y lo logrado.
Este andlisis sirve para identificar los problemas que se presentaron y detectar las
oportunidades que se pueden aprovechar.

Objetivos de ventas: Con base en la situacion encontrada se formulan los objetivos
del area comercial y se establecen las metas individuales de ventas para cada
vendedor. Los objetivos deben ser reales, medibles y alcanzables en el periodo de
tiempo establecido.

Proyecciones de ventas: Para estimar las ventas se debe tener en cuenta las ventas
de periodos anteriores y proyectarlas con base en el andlisis efectuado sobre
problemas y oportunidades.

Asignacion de actividades y funciones: Se establecen las acciones que debe seguir
cada vendedor para el logro de las metas y de los objetivos. Es importante establecer
técnicas de ventas y establecer los recursos que ellos requieren para alcanzar los
resultados esperados

Revision: EIl presupuesto de ventas debe presentarse y sustentarse ante la gerencia
general de la compafiia. Es importante tener en cuenta que se debe ajustar al
presupuesto general de la empresa y estar en coordinacion con las areas con las
cuales se relaciona como produccion, publicidad, compras, etcétera.

Ajustes o correcciones: Teniendo en cuenta las observaciones de la gerencia general
el presupuesto se debe ajustar y volver a presentarse.
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Aprobacion: Una vez se obtenga el visto bueno de la gerencia general, se procede a
preparar su ejecucion para el periodo programado.

Desde la perspectiva de Kalvin (2000, p. 156) se tienen las siguientes dimensiones:

Planeacion: Establecer los objetivos para el esfuerzo de ventas de la firma y
determinar las estrategias y tacticas para alcanzarlos.

Organizacion: Establecer estructuras y procedimientos para lograr una ejecucion
equilibrada y eficaz de los programas y planes de venta

Direccién: Nombrar al personal correspondiente y supervisar la implementacién
diaria de politicas, programas y planes de venta.

Control: Comparar el desempefio de los resultados de ventas reales con los
planeados, analizar las causas de las diferencias observadas y evaluar la necesidad de
revision del plan de ventas.

Finalmente Sanchez (2004, p. 94) menciona las siguientes dimensiones:

A.1.1 Andlisis: Revisar los registros internos de venta de una compafiia y los
informes de los vendedores, e investigar las tendencias y otros relevantes del
ambiente, el indicador es:

Indicador Numero de errores en el proceso de venta

Se refiere basicamente a la consistencia de los resultados del proceso. La
consistencia se basa en el total de errores que se originan durante la ejecucion del
proceso y esta dada por la siguiente formula (Mora, 2010)

Et=E1+E2+E3+E4+E5

Et: Total de errores en el proceso. (Unidades numéricas)

E1: Operacion asignada a la fecha equivocada. (Unidades numeéricas)

E2: Registro asignado al cliente incorrecto. (Unidades numéricas)

E3: Registro asignado a la fecha incorrecta. (Unidades numéricas)

E4: Registro de venta asignado a un monto incorrecto. (Unidades numeéricas)
E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado. (Unidades numéricas)

La tipologia de errores se determina por la informacion obtenida en la entrevista al
Gerente de la empresa Lactari S.A.C. [Ver Anexo N° 02].

A.1.2 Registro de ventas: El registro de ventas, es una magnitud contable que agrega
todos los ingresos que una empresa 0 unidad contable ha tenido, con motivo de su
actividad ordinaria, en un periodo de tiempo determinado, se tiene en cuenta los
resultados de periodos anteriores y las diferencias entre lo planeado y lo logrado.
(Filipo, 2007, Pag. 21)
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Indicador Porcentaje de eficacia en el proceso de ventas:

La medicion de la eficacia debe hacerse en base a los objetivos finales o esperados
que se pretendian alcanzar con la puesta en marcha de una campafa de ventas (Ferre,
2006, p. 91).

Esta medicion estd determinada por la relacion entre el objetivo o resultado
alcanzado y el resultado esperado expresado en la siguiente férmula:

E = (RA/RE)*100

Donde:

E: Porcentaje de Eficacia
RA: Resultado alcanzado
RE: Resultado esperado.

B. Ventas personalizadas:

Las ventas personalizadas son la herramienta mas eficaz en ciertas etapas del proceso de
compra, sobre todo al moldear las preferencias, las convicciones y las acciones de los
clientes. En comparacién con la publicidad, las ventas personales tienen varias
cualidades unicas, hay una interaccion personal de dos o mas individuos, de modo que
cada persona puede observar las necesidades y caracteristicas de la otra y hacer ajustes
rapidos. Las ventas personales también permiten el surgimiento de todo tipo de
relaciones, que van desde una relacién de ventas practica hasta una amistad personal. El
vendedor eficaz siempre tiene presentes los intereses del cliente para crear una relacion
a largo plazo. (Sulser y Escandon, 2004, p123).

C. Alimentos balanceados:

Los alimentos balanceados son alimentos concentrados para animales, son las mezclas
concentradas de ingredientes que deben balancearse para obtener los requerimientos
especificos de cada especie, edad y fin a que se destina el animal (Nordom, 2010, p5).

D. Proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados:

Arturo Kume (2012; p.12) La venta personalizada de alimentos balanceados es una
herramienta de la mezcla promocional o tipo de venta en donde un determinado
vendedor ofrece, promociona o vende un producto a un determinado consumidor
individual de manera directa o personal. Se basa en una comunicacion personal ya que
va de una persona (el vendedor) a otra persona (el cliente potencial o comprador). La
venta personal es la forma mas efectiva de vender un producto y de conseguir un cliente
satisfecho con posibilidades de que pueda repetir la compra o recomendar el producto o
la empresa a otros consumidores.
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2.1.3. Metodologia para disefio de herramienta tecnoldgica de las ventas
personalizadas de alimentos balanceados

A. Metodologia de desarrollo de Software:

A continuacion se exponen las principales metodologias destacadas de la industria de
desarrollo de Software:

e Extreme Programing (xp)

“Es una metodologia de desarrollo agil, de riesgo bajo y adaptable para proyectos de
corta duracion, medianos o pequefios grupos, y con un tiempo de entrega inmediato”
(Rios y Suntaxi, 2008, p. 11)

La técnica XP se define por una construccion agil, contando como miembro del grupo,
al usuario del software.

Consta de las siguientes etapas:
e Explorar

e Planificar la Entrega

o |terar

e Producir

e Mantener

e Gestionar Muerte.

“XP trata de dar al cliente el software que el necesita y cuando lo necesita con la entrega
de pequefios sistemas rapidamente desarrollados, al menos uno cada 2 0 3 meses,
fortalece al maximo el trabajo en grupo. Tanto los jefes de proyecto, los clientes y
desarrolladores, son parte del equipo y estan involucrados en el desarrollo del software”
(Rios y Suntaxi, 2008, p. 12)

La técnica XP es adecuada para desarrollos con requisitos muy dindmicos, esta
disciplina hace un gran énfasis en el testing.

e Disefio rapido de Aplicaciones

Segln Rios y Suntaxi (2008, p. 12) la técnica “incluye un ciclo iterativo, la elaboracion
de prototipos y el uso de aplicaciones CASE. Comunmente, el desarrollo agil de
aplicaciones tiende a empaquetar también la, utilidad, usabilidad y la rapidez de su uso”

Esta técnica propone alejar los problemas tipicos, para lo cual emplea estandares de
construccion y logra gestionar los problemas adecuadamente.

La técnica RAD segun Rios se disgrega en cuatro divisiones centrales:

“RAD contiene cuatro elementos principales:

Personas: Aprovechar el potencial humano de los elementos

Proceso: Centrado en el cliente

Productos: Cuida que las caracteristicas, calidad y rendimiento de la aplicacion sean
flexibles

“Sistema informatico aplicado en el proceso 16 Palomino Iparraguirre, Jesus Adrian
de ventas personalizadas de alimentos
balanceados de la empresa Lactari S.A.C.”



Universidad Cesar Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

Tecnologia: Recomienda utilizar herramientas efectivas probadas en proyectos
similares y recomienda manejar lenguajes de mas alto nivel” (2008, p.12)

e Framework de Microsoft (MSF)

“Es una metodologia flexible e interrelacionada con una serie de conceptos, modelos y
practicas de uso, que controlan la planificacion, el desarrollo y la gestion de proyectos
tecnoldgicos. MSF se centra en los modelos de proceso y de equipo dejando en un
segundo plano las elecciones tecnologicas” (Rios y Suntaxi, 2008, p. 13)

Esta metodologia es adaptable ya que se puede emplear con cualquier tipo de usuario
final, ademéas maneja un control diario de versionamientos.

El modelo MSF consta de 5 fases:
e Prever

Planear

Desarrollar

Estabilizar

Implementar

La técnica MSF tiene con un método de auditoria basica en la cual se mide la capacidad
de construir software en un equipo de desarrollo.

e EIl Proceso unificado de Rational (RUP)

Sommerville (2006, p61), quien propone que los tipos de actividades genéricas
presentan un solo punto de vista del negocio. En comparacion, la RUP se detalla
comunmente desde tres puntos de vista:

e Un punto de vista dinamico que muestra las etapas del producto sobre el tiempo.
e Un punto de vista dinamico, muestra las partes del desarrollo que se describen.
e Un punto de vista que busca el uso buenas practicas a utilizar durante el proceso.

Jacobson, Booch y Rumbaugh (2001, p4):

El método unificado estd compuesto en elementos, esto quiere decir que el producto en
desarrollo esta integrado por miembros e interrelacionados por artefactos los cuales
deben de estar estructuradas .

El proceso unificado emplea el UML, para la preparacion de todas las etapas de un
software.

El proceso unificado se resume en casos de usos centrados en la arquitectura.

RUP es un modelo en etapas que propone cuatro fases diferentes en el proceso del
ciclo de vida del software:

e Inicio: Establece un caso de negocio para el sistema. Se identifican todas las
entidades externas (personas y sistemas) que interacttan con el sistema y se definen
estas interacciones.
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e Elaboracién: Comprende el dominio del problema, desarrolla el plan de proyecto e
identifica los riesgos claves del proyecto. Como resultado se especifican los casos de
uso UML

e Construccion: Comprende el disefio, la programacioén y pruebas. en esta fase se
desarrolla e integran las partes del sistema. Como resultado se debe obtener un
software operativo y la documentacién correspondiente.

e Transicidn: En esta fase se mueve el sistema desde la comunidad de desarrollo a la
comunidad del usuario y se encarga de lograr que la herramienta procese
informacidn en un entorno realista.

En la Imagen N°03 se aprecia las cuatro Fases de los procesos de la técnica RUP

Imagen N° 03
)
S
g Inicio ‘ Elaboracion Construccion Transicion
£
)
N
Fases de los procesos de la Metodologia RUP
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v" Proceso para la determinacion del método

Se utilizaran los items de evaluacion para realizar la seleccion:

En la Tabla N° 01 se aprecian los puntajes correspondientes a los niveles por eleccion

por los expertos:

Tabla N°01

CRITERIOS REGULAR | NORMAL | BUENO | ALTO
Grado de Conocimiento 5 10 15 20
Soporte orientado a objetos 2 5 8 10
Adaptable a cambios 2 5 10 15
Basado en casos de uso 2 5 8 10
Posee documentacion adecuada 2 5 10 15
Facilita la integracion entre las Etapas de 2 5 8 10
Desarrollo

Relacién con UML 2 5 8 10
Permite (Eiesarrollar software sobre cualquier 2 5 8 10
tecnologia

Fuente: Rios y Suntaxi, 2008

En la Tabla N° 02 se aprecia los casos de eleccion

Tabla N° 02

Item % | RUP | MSF | RAD | XP
Experiencia 10 | 15 10 10 10
Orientacion 10| 10 10 10 10
Dinamico 15| 10 15 10 15
Guiado por requisitos 10 | 10 5 10 5
Documentacién pertinente 15| 15 15 15 10
Uni6n entre fases 10| 10 10 10 10
Manejo lenguaje de modelamiento 10 | 10 8 8 8
Multiplataforma a nivel de tecnologia | 10 | 10 10 10 10

100| 90 83 83 | 78

Rios y Suntaxi, 2008

En base a los criterios mencionados en la Tabla N°02, se decide utilizar la metodologia

RUP, ya que presenta la puntuacion mas alta del 90%

“Sistema informatico aplicado en el proceso
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B. Lenguaje Unido de Modelamaiento (UML)

UML es una notacién unificado para el modelamiento de elementos de software, que
permite construir los elementos que forman un software orientado a objetos. Debido a
que fue concebido por tres autores (Grady Booch, Ivar Jacobson y Jim Rumbaugh) con
las teorias de orientacion a objetos méas conocidos, se ha vuelto en la guia. Estos autores
crearon una notacion unificada en la que basar la construccion de sus herramientas
CASE. Esta notacion ha sido ampliamente aceptada debido al prestigio de sus creadores
y debido a que incorpora las principales ventajas de cada uno de los métodos
particulares en los que se basa: Booch, OMT y OOSE.

En la Notacion del lenguaje unificado de modelamiento se proponen varios artefactos,
los cuales se describen a continuacion.

e Vistas:

Una vista describe un sistema desde un punto de vista concreto y muestra la misma
Imagen vista desde distintos angulos. Cada modelo permite fijarse en un aspecto
distinto del sistema.

Los modelos de UML con los que se trabajara son:
- Imagen de CUN (Vista Externa).

- Imagen de CUS (Vista requisitos)

- Imagen Secuencial.

- Imagen de Comunicacioén.

- Imagen de Flujo.

- Imagen de méaquina de Estados.

- Imagen de Despliegue/Elementos.

e Package

Un package es un artefacto utilizado para administrar miembros en conjuntos. El que
sea grupo de ellos, sean estructurales o de caracter avanzado, puede afiadirse como uno.
Adicionalmente pueden juntarse elementos en otros packages.

e Clase

El Imagen de clases recoge las clases de objetos y sus asociaciones. En este Imagen se
representa la estructura y el comportamiento de cada uno de los objetos del sistema y
sus relaciones con los demés objetos, pero no muestran informacion temporal (Ferre,
2005, p. 142).

e Objeto

Un objeto viene a ser la instancia de un padre. En la zona superior se aprecia el nombre
junto con la denominacion de la clase padre, de acuerdo a la sintaxis:
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e Relaciones

Dos clases 0 mas pueden presentar asociaciones mediante un elemento que realiza la
funcion de relacionar. Este puede tener un conjunto de miembros que representan
detalles especificos de la relacion, estas pueden ser:

- Asociar: Que representan un grupo de uniones entre elementos. Es la unidon que
muestra algin vinculo o conectividad entre dos elementos. Se representan con una
barra.

- Inherits: Muestra que una clase hija heredara los atributos y métodos que
inicialmente fueron dados por una superclase, asi mismo tiene sus propias técnicas y
atributos y tendra los detalles y atributos de la clase padre

- Jerarquia: Que es una clase de asociacion jerarquica entre una clase hijo que
representa un total de esa subclase y los elementos que la vienen a componer.

C. Sistema Gestor de base de Datos

Segun Korth (2005, p.195), se define una base de datos como una serie de datos
organizados y relacionados entre si, y un conjunto de programas que permitan a los
usuarios acceder y modificar esos datos. Las bases de datos proporcionan la
infraestructura requerida para los sistemas de apoyo a la toma de decisiones y para los
sistemas de informacion estratégicos, ya que estos sistemas explotan la informacion
contenida en las bases de datos de la organizacion para apoyar el proceso de toma de
decisiones o para lograr ventajas competitivas. Por este motivo es importante conocer la
forma en que estan estructurados las bases de datos y su manejo.

Entre los mas representativos se encuentran:

DB2: Es una marca comercial, propiedad de IBM, bajo la cual se comercializa un
sistema de gestion de base de datos. Es un motor de base de datos relacional y permite
almacenar documentos completos dentro del tipo de datos xml para realizar operaciones
y busquedas de manera jerdrquica dentro de éste, e integrarlo con busquedas
relacionales. (Revilla, 2011, p.141).

Microsoft SQL Server: Su Motor de base de datos es el servicio principal para
almacenar, procesar y proteger datos. Proporciona acceso controlado y procesamiento
de transacciones rapido para cumplir con los requisitos de las aplicaciones
consumidoras de datos mas exigentes de su empresa. Se usa para crear bases de datos
relacionales para el procesamiento de transacciones en linea o datos de procesamiento
analitico en linea. Esto incluye la creacion de tablas para almacenar datos y objetos de
base de datos (Revilla, 2011, p.141).

MySQL.: Es un sistema de gestién de base de datos relacional, multiusuario con mas de
seis millones de instalaciones. Es un software libre en un esquema de licenciamiento
dual. Por un lado se ofrece bajo la GNU GPL para cualquier uso compatible con esta
licencia, pero para aquellas empresas que quieran incorporarlo en productos privativos
deben comprar a la empresa una licencia especifica que les permita este uso. Esta
desarrollado en su mayor parte en ANSI C (Revilla, 2011, p.141).
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Oracle: Oracle es una potente herramienta cliente/servidor para la gestion de Bases de
Datos, para su utilizacion primero seria necesario la instalacién de la herramienta
servidor (Oracle 8i) y posteriormente podriamos atacar a la base de datos desde otros
equipos con herramientas de desarrollo como Oracle Designer y Oracle Developer, que
son las herramientas bésicas de programacion sobre Oracle (Revilla, 2011, p.141).

PostgreSQL.: Es un sistema de gestion de base de datos relacional orientada a objetos
de software libre, publicado bajo la licencia BSD. Como muchos otros proyectos open
source, el desarrollo de PostgreSQL no es manejado por una sola compafiia sino que es
dirigido por una comunidad de desarrolladores y organizaciones comerciales las cuales
trabajan en su desarrollo. Dicha comunidad es denominada el PGDG (PostgreSQL
Global DevelopmentGroup) (Revilla, 2011, p.141).

SQL.ite: SQLite es una libreria escrita en lenguaje C que implementa un manejador de
base de datos SQL embebido. Los programas que se enlacen con la libreria SQLite
pueden tener acceso a una base de datos SQL. Es un Software Libre. Ademas se puede
entender como bases de datos empotradas aquellas que no inician un servicio en nuestra
méaquina independiente de la aplicacion, pudiéndose enlazar directamente al codigo
fuente o bien utilizarse en forma de libreria (Revilla, 2011, p.141).

A continuacion las tablas comparativas para el sistema gestor de base de datos:

En la Tabla N°03 se aprecia el Soporte de sistemas operativos de los sistemas gestores de
base de datos

Tabla N° 03
Sistemas gestores - SIBEITES © per_ativos -
Windows | Mac OS X | Linux | BSD | Unix
DB2 Si No Si No Si
Microsoft SQL Server Si No No No | No
MySQL Si Si Si Si Si
Oracle Si Si Si Si Si
PostgreSQL Si Si Si Si Si
SQL.ite Si Si Si Si Si

(Fuente: Revilla, 2011, p.141)

Comparacion de caracteristicas fundamentales e informacién acerca de qué
caracteristicas fundamentales de las RDBMS (Sistema de Gestion de Base de Datos
Relacional)

e ACID (atomicidad, coherencia, aislamiento y durabilidad) es un conjunto de
propiedades que garantizan las transacciones de bases de datos se procesan de forma
fiable.

¢ Integridad referencial define que la base de datos no debe contener valores de
claves foraneas sin concordancia.
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En la Tabla N° 04 se aprecia la comparacion de caracteristicas de los sistemas gestores
de base de datos.

Tabla N°04
Sistemas Gestores |ACID Integrldgd Transacciones
referencial

DB2 Si Si Si
Microsoft SQL Server | Si Si Si
MySQL Si Si Si
Oracle Si Si Si
PostgreSQL Si Si Si

SQL.ite Si No Basico

(Fuente: Revilla, 2011, p.141)
Comparacion general:

En la Tabla N° 05 se aprecia la informacion general de los sistemas gestores de base de
datos.

Tabla N°05 _

Sistemas Gestores Creador Ultiggila\;)elgsién L;S?Rﬁ:rge

DB2 IBM 9 Propietario

Microsoft SQL Server Microsoft 2010 Propietario
MySQL MySQL AB 6.0 GPL o propietario

Oracle Oracle Corporation 119 Release 2 Propietario

PostgreSQL [P)(c)es\’/tglroep?n?el_n %fobj; 9.0 Licencia BSD

SQL.ite D. Richard Hipp 3.6.16 Dominio publico

(Fuente: Revilla, 2011, p.141)

Finalmente como se aprecia en la tabla N° 05 tanto MySQL como SQL.ite son software
de libre uso para empresas, pero en la tabla N° 04 se aprecia que SQLite no tiene
integridad referencial y el manejo de transacciones es muy béasico respecto de MySQL
que ademas también es multiplataforma como se aprecia en la tabla N° 03, por las
caracteristicas descritas y debido a que Lactari S.A.C requiere un motor de base de
datos que no genere un gasto excesivo en su economia a la vez que brinde el soporte
adecuado para las transacciones diarias, se elige como sistema gestor de base datos a
MySQL.
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D. Lenguaje de Programacion

Diferentes tecnologias con un mismo propoésito: proporcionar contenido dinamico en la
Web, basados en:

e Un script que se ejecuta en el servidor web

e Puede recibir informacién de usuario

e Produce paginas web dinamicas

e El script se encuentra intercalado con el cddigo de una pagina HTML

Emplean componentes o funciones para afiadir mas funcionalidades:

e Acceso a base de datos
e Envio de correo electrénico
e Generacion dinamica de reportes

Estos proporcionan un conjunto de objetos integrados accesibles desde los scripts, asi
pues los principales son: ASP, CFM, JSP Y PHP (DLSI, 2006)

ASP: Active Server Pages o paginas de servidor activas, disefiada para trabajar con los
sistemas operativos de Microsoft y con sus servidores web.

CFM: Macromedia ColdFusion, similar al HTML, se basa en etiquetas y contiene los
aspectos mas importantes de una péagina web.

JSP: Java Server Pages, basada en servlets (pequefios programas en Java que se
ejecutan en servidores web), es multiplataforma, orientado a objetos con una excelente
gestion de errores.

PHP: Preprocesador de hipertexto, iniciativa de cddigo abierto, rapido, gratuito y
multiplataforma, se integra a amplios servidores web y motores de base de datos.
(DLSI, 2006).

A continuacion se presenta la comparativa de lenguajes de programacion con el fin de
determinar y describir el lenguaje a utilizar para construir el sistema informético de
gestion comercial:

En la Tabla N° 06 se aprecia la comparacion de costes y rendimiento de lenguajes de
programacion orientados a aplicaciones web

Tabla N°06
Criterio Lenguajes de programacién orientados a aplicaciones web
ASP CFM JSP PHP
Coste inicial 3 4 2 1
Coste medio 3 2 4 1
Rendimiento 2 3 4 1
Fuente: Universidad de Alicante, 2006
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Los criterios de puntuacion para la comparacion son los siguientes:

En la Tabla N° 07 se aprecia los criterios de puntuacion para la comparacion de costes y
rendimientos de lenguajes de programacion orientados a aplicaciones web

Tabla N°07

Puntuacion | Criterio
1 Mejor
2 Bueno
3 Regular
4 Peor

Fuente: Universidad de Alicante, 2006

Como se aprecia en la tabla N° 06 y N° 07 el lenguaje de programacion PHP alcanza las
mejores puntuaciones de coste y rendimiento, por tanto es el mas adecuado como
herramienta para el desarrollo de la investigacion.

E. Herramienta de Imagencion

Las herramientas CASE, Ingenieria de Sistemas Apoyada por Computadora, consisten
en herramientas disefiadas para incrementar la performance del equipo de construccion
de software disminuyendo los costes de produccion y el tiempo de las actividades
efectuadas por el mismo. (Chavez Bedoya, 2009).

IBM Rational Rose Enterprise

Para Vargas (2011, p5) es de suma importancia elegir la metodologia adecuada, asi
como las herramientas de implementacion adecuadas para su desarrollo, es por ello que
la metodologia RUP basada en UML proporciona todas las bases para llevar al éxito la
elaboracion del software, para ello la utilizacion de la herramienta RUP para el
desarrollo répido de aplicaciones.

Control por separado de modelo y componentes que permite una gestién mas detallada.
Soporte de ingenieria inversa para algunos de los conceptos mas comunes del lenguaje
de programacién Java.

La generacion de codigo Ada, ANSI C ++, C++, CORBA, Java y Visual Basic, tiene
capacidad de sincronizacion conlmagenble.

Soporte Enterprise Java Beans™ 2.0.

Modelado UML para trabajar en disefios de base de datos, con capacidad de representar
la integracion de los mismos y de los requerimientos de aplicacion a través de disefios
I6gicos y fisicos.

Integracion con otras herramientas de desarrollo de Rational.

Capacidad para integrarse con cualquier sistema de control de versiones SCC-
Compliant, incluyendo a Rational ClearCase.
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Publicacion web y generacion de informes para optimizar la comunicacién dentro del
equipo.

2.2. Marco Conceptual
2.2.1.Sistema informéatico

Segun Nifio (2011), “Un sistema informatico es un conjunto de elementos que estan
relacionados entre si, en el que se realizan tareas relacionadas con el tratamiento
automatico de la informacion. Segln esa definicion, el elemento hardware y el elemento
software forman parte de un sistema informatico, también se puede incluir el elemento
recurso humano porque en muchas ocasiones las personas también intervienen en el
sistema, por ejemplo, introduciendo sus datos” (p9).

2.2.2.Proceso de ventas:

Heller (2001, p.13) “ Es el resultado del acuerdo de dos partes, en la que una de ellas
(vendedora) ofrece un producto o servicio a un determinado precio y condicion de pago
a otra (compradora) quien, al aceptar dicha oferta, concreta el acuerdo que se manifiesta
con el cumplimiento de las acciones pactadas.”

2.2.3. Ventas Personalizadas:

Las ventas personalizadas es una comunicacion personal, en la que su principal ventaja
es el poder conocer directamente las reacciones de los clientes, a diferencia de la
publicidad en donde nunca se conocen de forma directa las reacciones ante los mensajes
(Sulser y Escandon, 2004, p123).

2.2.4. Alimentos balanceados:

Los alimentos balanceados son alimentos concentrados para animales, son las mezclas
concentradas de ingredientes que deben balancearse para obtener los requerimientos
especificos de cada especie, edad y fin a que se destina el animal (Nordom, 2010, p1).

2.2.5.Proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados

Arturo Kume (2012; p.12) La venta personalizada de alimentos balanceados es una
herramienta de la mezcla promocional o tipo de venta en donde un determinado
vendedor ofrece, promociona o vende un producto a un determinado consumidor
individual de manera directa o personal. Se basa en una comunicacion personal ya que
va de una persona (el vendedor) a otra persona (el cliente potencial o comprador). La
venta personal es la forma mas efectiva de vender un producto y de conseguir un cliente
satisfecho con posibilidades de que pueda repetir la compra o recomendar el producto o
la empresa a otros consumidores.
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I1l. MARCO METODOLOGICO
3.1. Propuestas
3.1.1. Propuesta Global.

Ha: Un software informatico afecta positivamente las ventas personalizadas de
alimentos balanceados en Lactari S.A.C.

3.1.2. Propuestas Especificas:

H1: Un software disminuye el nimero de errores en el proceso de ventas personalizadas
de alimentos balanceados de Lactari S.A.C.

H2: Un software incide positivamente el porcentaje de la eficacia del proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de Lactari S.A.C.

3.2. Variables
3.2.1. Definicion conceptual
A. Variable independiente

Sistema informatico: Es un conjunto de elementos que permite procesar informacion
por medio de equipos informaticos (ordenadores) y cuya finalidad es la de obtener
nueva informacién a partir de la ya existente y no elaborada. Todo sistema informatico
queda dividido de forma global en cuatro capas o niveles generales como son, el
hardware, el sistema operativo, programas de aplicacion y recursos humanos.
(Catalinas, 2002. P2)

B. Variable dependiente

Proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados: La venta personalizada
de alimentos balanceados es una herramienta de la mezcla promocional o tipo de venta
en donde un determinado vendedor ofrece, promociona o vende un producto a un
determinado consumidor individual de manera directa o personal. Se basa en una
comunicacion personal ya que va de una persona (el vendedor) a otra persona (el cliente
potencial o comprador). La venta personal es la forma mas efectiva de vender un
producto y de conseguir un cliente satisfecho con posibilidades de que pueda repetir la
compra o recomendar el producto o la empresa a otros consumidores. (Arturo Kume;
2012; p.12).
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3.2.2. Definicién operativa
A. V. independiente

Aplicacion tecnoldgica: Realiza el proceso de ventas personalizadas basado en la
seleccion de materias primas que el cliente podra solicitar de acuerdo a sus necesidades,
donde la vendedora selecciona cada producto solicitado por el cliente, esto depende de
la decisién o necesidad que el cliente desee realizar. El sistema también realiza un
mantenimiento de los productos, clientes y proveedores, cuando ingresa un producto,
cliente o proveedor nuevo a la empresa, el sistema permite registrarlo, para que esté
disponible en la base central del sistema y forme parte del proceso de la venta, también
se realiza un control de los procesos de ventas para definirlas como generadas,
confirmadas o devueltas, esto sirve para verificar el estado del proceso de la venta y
mandarla a impresién dependiendo del estado. Finalmente realiza reportes los cuales
fueron solicitados por el gerente de la empresa y los reportes de los indicadores
respectivamente los cuales son Porcentaje de eficacia por fechas para el proceso de
ventas, numero de errores en el proceso de ventas, producto mas vendido y finalmente
reporte de ventas por fechas.

B. Variable dependiente

Proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados: Se define como venta
directa que se va a realizar entre un vendedor y el cliente, donde el cliente va a elegir las
materias primas convenientes para armar su lista personalizada a criterio de él. En esta
venta el cliente y el vendedor se van a relacionar directamente, donde el vendedor
siempre estd a las expectativas de lo que el cliente necesite, el cliente escucha la
propuesta del vendedor y tambien puede responder si le interesa la propuesta o no. Esta
venta es muy comoda para el cliente, ya que no hay intermediarios al momento del
proceso de la venta y el mismo cliente puede armar su propia lista a necesidad y
economia con la que cuenta.
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3.2.3. Operacionalidad de variables

Cuadro N° 08: Operacionalidad de variables

Variable Definicion conceptual Definicion operacional Dimension Indicador Escala de medicion
Es un conjunto de elementos | Realiza el proceso de ventas
que permite procesar | personalizadas basado en la
informacién por medio de | seleccién de materias primas
equipos informaticos y cuya | que el cliente podra solicitar
Sistema finalidad es la de obtener | de acuerdo a sus necesidades,
Informético nueva informacion a partir de | donde la vendedora selecciona
la ya existente y no elaborada. | cada producto solicitado por el
(Catalinas, 2002. P2) cliente, esto depende de la
decisién o necesidad que el
cliente desee realizar.
La venta personalizada de | Se define como venta directa NUmero de
alimentos balanceados es una | que se va a realizar entre un | Analisis errores  en | Ficha de Registro
herramienta de la mezcla | vendedor y el cliente, donde el las  ventas | [Ver Anexo 12]

Proceso de
ventas
personalizadas
de alimentos
balanceados

promocional o tipo de venta
en donde un determinado
vendedor ofrece, promociona
0 vende un producto a un
determinado consumidor
individual de manera directa o
personal. Se basa en una
comunicacién personal ya que

cliente va a elegir las materias
primas  convenientes para
armar su lista personalizada a
criterio de él. En esta venta el
cliente y el vendedor se van a
relacionar directamente, donde
el vendedor siempre esta a las
expectativas de lo que el

va de una persona (el | cliente necesite, el cliente
vendedor) a otra persona (el | escucha la propuesta del
cliente potencial 0 | vendedor y también puede
comprador). (Arturo Kume; | responder si le interesa la
2012; p.12). propuesta o no.

personalizad
as

Registro de
ventas

Porcentaje
de la eficacia
en las ventas
personalizad
as

Ficha de Registro
[Ver Anexo 11]

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla N° 09: Indicadores de la variable dependiente

“Proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados”

Indicador Descripcion Técnica Instrumento Unidad de Férmula
medida
Et=E1+E2+E3+E4+E5
Se refiere basicamente
a la consistencia de los Et : Cantidad total de errores en el proceso
Numero de | resultados del proceso. Contador Ficha de Registro | Unidades | E1: Operaciones asignadas a la fecha
erroresen | La consistencia se basa [Ver Anexo 12] numéricas | equivocada
el proceso | en el total de errores E2 : Registros asignados al cliente
de ventas | que se originan durante incorrecto
la gjecucion del E3: Registros asignados a la fecha incorrecta
proceso. (Mora, 2010) E4: Registros de venta asignados a un monto
incorrecto.
E5 : Registro de venta asignados al servicio
equivocado
Porcentaje | La medicion de la E = (XA/XE)*100
dela eficacia debe hacerse | Crondmetro | Ficha de Registro | Porcentaje
eficaciaen | en base a los objetivos | (Software) [Ver Anexo 11] Donde:
ventas finales o esperados que E = Porcentaje de eficacia.
personaliza | se pretendian alcanzar XA = Factor avanzando
das con la puesta en XE = Factor que se espera.
marcha de una
campafia de ventas.
(Ferré, 2006, p. 91).

Fuente: Elaboracion propia
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3.3. Metodologia
3.3.1.Tipo de Estudio

El tipo presente es experimental, el cual se emplea cuando el investigador desea lorar el
probable efecto de una causa que se gestiona. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2010,
p.122)

El tipo de estudio de esta investigacion es experimental, porque se va aplicar un sistema
informético (causa) para el proceso de ventas personalizadas en la empresa Lactari
S.A.C. para evaluar su influencia (efecto). En la presente tesis se emple6 un solo grupo
para analisis, con ese grupo se mide un pre y un post que miden la causa y efecto, un
antes en las ventas personalizadas de alimentos balanceados y un después en dicho
proceso con la aplicacién de una herramienta que optimice las tareas a realizar en el
proceso.

3.3.2.Disefio

El disefio para esta tesis es el pre experimental, de pre-testing y post-testing. Que
inicialmente acciona el pre test al Conjunto (Al) sin el contacto, para luego ser
comparado cuando se aplica el contacto al Conjunto (A1), la cual es la implantacion de

la variable experimental (X). (Ver Imagen N° 02).

Imagen N° 04

() (o) [ ) —{o)

Elaboracién propia

Disefio de estudio de investigacién

El Grupo “A1” ha sido expuesto al Tratamiento, el Sistema informatico. Tras lo cual se
procede a contrastar los resultados de ambos grupos, para determinar el impacto del
experimento y definir si las hipotesis son correctas.
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3.3.3.Desarrollo de Metodologia RUP

Modelo del Negocio
> IMAGEN BUSINESS GOALS

En la Imagen N° 05 se aprecia la jerarquia elementos de negocio.

Imagen N° 05

Ser una empresa con prestigio por Ia calidad del alimento balanceado para ganado vacuno
y ofros con puntuslidsd en Is entregs, .%encién pesonaslizada ylider en la zona.

/'7 ‘_-“'N

Somos una empress que se dedica a L elaboracion de alimento balanceado para éﬁnnq. facilitamos al ganadero la
comercislizacion de |a leatfe y brindamos capacitacion eﬁel manejo adecuado de sus establos y granjas.
£z % ERAT

Optimizar los prooesos dependientes de las ventas

A

Mejoramiento de la infraestructura del acentral y sedes anexas  Satisfacer la demanda del diente y mejorando la imagen empresarial

Analizar los emrores en el proceso de ventas y su impacte en la empress

Consclidar el loz| propio ubicado en Chancayllo-Chancay & 2 it 2
terminar la eficacia en lasventas

Objetivos del Negocio
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> IMAGEN CUN (VISTA EXTERNA)
En la Imagen N°066 representa los procesos de negocios y sus participantes internos y externos.

Imagen N°06

/ B TN_Gerente

(from Trabajadores)
/\

Gestion de ventas )
AN_Cliente

| (from CUN)
(from Actores) = S

Elaboracién propia

<<include>> Gestion de dewoluciones

(from CUN)

<<include>>

TN_Asistente_Ventas
(from Trabajadores) Evaluacion de clientes

(from CUN)

Imagen de casos de uso del negocio (vista externa)

» DESCRIPCION DE ACTORES
En la Tabla N°10 se describe a todos los participantes externos en el modelo de negocio.

Tabla N°10

Actores de Negocio Descripcion

Es una persona natural o juridica que solicita la venta de
\ productos y servicios a la empresa, también califica el
servicio brindado a través de encuestas.

AN_Cliente

(from Actores)
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Es el encargado de gestionar ventas en la empresa, entrega
los productos al cliente y verifica su stock, notifica las
devoluciones a la gerencia y evalla las encuestas de

_ satisfaccion del usuario final.
TN_Asistente_Ventas

(from Trabajadores)

Es la maxima autoridad de la empresa, aprueba o desaprueba
las devoluciones y toma decisiones en base a la estadistica
de ventas y encuestas realizadas.

TN_Gerente

(from Trabajadores)

Fuente: Elaboracion del tesista
» DESCRIPCION DE CUN
En la Tabla N°11 se describe los procesos de negocio en la terminologia de la empresa
Descripcion de Casos de uso:

Tabla N°11

CU de Negocio Descripcidn

—

{

Proceso por el cual la empresa realiza una
transferencia de bienes al cliente a cambio de un

Gestion de ventas monto establecido con un comprobante de pago

(from CUN)

Proceso por el cual un producto retorna a la
empresa por algun motivo, este debe ser

justificado con su respectivo comprobante el cual
Gestion de devoluciones serd actualizado si la devolucién es procedente.
(from CUN)

—

Evaluacion de clientes

Proceso que ayuda a la empresa a conocer el nivel
de satisfaccidn del cliente.

(from CUN)

Fuente: Elaboracién propia
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» OBJETOS DE NEGOCIO

En la Tabla N°12 se describe a las entidades o repositorios de informacion de la
organizacion.

Tabla N°12

Objeto de Negocio Descripcion

@ Es un bien que la empresa ofrece al publico y por

el cual recibe una remuneracion.

Producto

@ Es el documento que formaliza una transaccidn

entre la empresay el cliente.

Comprobante
/ Es un documento que contiene preguntas para
medir en escala la satisfaccion del cliente.
Encuesta

Fuente: Elaboracidn propia
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> REALIZACIONES DE NEGOCIO

En la Imagen N°07 se empaqueta los procesos Y se describe el comportamiento interno del

negocio.

Imagen 07

Gestion de ventas

(from CUN)

Gestion de dewluciones

Elaboracién propia

(from CUN)

Evaluacion de clientes

(from CUN)

RN_Evaluacion de clientes

Realizaciones de negocio:
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ESPECIFICACIONES DE CUN
ECUN1: Gestidn de las Ventas personalizadas.

1. INTRODUCCION

1.1 Proposito
Detallar el CUN del proceso: “Gestion de las ventas personalizadas” para
evaluar como se realizara su automatizacion

1.2 Alcance
El presente servird de guia para poder generar un modelamiento adecuado del
proceso de dicha organizacion, su situacion anterior al sistema y poder
gestionarlo eficientemente para despliegue del sistema propuesto

1.3 Definiciones, Acronimos y Abreviaturas
Ver Glosario de téerminos del negocio

1.4 Referencias
Entrevistas a usuarios.

2. GESTION DE VENTAS

2.1 Breve Descripcion
El documento describe los procedimientos que definen el proceso de Gestidn
de Ventas desde la solicitud de un producto hasta el desembolso del importe y
entrega del producto a vender.

3. METAS
Consolidar el local propio ubicado en Chancayllo-Chancay.

4. FLUJO DE TRABAJO

4.1 Flujo Basico

El CUN comienza cuando el cliente pide un producto

El asistente de ventas verifica si esta disponible el producto

El asistente de ventas indica el precio al cliente

El cliente confirma la venta y entrega el dinero pactado

EL asistente genera el comprobante

El asistente entrega el producto y comprobante al cliente

El cliente recepciona el producto y comprobante finalizando el caso de uso

NoughrwhE

4.2 Flujo Alternativo
4.2.1 En el paso 2, si el producto no esta disponible
1.1. El asistente de ventas informa al cliente que no esta disponible
el producto
1.2. El proceso finaliza.
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5.CATEGORIA

e Este Caso de Uso de Negocio representa un proceso principal de la organizacion.
6. RIESGOS

e No tener efectivo

¢ No tener comprobantes pre impresos
7. POSIBILIDADES

e Tener caja chica

e Tener un tiraje extenso de comprobantes (copias)
8. DUENO DEL PROCESO

e El Asistente de ventas.
9. REQUERIMIENTOS ESPECIALES

e No aplica
10.PUNTOS DE EXTENSION

e No aplica

ECUNZ2: Gestion de Devoluciones.

1. INTRODUCCION
1.1 Proposito
Detallar el CUN: “Gestion de devoluciones” para evaluar como se realizara su
automatizacion

1.2 Alcance
El presente servira de referencia para poder generar un modelo realista del
proceso de dicha organizacion, su situacion anterior al sistema y poder
gestionarlo eficientemente para la puesta el despliegue del sistema propuesto

1.3 Definiciones, Acronimos y Abreviaturas
Ver Glosario de téerminos del negocio

1.4 Referencias
Entrevistas a usuarios

2. GESTION DE DEVOLUCIONES

2.1 Breve Descripcion
El documento describe los procedimientos que definen el proceso de Gestion

de devoluciones desde la solicitud de un cliente para que se acepte la
devolucién hasta que esta sea aprobada por el gerente.
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3. METAS
Analizar las devoluciones y su impacto en la empresa
4. FLUJO DE TRABAJO

4.1 Flujo Bésico

El Caso de Uso comienza cuando el cliente trae un producto para devolucion
adjuntando el comprobante

El asistente de ventas recepciona el producto y el comprobante

El asistente de ventas verifica el producto y comprobante

El asistente de ventas deriva el producto y comprobante al Gerente

El Gerente verifica el producto y el comprobante

El Gerente aprueba la devolucién del cliente

El asistente entrega el producto a almacén

El asistente actualiza el comprobante del cliente como devuelto.

El asistente entrega el comprobante al cliente.

CoNou~LN

4.2 Flujo Alternativo

4.2.1 En el paso 3, si el producto y comprobante no son validos el asistente
notificara al cliente terminando el proceso.

5.2.2 En el paso 5, si el producto y comprobante no son validos el gerente

notificara al cliente terminando el proceso.

5. CATEGORIA
e Este Caso de Uso de Negocio representa un proceso principal de la organizacion
6. RIESGOS
e No aplica
7. POSIBILIDADES
e No aplica
8. DUENO DEL PROCESO
e Elcliente
9. REQUERIMIENTOS ESPECIALES
e No aplica
10.PUNTOS DE EXTENSION

e No aplica
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ECUNS3: Evaluacién de Clientes.

1. INTRODUCCION
1.1 Proposito
Detallar el CUN: “Evaluacion de clientes” para evaluar como se realizara su
automatizacion
1.2 Alcance
Este documento servira de guia para generar un modelo realista del proceso de
dicha organizacion, su situacion anterior al sistema y poder gestionarlo con
eficacia para el despliegue del sistema.
1.3 Definiciones, Acronimos y Abreviaturas
Ver Glosario de términos del negocio
1.4 Referencias
Entrevistas a usuarios
2. EVALUACION DE CLIENTES
2.1 Breve Descripcion
El documento describe los procedimientos que definen el proceso de
evaluacion de clientes
3. METAS
Analizar las devoluciones y su impacto en la empresa
4. FLUJO DE TRABAJO
4.1 Flujo Bésico
1. El Caso de Uso comienza cuando el asistente entrega la encuesta al cliente
2. El cliente recepciona la encuesta
3. El cliente completa la encuesta
4. El cliente entrega la encuesta
5. El asistente recepciona la encuesta
6. El asistente califica la encuesta finalizando el caso de uso.
5. Categoria
Este Caso gje Uso de Negocio representa un proceso principal de la
organizacion
6. Riesgos
No aplica
7. Posibilidades
No aplica
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8. Duefio del Proceso
e Elcliente

9. Requerimientos Especiales
e No aplica

10.Puntos de Extension

e No aplica

CASO DE USO DE NEGOCIO: GESTION DE VENTAS
> Grafico de Robustez

En la Imagen N°08 se detalla a los actores, entidades y su relacion respecto al
proceso de negocio: Gestion de ventas

Imagen 08
©
8‘ AN_ Client Producto
E en e (from Objetos de negocio) ™ %IStente Ventas
c (from Actores) (from Trabajadores)
0
‘©
o
o
o
©
(UN]
Comprobante
(from Objetos de negocio)
Imagen de clases para el caso de uso Gestion de ventas
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> Grafico Secuencial

En la Imagen N°09 se aprecia secuencia de mensajes que sincronizan los
componentes del proceso de negocio

Imagen N°09
2 +Producto : Comprobante
Q
o : AN_Cliente _ ]
o Solicita : TN_Asistente Ventas
c
e
‘O Consulta
@©
—
_8 J W Genera
i
w

Recibe

Imagen de secuencia para el caso de uso Gestion de ventas

> GRAFICO DE COLABORACION DE NEGOCIO

En la Imagen N°10 se aprecia los mensajes que intercambian los elementos del
proceso Yy su orden de ejecucion

Imagen N° 10
2: Consulta —
— (
Ris
2 : Producto
o : TN_Asist%nte_Ventas N
c ‘ "' 1:Solicita
pe
] 3: Genera
© \/
o)
e L
v p ¢
(
<
— 4: Recibe
: Comprobante )
: AN_Cliente

Imagen de Comunicacion para el caso de uso Gestion de ventas
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> GRAFICO DE FLUJO

Escuela de Ingenieria de Sistemas

En la Imagen N° 11 se aprecia el flujo de actividades y sus condiciones de principio
a fin dentro del proceso de negocio.

Imagen N° 11

Cliente

Asistente de ventas

: Producto

Verificar disponibilidad \
de producto

No

aue el producto "\ \)/.

“<ponible /

Venta no concluida
Generar \, Entregar producto y \
\ comprobante comprobante /
\ §
\ |
\ |
\ |
\ ‘
\
\
\
\
\\
\
\\ (
\\
\
\\ : Comprobante
\\
\  Recepcionar \_
\_ comprobante /™
Imagen de flujo Gestidn de ventas
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CUN: GESTION DE DEVOLUCIONES

> GRAFICO DE CLASES DEL NEGOCIO

En la Imagen N°12 se detalla los actores y objetos y su relacién respecto al proceso de

negocio: gestionar de devoluciones

Imagen N° 12
—
© AN Client Comprobante
E_ —-hente (from Objetos de negocio) TN—Gereme
e (from Actores) / (from Trabajadores)
o
c
el
‘C
°
o
Ne]
0o
L
<
Producto
(from Objetos de negocio) TN_mistente_Ventas
(from Trabajadores)
Imagen de clases para el caso de uso Gestion de devoluciones
“Sistema informatico aplicado en el proceso 44 Palomino Iparraguirre, Jesus Adrian

de ventas personalizadas de alimentos
balanceados de la empresa Lactari S.A.C.”



Universidad Cesar Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

> IMAGEN DE SECUENCIA DEL NEGOCIO

En la Imagen N°13 se aprecia la secuencia de mensajes que sincronizan los componentes
del proceso de negocio

Imagen N°13
<Producto _~ Comprobante @ @
ZAN_Cliente
_TN_Asistente_Ventas = TN_Gerente
Retorna
Retorna U
©
5 I
o . )
o Verifica
c
0 U Verifica
O
® il
[®] Deriva
o
©
L Recepciona
Verifica
Valida
L1 Ingresa
U Actualiza
Imagen de secuencia para el caso de uso Gestion de devoluciones
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> IMAGEN DE COLABORACION DE NEGOCIO

En la Imagen N°14 se aprecia los mensajes que intercambian los elementos del proceso y

su orden de ejecucion
Imagen N°14

2: Retorna

: AN_Cliente

© 4: Verifica
a 5: Deriva
[e) 10: Actualiza/
—

o 1: Retorna

c N\

©

O

©

—

o

o]
o

w

Q=

3: Verifica
: Producto 9:Ingresa

: TN_Asistente_Ventas

SEE—

:Zom pro\gante

6: Recepciona '\
7: Verifica
8: Valida

: TN_Gerente

\
\
\

\

Imagen de Comunicacion para el caso de uso gestion de devoluciones

» IMAGEN DE ACTIVIDADES DE NEGOCIO

En la Imagen N°15 se aprecia el flujo y sus condiciones de principio a fin dentro del

proceso de negocio.

Imagen N°15

Cliente : Comprobante Asistente ventas Gerente
| — —
\\ T T
\\ - — o T —
\ T Recepcionar productoy I Recepcionar
\ comprobante de venta / ~—__comrobante
| |
|
“ “ ¢Procede?
‘\ : Producto ¢Conforme? —
|
||
o |
g |||
fust “\ El‘ > Derivar a gerencia Si
Q \_\ ~omprobante
\g | - No
— \ :Comprobante
b \
@G \ Aprobar O\
— \ N
o | _ devolucion _/
Q2 \
o |
NN ] \
\ im ;
procedencia ™\
\ ‘DM
\ Devolucion anulada
\ Notificar improcedencia ™\
\ de dewolucion J
\\ Recibir comprobante Actualizar comprobante>
actualizado como "Dewelto”
@
Devolucion improcedente
Entregar producto
@ aalmacen
Devolucion exitosa
Imagen de actividades para el caso de uso Gestidn de devoluciones
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CASO DE USO DE NEGOCIO: EVALUACION DE CLIENTES

» IMAGEN DE ROBUSTEZ
En la Imagen N°16 se aprecia a los actores y entidades y su relacién respecto al proceso de
negocio: Evaluacion de clientes.

Imagen N°16
© - _
a / (
(@]
—
o —— | S
c /
0
% — S 0
) Encuesta AN Gl
< i iente
© TN_Asistente_Ventas (from Objetos de negocio) -
w (from Trabajadores) (from Actores)

Imagen de clases para el caso de uso Evaluacion de clientes
» IMAGEN DE SECUENCIA DEL NEGOCIO

En la Imagen N°17 se aprecia la secuencia de mensajes que sincronizan los componentes
del proceso de negocio.

Imagen N°17
8 @ : Encuesta / \
Q
o ) - AN_Cliente
o : TN_Asistente_Ventas
c
o
®
e Entregar
o L g Completar
e _
o <
E J
[ Evaluar -

Imagen de secuencia para el caso de uso Evaluacion de clientes
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> IMAGEN DE COLABORACION DE NEGOCIO

En la Imagen N°18 se aprecia los mensajes que intercambian los elementos del proceso y
su orden de ejecucion.

Imagen N°18
© 2: Completar -
g — -
a -
S
‘S ————  — 1l:Entregar |
Q .
o) ) : Encuesta 3: Evaluar
E : AN_Cliente R : TN_Asistente_Ventas
= -

Imagen de Comunicacion para el caso de uso Evaluacion de clientes.

» IMAGEN DE ACTIVIDADES DE NEGOCIO

En la Imagen N°19 se aprecia el flujo de actividades y sus condiciones de principio a fin
dentro del proceso de negocio.

Imagen N° 19
—
\ A\sistente de ventas Cliente
\ [ Recepcionar
encuesta J
.© \ ﬁ/ Completar ™\
8' \ Q encuesta |
—_
g \ Y
c
e
§ : Encuesta
3 \
-Q \
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Imagen de actividades para el caso de uso Evaluacion de clientes.
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REQUERIMIENTOS FUNCIONALES

En el cuadro N° 13 se aprecian los Requerimientos Funcionales del sistema

RF

01

Cuadro N° 13

REQUERIMIENTO FUNCIONAL

Por seguridad el sistema debera contar con un pantalla de inicio de sesién para que cada
trabajador debidamente acreditado con password y nombre de usuario Unico.

02

El sistema mostrara un menu principal luego del inicio de sesidn, las opciones que se
muestren serdn solo las que al usuario le correspondan segun sus funciones dentro de la
empresa.

03

El sistema contara con una opcidn para listar todos los productos existentes ordenados por
fecha de registro para mantenimiento posterior

04

El sistema permitird buscar un producto registrado anteriormente por dos medios: Nombre o
codigo mostrando los resultados que tengan semejanza o que sean completamente iguales,
para visualizarlos o para editarlos.

05

El sistema permitird que el usuario registre nuevos productos ingresando un cédigo, nombre,
unidad de medida, familia, precio de compra, precio de venta, stock y fecha de vencimiento,
se validaran los campos obligatorios (todos).

06

El sistema permitird que se pueda editar los datos de un producto seleccionado previamente
de la lista o de los resultados de una busqueda, se podran cambiar todos los datos del
producto y adicionalmente se mostrara su estado: Activo o Inactivo.

07

El sistema contara con una opcién para listar todos los proveedores existentes ordenados
por fecha de registro para mantenimiento posterior.

08

El sistema permitird buscar un proveedor registrado anteriormente por dos medios: Razén
Social o RUC mostrando los resultados que tengan semejanza o que sean completamente
iguales, para visualizarlos o para editarlos.

09

El sistema permitird que el usuario registre nuevos proveedores ingresando una razén Social,
numero de RUC, direccién, sitio web (opcional) y teléfono se validaran los campos
obligatorios.

10

El sistema permitird que se pueda editar los datos de un proveedor seleccionado
previamente de la lista o de los resultados de una busqueda, se podran cambiar todos los
datos del proveedor y adicionalmente se mostrara su estado: Activo o Inactivo.

11

El sistema contara con una opcidn para listar todos los clientes existentes ordenados por
fecha de registro para mantenimiento posterior.

12

El sistema permitird buscar un cliente registrado anteriormente por dos medios: Nombre o
numero de documento mostrando los resultados que tengan semejanza o que sean
completamente iguales, para visualizarlos o para editarlos.

13

El sistema permitird que el usuario registre nuevos clientes ingresando una Razén Social o
nombre, nimero de RUC o DNI, direccidn, sitio web (opcional) y teléfono se validaran los
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campos obligatorios.

14

El sistema permitird que se pueda editar los datos de un cliente seleccionado previamente de
la lista o de los resultados de una busqueda, se podran cambiar todos los datos del cliente y
adicionalmente se mostrara su estado: Activo o Inactivo.

15

El sistema contara con una opcidn para gestionar las ventas de la empresa, en primera
instancia se registrara una orden de pedido especificando: El cliente (previamente
registrado), fecha, detalle de producto a vender, en este caso podra ser un producto
establecido o un producto personalizado, segun se elija el tipo se podra seleccionar el
producto y se mostraran los campos: Cédigo y Nombre y precio ademas de contar con
opciones para ingresar manualmente la cantidad y poder editar el precio para fines de
descuentos o casos preferenciales, una vez determinado se podra ir afiadiendo mas hasta
concretar el detalle (este detalle serd visible para el usuario y podra eliminar un producto de
la lista si es requerido), finalmente se contara con el campo observacidon(opcional) y una
opcidn para registrar(Botdn) que luego de registrar permita imprimir la orden de despacho
(que especifica todos los datos anteriormente mencionados y se podra imprimir)

16

Si el cliente lo desea podra crearse un producto personalizado, este esta pantalla estara
enlazada con la del RF15 ya que es parte de la venta personalizada, para este fin se ingresara
un nombre de producto personalizado, se especificara las materias primas que lo componen
basadas en el stock disponible, ademas de especificar los costos involucrados como son:
Mano de obra, utilidad, gastos administrativos y el nombre de quien autoriza la creacién del
producto.

17

El sistema podra controlar los pedidos realizados buscando por fechas y/o cliente mostrando
todas las ordenes registradas segun coincidencia de 10 en 10 con las siguientes columnas: Id
(Cddigo interno), Numero, Fecha, Monto Total, Cliente, Estado:

e Generada: Una orden registrada y que aun no ha sido atendida.
e Confirmada: Una orden que ha sido atendida, pagada y entregada es decir es ya una
Venta, con comprobante disponible para impresién.
e Devuelta: Una orden que ha sido anulada y se decidié devolver.
Y Acciones:

e Confirmar: Cuando ha sido atendida la orden, pagada y despachada se actualizara
como confirmada, esto permitird que se pueda imprimir el comprobante, una vez
devuelta o confirmada no hay opcidn a confirmar de nuevo.

e Devolver: Actualiza la orden anulando toda accién, solo queda como histérico de
transacciones devueltas.

e Comprobante: Permite imprimir el comprobante de venta, sélo se puede imprimir
ventas concretadas es decir confirmadas.

18

El sistema permitira registrar los movimientos de: Ajuste de entrada o Ajuste de salida para
productos actualizando el stock del caso, para ello se especificara: Tipo de movimiento,
proveedor, tipo de documento (boleta, guia de remisidn, factura u orden de compra),
numero de documento y fecha, asi como el detalle de movimiento: Se seleccionara el
producto mostrando su stock actual, cédigo, nombre y precio, la cantidad sera ingresada
manualmente, luego se ird afiadiendo hasta concluir, el detalle serd visible para el usuario y
podra retirar algin producto si fuese necesario.

19

El sistema contara con opciones para generar reportes de eficacia de ventas, se podra
seleccionar el rango de dias y el resultado esperado (nimero de ventas a realizar) el cual
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permitird evaluar porcentualmente las ventas (pedidos confirmados y pagados). El resultado
deberd contener las columnas: Fecha, nimero de comprobante, Monto total y observacion,
debajo de este ira el porcentaje de eficiencia alcanzado.

20

El sistema permitird generar un reporte de eficacia por dia contrastando pedidos y ventas
concluidas tanto en formato tabla como gréfico de barras agrupado por fecha, las columnas a
mostrar son: Fecha, pedidos(cantidad) y ventas(cantidad)

21

El sistema permitira generar un reporte de las érdenes de pedido devueltas en un rango de
fechas que el usuario podra seleccionar, las columnas a mostrar son: Fecha de anulacién,
Numero de orden de pedido, Cliente, Monto y observacidn.

22

El sistema permitird al usuario cerrar su sesién, mostrando un mensaje de confirmacién
exitosa, direccionando a la pantalla de inicio de sesidon nuevamente.

Fuente: Elaboracion propia

REQUISITOS NO FUNCIONALES:

En el cuadro N° 14 se aprecia los Requerimientos no funcionales del sistema

Tabla N° 14
Requerimiento funcional
RNF1 | EL gestor de base de datos serd MYSQL 5.0 Implementacion
RNF2 | El lenguaje de programacion sera PHP5 Implementacion
El sistema debe estar en funcionamiento 24 horas del dia los 7 dias de las .
RNF3 Rendimiento
semana
. . . Soporte
RNF4 | El sistema serd optimizado para el navegador Google Chrome P 'y .
mantenimiento

Fuente: Elaboracion del tesista
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» Imagen de requerimientos del Sistema:

En la Imagen N°20 se aprecia las funcionalidades del sistema desde el punto de
vista del usuario

Imagen N° 20

Generar reporte de ventas

Generar reporte d.e pruductos mas (from Use Cases)
vendidos T

o/
i
|
N
.

o

Mantener Cliente Registrar ventas Gerente Generar reporte de ingresos diarios
© (from Use Cases) (romAct..
Q.
o
—_
o
[
0 , N
tas { N - e \
g%}
w Mantener productos validar usuario Generar reporte de notas devueltas
Operador
(from Use Cases) (from Actors) (from Use Cases)

Mantener proveedor

Gestonar devoluciones Registrar Movimiento

(from Use Cases) (from Use Cases)

Imagen de requerimientos del sistema
» DESCRIPCION DE ACTORES

En la Tabla N°15 se aprecia la descripcién de todos los participantes externos en el modelo del

sistema.
Tabla N°15
Actor Descripcion
O
Encargado del registro de ventas y de la gestion de devoluciones hasta la
operador aprobacion del gerente, también le da mantenimiento a los productos.
o
/i\ Encargado de administrar las ventas, verifica los reportes para toma de
decisiones y aprueba las devoluciones.
Gerente

Fuente: Elaboracion Propia
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En la Tabla N°16 se aprecia la Trazabilidad de requerimientos y casos de uso
Tabla N°16

CUSO1 | CUSO2 CUSO3 | CUSO4 CUSO5S CusO6 | CUsO07 | CUSO8 | CUS09 CUsio cusii

RF1 X

{2 X

RF3 X

RF4 X

RF5 X

RF6 X

RF7 X

RF8 X

RF9 X

RF10 X

RF11 X

RF12 X

RF13 X

RF14 X

RF15 X

RF16 X

RF17 X

RF18 X

RF19 X

RF20 X

RF21 X

RF22 X

Fuente: Elaboracion del tesista
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REALIZES DE CASO DE USO:
» CUS: VALIDAR INGRESO

En la Imagen N° 21 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 21
g — T -
| OO0
o . s
c - -
p
® Loguin R _Loguin
)
Ne) (from Use Cases)
©
w

Gréfico de realizacién de Login

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°22 se aprecia la relacion entre clases de andlisis

Imagen N° 22
'g usuario Ul_Validar_Usuario
o
s (from Use Case View)
[
XS]
‘C
o
o
0
© _
CC_Validar_usuario Usuario
Imagen de clases de caso de uso Login
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> IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N°23 se detalla el orden de espacio de los elementos del sistema.

Imagen N° 23
- Usuario ~IU_VALIDAR_USUARIO . : Usuario
CC_VALIDAR_USUARIO
©
o I
g ngresar() N
—_
a
c U w Ejecutar()
0
S ~
e Consultar()
o ~
-D —
©
w Retornar()
Mostrar()

Imagen de secuencia de caso de uso Login

» IMAGEN DE COLABORACION:

En la Imagen N°24 se detalla el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema.

Imagen N°24
~
® - Usuario :Usuario
o
o
o
C
0 3: Consultar 4: Retornar
g $ 1: Ingresar() 0 T $ 0
9]
QO
©
w
2: Ejecutar()
|
<—
5: Mostrar()
:IU_VALIDAR_USUARIO : CC_VALIDAR_USUARIO
Imagen de Comunicacion de caso de uso Registrar venta
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» IMAGEN DE FLUJO:
En la Imagen N°25 se aprecia el flujo que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 25

| Ingresar datos

| de usuario

©
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o
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‘ Jusuario y calve
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Imagen de flujo Registrar venta
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» CASO DE USO: REGISTRAR VENTA

En la Imagen N° 26 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 26

Registrar ventas

(from Use Cases)

RA_Registrar ventas

Elaboracién propia

Imagen de realizacion de caso de uso Registrar venta

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°27 se aprecia la relacion entre clases de analisis

O

CC_Registrar_Venta

Imagen N° 27
Q) W
AN
Usuario IU_Registrar_Venta
(from Actors)

Elaboracién propia

4

Venta Producto

Imagen de clases de caso de uso Registrar venta
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> IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N°28 se detalla el orden de espacio de los elementos del sistema.

Imagen N° 28
X i : @ @
: Usuario : IU_Registrar_Venta : CC_Reqistrar_Venta : Venta
Ingresar()
o D
o Ejecuta
2 jecutar()
s |
c Registrar()
he] E——
g Asociar()
—
o
_% Retornar()
w
Retornar()
<
Mostrar() ]

Imagen de secuencia de caso de uso Registrar venta

» IMAGEN DE COLABORACION:

En la Imagen N°29 se aprecia el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre

elementos del sistema.

Imagen N°29
1: Ingresar()
N, _— |
/ N ‘
: Progucto
© : Usuario :lU_Registrar_Venta
o R
)
—
e 4: Asociar() 5: Retornar()
S 7: Mostrar() ?\ 2:Ejecutar() e
‘o
o
o
et
°
L 3: Registrar()
6: Rétornar()
: CC_Registrar_Venta :Venta
Imagen de Comunicacion de caso de uso Registrar venta
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» IMAGEN DE FLUJO:

En la Imagen N°30 se aprecia el flujo que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 30

‘ Confirmar v

Elaboracién propia

| Vercomprobante "\
para imprimir ~

¢Registro
correcto?

Ingresar datos
de cliente

" otos \
/

Ver mensaje: "Error al

registrar, intente denuevo"

Imagen de flujo Registrar venta
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» CASO DE USO: GESTIONAR DEVOLUCIONES

En la Imagen N°31 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N°31
.
Q T~
o " 4 .
S ’ <
- \ e ~ N /
pe] . -7
() . .
© Gestonar dewoluciones RA_Gestonar devoluciones
o
'r% (from Use Cases)
w

Imagen de realizacion de caso de uso Gestionar devoluciones

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°32 se aprecia la relacion entre clases de andlisis

Imagen N° 32
_ (A\\\
|
/ N\ ‘
© . .
S Operador IU_Gestion_Dewluciones
o
S. (from Actors)
C
©
(S}
o
o
0
©
w
. . Devolucion
CC_Gestion_devolucion
Imagen de clases de analisis Gestionar devoluciones
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> IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N°33 se aprecia el orden de espacio de los componentes del sistema

Imagen N° 33

. _ Operador 1U_Gestion_Devoluciones : CC_Gestion_dewlucion : Devolucion
Q
o Ingresar()
o} ~
c
he) Ejecutar()
() ~
o J 7
_8 Registrar()
(g} —
w

Mostrar() Retornar()

Imagen de secuencia de caso de uso Gestionar devoluciones
» IMAGEN DE COLABORACION:

En la Imagen N°34 se aprecia el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema

Imagen N° 34
- 1: Ingresar()
L — |
K |
- : Operador :lU_Gestion_|Devoluciones
a
2
o -
S 5: Mostrar() 2: Ejecutar()
‘C
Y
o
Q0
S 4: Retornar()
—_—
<—
3: Registrar()
: Devolucion : CC_Gestion_dewolucion
Imagen de secuencia Gestionar devoluciones
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> IMAGEN DE ACTIVIDADES:

En la Imagen N°35 se aprecia el flujo de actividades que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 35
| o
|
\
|
“ Seleccionar ™\
| venta
© \ ‘
.5- “
o |
S |
s |
Ne) |
S ‘
o ||
s |
2 ||
o \
- ‘\\ Ver mensaje de\/ Ver mensaje: "La venta fue
\ error /™ dewelta correctamente”
N )
L)
Imagen de flujo Gestionar devoluciones
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» CASO DE USO: ACTUALIZAR PRODUCTOS

En la Imagen N° 36 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 36
< (/' \\“///W /
© \\ V|
g \\_/ N -
§ Mantenimiento de Productos R_Mantenimiento de Productos
o
'r% (from Use Cases Model)
w

Imagen de realizacion de caso de uso  Mantener productos

> IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°37 se aprecia la relacion entre clases de analisis

Imagen N° 37
e
) N
i ]

©
1 A
@ macenero IU_MANTENIMIENTO DE PRODUCTOS
+ (from Use-Case Model)
K]
©

c
\O ,
B y

©

5 )
o = )
© E {
wl

PRODUCTO
CC_MANTENIMIENTO DE PRODUCTOS
Imagen de clases Mantener producto
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» IMAGEN DE SECUENCIA:
En la Imagen N°38 se aprecia el orden de espacio de los componentes del sistema
Imagen N° 38
_ . IU_MANTENER_PRODUCTO - : Producto
~Usuario CC_MANTENER_PRODUCTO
© Ingresar()
Q ~ 1
2
a U Validar()
S pe—
§ Ejecutar()
s =
o Actualizar()
wl T —
Retornar()
Mostrar()
Imagen de secuencia de Mantener producto
» IMAGEN DE COLABORACION:
En la Imagen N° 39 se aprecia el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema
Imagen N° 39
2: Validar()
—
N
| | .
1: Ingresar() ‘ | 3: Ejecutar()
o /
Q <
o 6: Mostrar()
2 | :Usuario :IlU_MANTENER_PRODUCTO : CC_MANTENER_PRODUCTO
~o —_—
'S
g 5: Retornar() 4: Actualizar()
o]
©
[
: Producto

Imagen de Comunicacion Mantener producto
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>

IMAGEN DE ACTIVIDADES:

Imagen N° 40

Escuela de Ingenieria de Sistemas

En la Imagen N° 40 se aprecia el flujo de actividades que el usuario sigue en el sistema

Elaboracién propia

mensaje de error > <
No

o . Ingresar datos \

-

-

Si

Accionarel

~ton grabar /

\
Visualizar Registro correcto?
Si

Visualizar mensaje"Datos
grabados correctamente”

.

v/

Ingreso datos requeridos del producto?

“Sistema informatico aplicado en el proceso

de ventas personalizadas de alimentos

Imagen de flujo Mantener producto
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REALIZACIONES DE CASO DE USO:

» CASO DE USO: MANTENIMIENTO PROVEEDOR

En la Imagen N° 41 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 41
o
Q — T~
S | <]
?S ' o S AN L /
®
5 Mantener proveedor RA Mantener proveedor
0
5 (from Use-Case Model)

Imagen de realizacion de caso de uso mantenimiento de proveedores

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°42 se aprecia la relacion entre clases de andlisis

Imagen N° 42

(/Ai i

R

A AN
o
(e}
o Operador IU_MANTENER_PROVEEDOR CC_MANTENER_PROVEE
o
c (from Actors) DOR
pe]
()
o
o
o)
©
o]

PROVEEDOR
Imagen de clases de mantenimiento de proveedores
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» IMAGEN DE SECUENCIA:
En la Imagen N° 43 se aprecia el orden de espacio de los componentes del sistema
Imagen N° 43
- Operador - IU_MANTENER_PROVEEDOR + <PROVEEDOR
© CC_MANTENER_PROVEEDOR
S
g- D Ingresar() W Ejecutar() -
0 B
3 J Actualizar()
6 ~
E Retornar
8 B
) Mostrar()
Imagen de secuencia mantenimiento de proveedores
» IMAGEN DE COLABORACION:

En la Imagen N° 44 se aprecia el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre

elementos del sistema

Imagen N° 44

—

1: Ingresar()

:IU_MANTENER_PROVEEDOR

:PROVEEDOR

© : Operador
‘a —_—
o
o 5: Mostrar ;
s : 0 2: Ejecutar()
p \|/
S _
A
! [ |
o \ | .
w ‘ | 4: Retornar
%
D e

3: Actualizar()

:CC_MANTENER_PROVEEDOR

Imagen de Comunicacion mantenimiento de proveedores
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> IMAGEN DE ACTIVIDADES:

En la Imagen N°45 se aprecia el flujo de actividades que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 45
T ®
\ \\\\
\ \\
\\ Ingresar datos ™\
\\
\ Visualizar mensaje "Ingrese ¢ Datos obligatorios
“ i ios' “~__— completos?
© datos obligatorios' No mp
o) Si
s
c Confirmar \‘
\o \ )
S \ evento J
© \ —
[ \
o \
o) \
I \ /
L Visualizar N No ¢Registro
mensaje de error correcto?
Si
Visualizar mensaje "Datos
grabados correctamente”
/X\
( )
L)
Imagen de flujo mantenimiento de proveedores
“Sistema informatico aplicado en el proceso 68 Palomino Iparraguirre, Jesus Adrian

de ventas personalizadas de alimentos
balanceados de la empresa Lactari S.A.C.”



Universidad Cesar Vallejo

Escuela de Ingenieria de Sistemas

» CUS: MANTENER CLIENTE

En la Imagen N° 46 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 46

N
]

\ ~

Mantener Cliente

(from Use-Case Model)

RA Mantener Cliente

Elaboracién propia

Imagen de realizacion de caso de uso mantener cliente

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N° 47 se aprecia la interaccion entre clases de anélisis

Imagen N° 47

Operador

(from Actors)

Elaboracién propia

O

CLIENTE

@

IU_MANTENER_CLIENTE

CC_MANTENER_CLIENTE

O

Imagen de clases Mantener cliente
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> IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N° 48 se aprecia el orden de espacio de los componentes del sistema

Imagen N° 48
_ Operador IlU_MANTENER_CLIENTE :CLIENTE
CcC MANTENER CLIENTE

© ingresar()
Q -
) =
—_ .
o U w ejecutar()
C \\A
0 J - _
§ Actualizar() N
S =
© Retornar()
LI_.I <

Mostrar()

Imagen de secuencia de caso de uso Mantener cliente

» IMAGEN DE COLABORACION:

En la Imagen N° 49 se detalla el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre

elementos del sistema
Imagen N° 49

—~ 1:ingresar() 2: ejecu\tar()
2 > L - @

5: Mostrar()

: Operador :IU_MANTENER_CLIENTE :CC_MANTENER_CLIENTE
@
a
)
a ) /N
p 4: Retornar() |,3: Actualizar()
0
® / \
—
9 [ \
QO ‘ |
E |
SN ]

:CLIENTE

Imagen de comunicacién Mantener cliente
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> IMAGEN DE ACTIVIDADES:
En la Imagen N° 50 se aprecia el flujo de actividades que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 50

Ingresar datos
de cliente
.©
Q
o Confirmar ™
Q evento %
c
0
(S
©
— . .
o No 3 ¢campos obligatorios
_r% completos?
w
Si
\ N
\ Vermensaje ¢cliente agregado correctamente?
de error No
Si
\ Ver mensaje: "Cliente
Q/ registrado correctamente”
Imagen de flujo Mantener cliente
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» CUS: CONTROL DE VENTAS

En la Imagen N° 51 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 51
o -
a — —~
a <
c \\\1 ) /7/ N /
e T - = -
()
g Controlar Ventas RA_Controlar Ventas
0
u_‘g (from Use-Case Model)

Imagen de realizacion de caso de uso Control para ventas

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N° 52 se aprecia la relacién entre clases de analisis

Imagen N° 52
©
'g_ IU_CONTROL_VENTAS CC_CONTROL_VENTAS
s
c
bt
(S}
i
o
Gerente VENTA
(from Actors)
Imagen de clases Controlar ventas
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» IMAGEN DE SECUENCIA:
En la Imagen N° 53 se detalla el orden de espacio de los componentes
Imagen N° 53
X O O O
:Gerente  :IU_CONTROL VENTAS _:CC CONTROL_VENTAS : VENTA
'g Seleccionar()
e >
o U . W .
c Ejecutar()
«9 =
§ J Actualizar()
o ~
I
o / Retornar()
Mostrar()
Imagen de secuencia de caso de uso Control para ventas
> IMAGEN DE COLABORACION:
En la Imagen N° 54 se detalla el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema
Imagen N° 54
. 1: Seleccionar()
i -
‘ O
: Gerente :lU_CONTROL_VENTAS
g
2
a /N .
:E 5: Mostrar() , 2: Ejecutar()
o .
3 a
o | |
e 3: Actualizar() ‘ _ ,‘
N f \‘
4: R\étornar()
: CC_CONTROL_VENTAS : VENTA

Imagen de comunicacién Controlar ventas
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> IMAGEN DE ACTIVIDADES:

En la Imagen N° 55 se aprecia el flujo de actividades que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 55

Seleccionar \‘
\
| \

registro /
| \
\

\ Elegir accion \‘
| \

‘ \

‘ \

| | -

Elaboracién propia

\ Ver mensaje de ™\
error

> ¢Actualizacion existosa?
—

Si

Ver respuesta de\‘
accion

Imagen de actividades de caso de uso Control para ventas
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» CUS: INFORME DE EFICACIA POR DIA

En la Imagen N°56 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 56
o
S * =
fut ; — / \
o S~
c \7 e N 7
pe] -
§ Generar reporte de eficacia pordia  RA_Generar reporte de eficacia por
_§ (from Use-Case Model) dia
o] - . ]
Imagen de realizacidn de caso de uso generar reporte de eficacia por dia
» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°57 se detalla la relacidn entre clases de anélisis

Imagen N° 57
_ (A) |
/ N ‘
Gerente IU_REPORTE_POR_DIA
(from Actors)

Elaboracién propia

CC_REPORTE_POR_DIA

VENTA

Imagen de clases reporte de eficacia por dia
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» IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N°58 se aprecia el orden de espacio de los componentes del sistema

Imagen N° 58
e O O O
: Gerente
© Seleccionar() |
2 ‘ .
9] .
a D W Ejecutar()
c -
i) J -
§ Consultar() R
o
o)
o Retornar()
wl
Mostrar()

Imagen de secuencia reporte de eficacia por dia

> IMAGEN DE COMUNICACION:

En la Imagen N°59 se detalla el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema

Imagen N° 59
P 1: Seleccionar()
‘:\ / \\7 ‘
/ N\ ‘
: Gerente :lU_REPORTE_POR_DIA
.©
o
o
—
2 2: Ejecutar()
6 5: Mostrar() :
‘C
o
[e) ~
8|/
E “/ \\
\ “ 4: Retornar()
K\ N
\_/ <
3: Consultar()
I VENTA : CC_REPORTE_POR_DIA
Imagen de Comunicacion de reporte de eficacia por dia
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>

IMAGEN DE ACTIVIDADES:

En la Imagen N°60 se aprecia el flujo que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 60

Elaboracion propia

hayresultados"

| Vermensaje:"No \_

Definir parametro
de fechas

Confirmar \]
consultas J/

¢Coincidencias

~— encontradas?
No

Si

Ver reporte y grafico

7 N
L)

comparativo

Imagen de flujo reporte de eficacia por dia
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» CUS: REPORTE DE NOTAS DEVUELTAS

En la Imagen N°61 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 61

Generar reporte de notas devueltas

(from Use-Case Model)

RA_Generar reporte de notas
deweltas

Elaboracién propia

IMAGEN DE CLASES:

Imagen de realizacion reporte de notas devueltas

En la Imagen N°62 se aprecia la interaccion entre clases de anélisis

Imagen N° 62
NG
Gerente IU_NOTAS_DEVUELTAS

(from Actors)

Elaboracién propia

O

CC_NOTAS_DEVWUELTAS

.

VENTA

Imagen de clases reporte de notas devueltas
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» IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N°63 se aprecia el orden de espacio de los componentes del sistema

Imagen N° 63
X : : @ Q
: Gerente :1IU_NOTAS DEWELTAS :CC_NOTAS DEVUELTAS : VENTA
©
g Seleccionar()
S ‘ ~ |
6 U Ejecutar()
2 - |
o
o) J Consultar()
° -
© =
- Retornar()
Mostrar()

Imagen de secuencia reporte de notas devueltas

> IMAGEN DE COMUNICACION:

En la Imagen N°64 se aprecia el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema

Imagen N° 64
- 1: Seleccionar()
/ | N\ %/ ’—Q
: Gerente :IU_NOTAS | DEVUELTAS

© -
o
2
o
\S 5: Mostrar() T $2: Ejecutar()
‘C
o
[} Ve
3 / \
[ | \‘

‘ | 4: Retornar()

: : : @

3: Cg\nsultar()
:VENTA :CC_NOTAS_DEVUELTAS
Imagen de Comunicacién reporte de notas devueltas
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» IMAGEN DE ACTIVIDADES:

En la Imagen N°65 se aprecia el flujo que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 65
- @
\\\l/
© ‘\ ar rango Confirmar
e \‘ . consulta
S ||
c |
S ||
o ||
B | Vermensaje: "No N ¢Reporte
w hayresultados” /= Si generado?
$ s
/.\ Ver reporte \\
N generado
Imagen de flujo reporte de notas devueltas
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» CUS: INFORME DE EFICACIA DE VENTAS

En la Imagen N°66 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 66

Elaboracién propia

Generar reporte de ventas

\\‘

=

(from Use Cases)

RA_Generar reporte de ventas

Imagen de realizacion reporte de ventas

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°67 se aprecia la interaccion entre clases de analisis

Imagen N° 67
|

2 Gerante IU_REPORTE_ WENTA

o

s (from Actors)

c

9

(8]

o

o

o

©

w

CC_REPORTE_ WEMTA YEMTA
Imagen de clases reporte de ventas
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» IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N°66 se detalla el orden de espacio de los componentes del sistema

Imagen N° 68
L Gerente AU REPORTE WEMTA o CWENTA
.g CC REPORTE WEMTA
0o : : : .
s Selecci : :
g_ |_| eleccionan) Ejecutar) : :
0 : N ;
@ i Consultar() :
— 1 ]
o 1 1
Ko} : :
o ' ' Retornan
L : :
i i Mostrar)

. —3

Imagen de secuencia reporte de ventas

> IMAGEN DE COMUNICACION:

En la Imagen N°67 se aprecia el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema

Imagen N° 69
1: Seleccionar
E I
I
CGerente U _REFORTE_WEMTA
©
a
o
a 2 Ejecutar)
S A Mostrar()
Ks)
o
o
o)
o
- 4. Retornarm
A
=
3 Consultard
CWERTA CCC_REPORTE_WEMTA

Imagen de Comunicacion de caso de uso Generar informe de ventas
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» IMAGEN DE ACTIVIDADES:

En la Imagen N°70 se aprecia el flujo que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 70
Crefinir rango

de fechas

Confirmar

cons ulta
.0
(o}
o
s

“ermensaje de SResulEdos
s | e <> e
S .
S i
—
_8 “er reporte
© enerado
[
Imagen de flujo reporte de ventas
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» CUS: REPORTE DE EFICACIA DE VENTAS

En la Imagen N°71 se aprecia la arquitectura necesaria para el desarrollo del caso de uso

Imagen N° 71

Generar reporte de pruductos mas
vendidos
(from Use-Case Model)

Elaboracién propia

RA _Generar reporte de pruductos
mas vendidos

Imagen de realizacion Productos mas vendidos

» IMAGEN DE CLASES:

En la Imagen N°72 se aprecia la interaccion entre clases de andlisis

O

Imagen N° 72
2 AR
X NG
Gerente

(from Actors)

Elaboracién propia

IU_REPORTE_PRODUCTO CC_REPORTE_PRODUCTO

-

PRODUCTO

Imagen de clases reporte Productos mas vendidos
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» IMAGEN DE SECUENCIA:

En la Imagen N°73 se aprecia el orden de espacio de los componentes del sistema

Imagen N° 73
_Gerente _:IU REPORTE _PRODUCTO . - PRODUCTO
CC_REPORTE_PRODUCTO
Ingresar()
D Ejecutar()

Consultar()

\|/

Retornar()

Elaboracion propia

Mostrar()

{1}
N

Imagen de secuencia reporte Producto mas vendido

> IMAGEN DE COMUNICACION:

En la Imagen N°74 se aprecia el orden de tiempo de mensajes intercambiados entre
elementos del sistema

Imagen N° 74
: 1: Ingresar() 2: Ejecutar()
) — —
i _
5: Mostrar() K
: Gerente 1 lU_REPORTE_PRODUCTO : CC_REPORTE_PRODUCTO

.0

o

2

g 4: Retornar()T $ 3: Consultar()
0

()

o

o

o

©

i Q

:PRODUCTO
Imagen de Comunicacion reporte Producto mas vendido
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» IMAGEN DE ACTIVIDADES:

En la Imagen N°75 se aprecia el flujo de flujo que el usuario sigue en el sistema

Imagen N° 75

Accionar

consulta
i}
o
o
—
o
S _ ¢Cantidades
'S Si halladas?
© No
S |
Q |
|
W

\ Ver productos mas Ver mensaje "No ™\
vendidos por tipo hay resultados”
/g
~ )
L)
Imagen de actividades reporte Producto mas vendido
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» MODELO CONCEPTUAL

En la Imagen N°76 se aprecia

las clases a nivel conceptual y su relacion y

multiplicidad
Imagen N°76
persona
A
%
- registra corresponde -
© usuario venta 1| cliente
Q.
o 1.* 1
S 1 1 1. \\ corresponde
c es ;
] contiene \ solicita
g 1 T o
9 tipo_usuario ™~
= producto devolucion
. 1 .
tiene 1* tiene
1
1
unidad_medida familia
tiene
1.*
; — posee — se realiza con .
tipo_movimiento movimiento tipo_documento
1 1 1 1
Modelo conceptual
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» MODELO LOGICO

En la Imagen N°77 se detalla las clases a nivel l6gico, sus atributos, operaciones, clases de

asociacién, relaciones y multiplic

idad.

Imagen N°77

Q;:I_cliente cl_venta
nombre
- — &ruc Q}ftthla cl_devolucion
LS [T TEn.E &telefono % a &numero
& nombre & direccion | 1 fiene 1.5 numero |4 0. & fecha_hora
&restado b ) &venta
ﬂ)wetad %registrar() comrespande. | & total
€slado “%anular()
“devolver() .
1 %
) o e
%actualizar() $imprimir() K
posee
1 cl_producto
| E—— %nombre cl_usuario
¢l_movimien ;
= [ nombre
&xfecha &stock %password
Sy total &pestado Bpestado
&snumero .
L ‘Ligslz;r:;{) cl_detalle_venta 1
1 %actualizar() &venta
1 1 &producto es
&cantidad
& precio 1
subtota cl_fipo_usuario
Epsubtotal I_fipo_ i
e & nombre
cl_detalle_movimiento &hestado
fiene &-cantdad
&precio tiene
&subtotal pasee
&movimiento
&producto
1
1
1 cl_categoria cl_unidad_medida
cl_tipo_documento &pnombre &nombre
&nombre &pestado Byabreviatura
Ehestado
Diagrama Logico
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» MODELO FISICO

En la Imagen N°78 se aprecia el modelo de base de datos relacional que soportara las

transacciones del sistema

Imagen N° 78

usuano
= usuario_codiga: int

perfil_codige: int
persona_codigo: int
usuario_nembre: varchar(20)
usuario_password: varchar(4d)
usuario_estado: char(1)

perfil
5 perfil_codigo: int

perfil_nombre: varchar(20)

producto

%) producto_codigo: int
familia_codigo: int
preducto_numera: varchar( 10}
unidad_medida_codige: int
producto_descripcion: varchar(20)
producte_costo: decimal(4, 2)
producto_facha_registro: datetime

—

detalle_movimiento

_codigo: int
movimiente_codigo: int

producto_codige: int
detalle_movimiento_cantidad: decimal(4, 2)
detalle_movimiento_costo: decimal(4, 2)
detalle_movimiento_subtotal: float

producto_sestado: chari1)

producto_stock_actual: decimal(4, 2)

producto_precio_venta: decimal(4,
producte_facha_vencimiento: date

mo nto

5 movimiento_codiga: int
tipo_movimiento_codigo: int
tipo_documento_codige: int
proveedor_codigo: int
movimiento_numero_documento: varchar(20)
movimiento_facha_operacion: datetime
movimiento_estade: char(1)
movimiento_monto_total: float
movimiento_obsenvacion: varchar(100)

-

tipo_movimiento
[ tipo_movimiento_codige: int

tipo_maovimiento_descripcion: varchar(s0)
tipo_maovimiento_estado: char(1)
tipo_movimiento_grupo: char(1)

tipo_documento
' tipo_documento_codigo: int
tipo_documento_descripcion: varchar20)

tipo_documento_abreviatura: varchar(4)
tipo_documento_estado: char(1)

venta_cabecera
& venta_codigo: int

tipo_documento_codigo: int

% proveedor_codige: int
proveedor_razen_social: varchar50)
proveedor_ruc: varchar(20)
proveedor_direccion: varchar(100)
proveedor_telefono: varchar(10)
proveedor_web: varchar(50)
proveedor_estado: char(1)
proveedor_fecha_registro: datetime

producto_fecha_ultima_actualizacion: datetime

producte_monto_afecto: decimalid, 2)

producto_per
%) producto_per_codigo: int

producto_detalle
7 detalle_producto_codigo: int
producto_per_codigo: int
preducto_codigo: int
detalle_producte_cantidad: decimali4, 2)

detalle_producto_costo: decimali4, 2)
detalle_producto_subtotal: float

—

familia
%) familia_codigo: int
2 fami nombre: varchar(50)

familia_estado: char(1)

producto_per_deseripcion: varchar(20)
producte_per_fecha_registro: datetime
producto_per_estado: char(1)
producto_per_stock_actual: decimal(4, 2)—
producte_per_mano_obra: decimal(4, 2)
producto_per_utilidad: decimal(4, 2)
producto_per_gastos: decimal(4, 2)
producto_per_auteriza: varchar20)

unidad_medida
) unidad_medida_cedigo: int
unidad_medida_nombre: varchar(50)
unidad_medida_abreviatura: varchar(4)
unidad_medida_estado: char(1)

wventa_detalle
5} detalle_venta_codigo: int
venta_codigo: int
producto_codigo: int
detalle_venta_cantidad: decimal(d, 2)

detalle_venta_costo: decimal4, 2)
detalle_venta_subtotal: float

cliente_codigo: int
venta_fecha_operacion: datetime
venta_estado: char(1)
venta_monto_total: float
venta_cbservacion: varchar(100}
venta_maonto_afecto: float

cliente
&) cliente_codigo: int

cliente_razon_social: varchar(50)
cliente_ruc: varchar(20)
cliente_direccion: varchar(100)
cliente_telefono: varchar(10)

evolucion
[ devolucion_codigo: int

devolucion_fecha_hora: datetime
venta_codigo: int

cliente_web: varchar(50)
cliente_estado: char(1)
cliente_fecha_registro: datetime

Modelo Fisico
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IMAGENS WAE
» CUS VALIDAR USUARIO
ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°79 se aprecia la estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacién final mediante formulario HTML

Imagen N° 79
)
] PN
S | Usuario SP_VALIDAR_USUARIO
g (from Actors)
:8 <<Build>>
o
o
o)
s
* —® <<Build>>
CP_VALIDAR_USUARIO LOGIN.PHP

Imagen wae validar usuario

» CUS REGISTRAR VENTAS
ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°80 se aprecia estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacién final mediante formulario HTML

Imagen N° 80
G / \
Q
g Usuario SP_REGISTRAR_VENTAS
~g (from Actors)
g <<Build>>
o
o]
©
[
Te <<Build>>
CP_REGISTRAR_VENTAS REGISTRAR_VENTAPHP
Imagen wae registrar ventas
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» CASO DE USO GESTIONAR DEVOLUCIONES

ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°81 se aprecia la estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacién final mediante formulario HTML

7

Imagen N° 81

SP_GESTION_DEVOLUCIONES

© .
‘a Usuario
o
S (from Actors)
c <<Build>>
0
‘S
o
_8 Te <<Build>>
o ——
o ———
CP_GESTION_DEVOLUCIONES GESTION_DEVOLUCIONES.PHP

Imagen wae gestionar devoluciones

» CASO DE USO MANTENER DE PRODUCTO

ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°82 se detalla la estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacion final mediante formulario HTML

Imagen N° 82
©
s | Usuario SP_MANTENER_PRODUCTO
o
o (from Actors)
c
pe <<Build>>
()
o
o
Q0
O
w Te <<Build>>
CP_MANTENER_PRODUCTO MANTENER_PRODUCTO.PHP
Imagen wae mantenimiento producto
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>

ESTRUCTURA PARCIAL

CASO DE USO MANTENIMIENTO DE PROVEEDOR

En la Imagen N°83 se aprecia la estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y

representacién final mediante formulario HTML

Imagen N° 83

Operador SP_MANTENER_PROVEEDOR

(from Actors)

Elaboracién propia

<<Build>>

CP_MANTENER_PROVEEDOR

MANTENER_PROVEEDOR.PHP

Imagen wae mantenimiento de

CASO DE USO ACTUALIZAR COMPRADOR

ESTRUCTURA PARCIAL

proveedor

En la Imagen N°84 se aprecia la estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y

representacion final mediante formulario HTML

Imagen N° 84

Operador SP_MANTENER_CLIENTE

(from Actors)

Elaboracion propia

<<Build>>

CP_MANTENER_CLIENTE

MANTENER_CLIENTE.PHP

Imagen wae Actualizar comprador
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» CUS GENERAR REPORTES DE EFICACIA

ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°85 se aprecia estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacién final mediante formulario HTML

Imagen N° 85

'
{
\

¢

©
a
[®)
s Gerente SP_GENEREAR_REPORTES
S (from Actors)
8
S} <<Build>>
Ke)
o
NN}
—0 <<Build>>
CP_GENERAR_REPORTE GENERAR_REPORTE.PHP

Imagen wae generar reportes de eficacia

» CONTROL PARA VENTAS

ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°86 se aprecia estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacién final mediante formulario HTML

Imagen N° 86
.© 4 N
Q
) Gerente SP_CONTROLAR_VENTAS
Q
[ (from Actors)
9
(8]
o
o
e}
iy <<Build>>
wl
D
CP_CONTROLAR_VENTAS CONTROL_VENTAS.PHP
Imagen wae controlar ventas
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» CUS REPORTES DE EFICACIA POR DIA

ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°87 se aprecia estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacién final mediante formulario HTML

Imagen N° 87

~

&

©

Q

e Gerente SP_GENERAR_REPORTE_DIARIO

o f

c (from Actors)

0

(8]

o <<Build>>

o

Q0 0

o

w —
CP_GENERAR_REPORTE_DIARIO REPORTE_DIARIO.PHP

Imagen wae reportes de eficacia por dia

» CUS NOTAS DE PEDIDO DEVUELTAS

ESTRUCTURA PARCIAL

En la Imagen N°88 se aprecia estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacion final mediante formulario HTML

Imagen N° 88
© Gerente SP_REPORTE_DEVUELTOS
Q
e (from Actors)
o
c
Ne)
'S
° <<Build>>
o
o) e
o —
o —

CP_REPORTE_DEVUELTOS REPORTE_DEVUELTOS.PHP
Imagen wae reporte de notas de pedido devueltas
“Sistema informatico aplicado en el proceso 94 Palomino Iparraguirre, Jesus Adrian

de ventas personalizadas de alimentos
balanceados de la empresa Lactari S.A.C.”



Elaboracion propia

Universidad Cesar Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

> MAPA DE ELEMENTOS WAE

En la Imagen N°89 se aprecia la estructura parcial en el servidor, su instancia cliente y
representacion final mediante formulario HTML

Imagen N° 89

SP_VALIDAR_USUARIO

<<Build>>

<<Link>> <<Link>>

-

-
SP_GENEREAR_REPORTES <<l ink>> _— SP_MENU_PRINCIPAL
-

——
——

_—

SP_REGISTRAR_VENTAS

<<Link>>

<<Link>>

SP_GESTION_DEVOLUCIONES <<Link>> SP_MANTENER_PRODUCTO

<<Link>>

<<Link>>

SP_CONTROLAR_VENTAS
SP_REPORTE_DEVUELTOS

SP_MANTENER_PROVEEDOR SP_GENERAR_REPORTE_DIARIO

SP_MANTENER_CLIENTE

Mapa de Navegacion

“Sistema informatico aplicado en el proceso 95 Palomino Iparraguirre, Jesus Adrian
de ventas personalizadas de alimentos
balanceados de la empresa Lactari S.A.C.”



Elaboracién propia

Universidad Cesar Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

> DISENO DE COMPONENTES:

En la Imagen N°90 se detalla la arquitectura de programacion.

Imagen N° 90
Aplicacion
Lactari
Y
Modelo Viga Controlador

Registro
[ Venta
[ | % registro.js
[
Busqueda
Producto — I busqued
— | ajs
Edicion
o
% Cliente % reportes
Reportes
% Devolucion
’—': conexion
[ [ .php
[
Estructura del framework
“Sistema informatico aplicado en el proceso 96 Palomino Iparraguirre, Jesus Adrian

de ventas personalizadas de alimentos
balanceados de la empresa Lactari S.A.C.”




Elaboracién propia

Universidad Cesar Vallejo Escuela de Ingenieria de Sistemas

> DESPLIEGUE

En la Imagen N°91 se aprecia la arquitectura de software necesaria para el despliegue del

sistema
Imagen N° 91
Servidor Web
Maquina del
cliente
Router

Estacion de trabajo "
! Estacion Gerente

Impresora

Imagen de despliegue
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v' Disefo de Interfaces de Usuario

» Pantalla de Login:
En la Imagen N°92 se aprecia al usuario iniciar sesién con sus datos se seguridad

Imagen N° 92

SISTEMA DE VENTAS LACTARIS.A.C

Ingrese sus datos para autentificar
usuario

j 1 Usuario: |
4 _ Clave:
Ingresar

© LACTARI S.A.C -2014

Elaboracién propia

Login
» Menu Principal:
En la Imagen N°93 se aprecia todas las opciones disponibles en el sistema

Imagen N° 93

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN

MANTENIMIENTQ GESTION STOCK REPORTES SESION

©
‘S
2
a
c
pe
(S)
o
o
o
©
w
© LACTARI S.A.C - 2014
Menu Principal
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» Mantenimiento del Producto:
En la Imagen N°94 se aprecia el registro, basqueda y actualizacion de productos

Imagen N° 94

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.AC

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN
MANTENIMIENTQ GESTION STOCK REPORTES SESION

de Prod
Buscar producto

Buscar por: Mombre ¥ Walor de busgueda:

Buscar
== |

Registro de productos
Codigo: Marnbre:

Unidad de medida: ---Seleccione— ¥ Farnilia: ---Seleccione-—

Elaboracién propia

Precio compra: Frecio venta
Stock Fechavencimiento: 07/11/2014

Registrar
ke U |

Nuevo
[ M|

© LACTARI S.A.C - 2014

Mantenimiento del producto

» Mantenimiento de Proveedores:

En la Imagen N°95 se aprecia el registro, busqueda y actualizacion de proveedores

Imagen N° 95

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C
BIENVENIDO USUARIO: ADMIN
MANTENIMIENTO  GESTION  STOCK  REPORTES  SESION

de Pr dores

Buscar proveedaor

Buscar por Razon sacial Yalor de busgueda
Buscar
==

Registro de proveedores

Razon social: RUC:

Direccion Sitio web

Elaboracién propia

Telefono:

Registrar
LoEd= e

MNuevo
bl

© LACTARI S.A.C -2014

Mantenimiento de proveedores
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» Actualizar comprador:

En la Imagen N°96 se aprecia el registro, busqueda y actualizacién de Cliente

Imagen N° 96

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN

MANTENIMIENTO GESTION STOCK REPORTES SESION

Registro de Clientes

Razon social o Mombre: RUC o DNI:
Direccion: Sitio web:

Telefono:

Registrar

Elaboracién propia

© LACTARI S.A.C -2014

Actualizar comprador

> Gestion de Ventas:

En la Imagen N°97 se aprecia el registro de ventas

Imagen N° 97

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.AC

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN

MANTENIMIENTO GESTION STOCK REPORTES SESION

Gestion de VYentas
Cliente: -—-Seleccione-- Fecha: 07/11/2014

Detalle de productos a vender

Tipo Producto: —-Seleccione-- Producta: ---Seleccione-- ¥
Codigo Maornbre

Frecio Cantidad

Afiadir

||N°|Cndign |Nomhre |Tipn |Precio |Camidad ITulaI | Acciones

Observacion

Elaboracion propia

P

| Grabar || Venta Personalizada |

© LACTARI S.A.C - 2014

Gestion Ventas
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» Gestion Registro de Ventas Personalizadas:

En la Imagen N°98 se aprecia registrar nuevas ventas personalizadas

Imagen N° 98

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C
BIENVENIDO USUARIO: ADMIN
MANTENIMIENTO  GESTION  STOCK  REPORTES  SESION

Venta personalizada

Nombre Fecha 07/11/2014

Materias primas (Produccion)

IMateria prima; | --Seleccione-— ¥ | Stock actual
Codigo Mombre
Precio Cantidad

Afiadir
||N° |Cndign Nombre |Precio Cantidad |Tota| | Accinnesl
Costos involucrados;
Mano de obra Ltilidad

Gastos
administrativos

Grabar

Elaboracién propia

Autoriza:

© LACTARI S.A.C - 2014

Gestion Ventas: Ventas Personalizadas

» Gestion Control de pedidos:

En la Imagen N°99 se detalla el control de notas de pedidos por fechas

Imagen N° 99

SISTEMA DE YENTAS LACTARI S.A.C

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN

MANTENIMIENTOD GESTION STOCK REPORTES SESION

Control de Pedidos

© Entra fechas: 01/10/2014 hasta 03/10/2014
a Cliente | ---Seleccione-—- v
o
a Consultar
Show 10 ¥ entries Search:
S
G Id*  Numero Fecha n::::;’ Cliente Estado Acci Acci Ay Ay
©
—
8 2014-10 AGROINDUSTRIA x > )
e 1 72014 o 126 EHaT GENERADA -, -
w Confirmar Dievolver Boleta Factura
2 s 0 s LA CALERA GENERADA x - &3
Confirmar Dievolver Boleta Factura
Showing 1 to 2 of 2 entries Previous 1 Mext
© LACTARIS.AC -2014
Gestion Control: Control de notas de pedido
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> Stock de Movimientos:

En la Imagen N°100 se aprecia el stock de movimientos: ingresos y salidas

Imagen N° 100

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN

Escuela de Ingenieria de Sistemas

.© MANTENIMIENTO GESTION STOCK REPORTES SESION
Q
9 Gestion de Movimientos
o
c T\pn_ ---Zeleccione-—- ¥ | Proveedor: --Selecciong-- ¥ | Detalle de movimiento
S miovimiento
‘S Tipo [ P T— 5 | Murnero Producto: | -—Seleccione— ¥ Stock actual
o documento: doc
5 Fecha: 07/11/2014 Codigo Mombre
E Observacion Precio Cantidad %
w ||N” |Codign Nombre Precio  |Cantidad |Tnta| | Acciones
Grabar
© LACTARI S.A.C -2014
Stock de movimientos: Ingreso y salida de productos.
> Reporte Eficacia de ventas:
En la Imagen N°101 se detalla el reporte de ventas por fechas
Imagen N°101
SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C
BIENVENIDO USUARIO: ADMIN
MANTENIMIENTO GESTION STOCK REPORTES SESION
Entre fechas: 0l/10/2014 hasta 24/11/2014
Resultado Esperado:
© Generar
(e} REPORTE DE INGRESOS POR FECHA
9 echa Numero |CLIENTE MONTO|OBSERVACION
o 2014-10-04 03:19:19[16-201 4 |[GRANJA HEIDI 264
c 2014-10-10 00:31:55[28-201 4 |[GRAMJA HEIDI 528
Ne) 2014-10-03 19:04:06(7-2014 AGROIMNDUSTRIAE.LR.L[1 26
‘© 2014-10-04 03:27:1 31 8-201 4 AGROINDUSTRIA E.LR.L|300
S 2014-10-09 22:12:59(21-201 4 AGROINDUSTRIAE.LR.L|1100
o) 2014-10-10 00:28:40(27-201 4 AGROINDUSTRIAE.LR.L|250
e} 2014-10-10 00:34:58[29-201 4 AGROINDUSTRIAE.LR.L|240
© 2014-10-03 19:24:57[3-2014 |LA CALERA 240
Ll 2014-10-04 03:12:31 [13-201 4 LA CALERA 200
2014-10-04 03:36:15[20-2014 LA CALERA
2014-10-10 00:15:26(24-201 4 LA CALERA 450
2014-10-04 03:26:4217-201 4 |ArA CRUZ 400
2014-10-04 03:29:47[19-201 4 |ArA CRUZ 330
2014-10-10 00:08:19[22-201 4 |ANA CRUZ 9
2014-10-10 00:11:35[23-201 4 [CARLOS GALVEL
2014-10-10 00:21:11 [25-201 4 [CARLOS GALVEE 430
TOTALES:
Imprirmnir
© LACTARI S.A.C -2014
Reporte de ventas por fechas.
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> Reporte Eficacia de ventas por dia:

En la Imagen N°102 se detalle el reporte de eficacia de ventas por dia

Imagen N° 102

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN

MANTENIMIENTO GESTION STOCK REPORTES SESION

Entre fechas 01/10/2014 Hasta 31/10/2014

Generar
Resultados:
'g Fecha Pedidos WYentas
e 2014-10-032 0
S 2014-10-04|6 2
S 2014-10-090 ]
1<} 2014-10-107 £
o)
LB £
Lt 7
c oF Foo

Reporte eficacia de ventas por dia

> Reporte Notas de pedido devueltas:

En la Imagen N°103 se detalla el reporte Notas de pedido devueltas por fechas

Imagen N° 103

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN

MANTENIMIENTO GESTION STOCK REPORTES SESION

Motas de pedido anuladas

Entre fechas: 01/10/2014 07/11/2014

Generar

Resultados:
2014-10-04 02:16:52 |9-2014 BHA CRUZ 1800
2014-10-04 0220011 [10-2014 CARLOS GALVEZ|GOO
2014-10-04 02:27:50 [11-2014 CARLOS GALVEZ|S00
2014-10-04 03:34:20 [14-2014 GRAMJAHEIDI (2070
2014-11-04 16:35:34 |34-2014 CARLOS GALVEZ|1 S0

@ LACTARIS.A.C - 2014

Elaboracién propia

Reporte Notas de pedido devueltas.
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» Reporte Producto mas vendido:

En la Figura N°104 se muestra el reporte de productos mas vendidos en ventas (materias
primas), como en ventas personalizadas.

Figura N° 104

SISTEMA DE VENTAS LACTARI S.A.C

BIENVENIDO USUARIO: ADMIN
MANTENIMIENTO GESTION STOQCK REPORTES SESION

© Productos mas vendidos({Materias primas)
a —
o MAIZ ENTERO 2
o HARIMNA INDUSTRIAL B
g Productos mas vendidos{Productos personalizados)
g FORMULA ESPECIAL
=5 Il PRODUCTO 1
o Wl PRODUCTO 3
« FORMULA 3
Ll Imprimir
® LACTARI S.A.C -2014
Reporte producto més vendido por fechas.
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3.4. Poblacion, Muestra y Muestreo
3.4.1.Poblacion

“Es el conjunto de todos los elementos que forman parte del espacio territorial al que
pertenece el problema de investigacion y poseen caracteristicas mucho mas concretas
que el universo” (Carrasco 2006, p. 239)

A. Poblacién para el indicador Numero de errores en el proceso de ventas: Por
tanto para el siguiente indicador se considera como poblacion al promedio de procesos
realizados en una semana aproximadamente, para asi determinar cuantitativamente el
numero de elementos a investigar, los que se consideran como objetos de estudio y se
detallan a continuacion:

Tabla N° 17: Total de proceso de ventas en una semana

Dia de la semana | Semana 1
1 11 ventas
2 10 ventas
3 9 ventas
4 14 ventas
5 12 ventas
6 10 ventas

Total 66

(Fuente: Lactari S.A.C)

Obteniendo la cantidad de 66 procesos de ventas como poblacion en promedio
semanal.

B. Poblacién para el indicador eficacia de ventas personalizadas: para el siguiente
indicador se considera como poblacion la cantidad de dias laborados en un mes,
considerando que solo los dias laborales son de lunes a sabado siendo esto un total de
24 dias en un mes, para asi determinar cuantitativamente el niumero de elementos a
investigar, los que se consideran como objetos de estudio y se detallan a continuacion:

Obteniendo la cantidad de 24 dias para medir la eficacia de los procesos de ventas como
poblacion en un mes con dias laborables.

3.4.2. Muestra

“En las muestras no probabilisticas la eleccion de los elementos no dependen de la
probabilidad sino de causas relacionadas con las caracteristicas de la investigacion
depende del proceso de toma de decisiones del investigador” (Hernandez, Fernandez y
Baptista, 2010, p. 176)
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A. Muestra para el indicador Numero de errores en el proceso de ventas:
Calculo del tamafio de la muestra en poblacion finita.

Z = Intervalo de Confianza

E = Error de Muestreo

p = Proporcion o frecuencia con que la caracteristica en estudio se encuentra en el
universo.

g = Complementodep (g=1-p)

N = Tamario de poblacion Formula

Z =95 % ->0.95
E=5% ->0.05 Zzqu
p=25% ->0.25 n= - -
q=1-025=0.75 E*N+Zpq
N = 126

Aplicando la formula:

(0.95)2 (0.25) (0.75) (66) N=33
= 33.41654979 Procesos de
(0.05) 2 (66) + (0.95)2 (0.25) (0.75) venta

B. Muestra para el indicador eficacia de ventas personalizadas:

Para el siguiente indicador la muestra sera el total de 24 que son los dias que seran
tomados para analizar la eficacia de las ventas en base a los procesos que son generados
por dias, se toma el total de la poblacion, por ser una poblacion pequefa.

3.4.3. Muestreo

Contando con una poblacién de 66 procesos de venta para el indicador nimero de
errores en el proceso de ventas y 24 los dias que son laborales en un mes, en los que se
medira la eficacia de las ventas , se aplicara un muestreo de tipo intencionado, el cual
dentro de los muestreos de tipo no probabilistico se caracteriza porque es el investigador
quien selecciona, segun su propio criterio y conocimiento de caracteristicas de la
poblacion que estudia, a los individuos que conforman la muestra considerandolos los
mas representativos (Carrasco 2006: 243)

Se va desarrollar un muestreo intencional o selectivo, el cual “se utiliza cuando se
requieren tener casos representativos de la poblacion estudiada, la seleccion se hace de
acuerdo al esquema de trabajo del investigador” (Rojas, 1995, p. 297)

En la presente investigacion se seleccionaran 33 procesos de venta para el indicador
numero de errores en el proceso de ventas, 24 los dias que son laborales en un mes, en
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los que se medira la eficacia de las ventas para el grupo experimental y una vez el
sistema informatico de gestion de ventas esté implementado.

3.5. Metodologia de investigacion

Torres (2006, p56) es un, “método de razonamiento que consiste en tomar conclusiones
generales para explicaciones particulares .el método se inicia con el andlisis de los
postulados, teoremas, leyes, principios, etcétera, de aplicacion universal y de validez , para
aplicarlos a soluciones o hechos particulares”.

Se emplearad el método Deductivo, pues a partir de los casos que se validen durante la
investigacion se podra afrimar la hipdtesis expuesta.

Es decir, tras realizar el andlisis de los resultados otorgados por la muestra se determina
que los otros individuos de la poblacion contindan la misma tendencia, por ende, los
individuos posteriores (las 6rdenes de atencion de los meses siguientes a la investigacion)
poseerdn la misma estructura légica.
3.6. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

3.6.1. Técnicas

Observacion: Gavagnin (2009, p35), quien sefiala que la observacion es el registro
visual de lo que ocurre en una situacion real, clasificando y consignando los datos de
acuerdo con algin esquema previsto y el problema que se estudia.

En el proyecto se utiliza la observacion para poder captar los fendmenos ocurridos
en el proceso de ventas.

3.6.2. Instrumentos
A. Registro de datos:

e Ficha de observacion, Se utiliza para contabilizar datos que se producen como efecto
del trato continuo entre el investigador y el contexto que se investiga (Carrasco 2006:
313)

FOL1: Ficha de Observacion para el indicador eficacia en las ventas.
FO2: Ficha de Observacion para el indicador niumero de errores en el proceso de ventas
B. Fuentes de Datos:

e Documentacion institucional (actas de ventas, libros contables, facturas y boletas)
Para conocer el estado actual del proceso que se investiga.

C. Medicién:

e Cronometro, Para conocer el tiempo transcurrido en las mediciones pertinentes.
e Contador, Para llevar un recuento de las ocurrencias pertinentes.
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3.7. Método de analisis de datos

El analisis cuantitativo consiste en: registrar sistematicamente comportamientos o
conductas a los cuales, generalmente, se les codifica con nimeros para darle tratamiento
estadistico (Hernandez, Fernandez y Baptista 2003: 375)

Para la presente investigacion se analiza las observaciones registradas en el proceso de
ventas. En primer lugar se busca diferenciar los valores obtenidos en los grupos, para
conjuntos de datos que tienen una distribucién normal existen: La prueba T de Student para
tamafios de muestra menores o iguales a 30, por otro lado existe la prueba Z para tamafios
de muestra mayores o iguales a 30, por lo que la presente investigacion al contar con una
muestra de 33 procesos de venta en ambos grupos se ha de emplear la prueba Z habiendo
efectuado el test de normalidad.

Segun Pedroza & Dicovskyi (2007: 112) los test mas empleados para validar la
normalizacion, son: El test Kolgomorov Smirnov, que evalta la funcion de distribucion
tedrica con la empirica. La capacidad de este test esta en funcion de que se cuente con una
muestra de gran volumen, de lo contrario se utiliza la prueba de Shapiro/Will; por lo tanto
se decidio realizar el test de normalizacion para el indice eficacia de las ventas, numero de
notas de pedido devueltas a través de los métodos Kolgomorov — Smirnov si n>50 o
ShapiroWill si n<50. Dicha prueba se realiz6 introduciendo los datos para el indice en la
herramienta software SPSS, con las siguientes reglas:

Si: Significancia < 0.05 toma una distribucion no estandar.
Significancia > 0.05 toma una distribucion estandar.

Tabla N° 18: “Prueba Z” para diferencia de medias

Nro. |1, |1 Li-Ia Ii-Ip Iai-Ta)? (Ipi - Ip)?

i 11, | 11,

: Izn IZD

(la- Ia) Z (Ipi — Ip) (Iai Z (Ipi — Ip)2
=1 =% i=1_ i=1
- a)2
(Fuente: Elaboracién Propia)
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— r sl — T, Ipi
la =—= Ip=—=
i} p )

Definicion:
la=Indice del Sistema Anterior
I, = Indice del Sistema Post
Nivel de Significacion
X =5%
Factor de confianza ((1-X)=0.95
Estadistico:

(Xa- Xp)

o’ op?

yna - np
Definicion:
ca = Varianza grupo A (control)
op = Varianza grupo B (experimental)
X a = Media muestral grupo A (control)
X p = Media muestral grupo B (experimental)
na = muestra grupo control
np = muestra grupo experimental
1. Region de Rechazo
La region de rechazo es Z = Zx, donde Zx es tal que:
P [Z > Zx] = 0.05, donde Zx = Valor Tabular
Luego RR: Z>2Zx
» Promedio

o i Xi
n
» Desviacion Estandar
n ; 732
2 _ 1'=l(.Xl — Xj
5= n—1
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» Conclusion

Imagen N° 105

Zc

Valor Critico ZK’

“Distribucion Z (Normal)”

vz

Elaboracién propia

Variables de Contrastacion: Para la presente tesis se utilizara el disefio denominado pre
experimental de grupos intactos, éste consiste en:

Una medicion al grupo de control

La Aplicacion de la variable Independiente al grupo experimental.
La medicion al grupo experimental

La comprobacion de las hipétesis

Al final se estableceran diferencias entre las mediciones para determinar si hay una mejoria
en el proceso de ventas basandose en la comparacion de los valores obtenidos para cada
indicador.
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IV.RESULTADOS

4.1 Descripcion:

El siguiente capitulo describe los resultados obtenidos de los indicadores definidos
para comprobar las hipdtesis planteadas, de la misma forma dichos indicadores fueron
sometidos a la prueba de hipdtesis.

Para analizar el pre-test y el post-test y obtener los resultados, se realiza lo siguiente:

» Prueba de Normalidad
» Prueba de Hipotesis

4.1.1 Pruebas de Normalidad

Segun Pedroza & Dicovskyi (2007: 112) una de las pruebas maés utilizadas para
comprobar la normalidad de las variables, es la prueba de Kolgomorov-Smirnov (K-
S), que compara la funcion de distribucién teérica con la empirica. La potencia de esta
prueba esta en funcion de que la muestra sea grande, de lo contrario se utiliza la
prueba de Shapiro-Wilk; por lo tanto se procedio a realizar la prueba de normalidad
para el indicador eficacia de las ventas, a través del método Shapiro-Wilk si n<50.
Dicha prueba se realizé introduciendo los datos para el indicador en el software
estadistico SPSS 20.0, bajo las siguientes condiciones:

Si: Sig. < 0.05 adopta una distribucion no normal.
Sig. > 0.05 adopta una distribucion normal.

Sig: Resultado valor o nivel de contraste de la prueba Shapiro-Wilk. Los resultados
fueron:

» Numero de errores en el proceso de ventas (Pre-Test)

En la Tabla N° 19 se muestra la Prueba de normalidad Shapiro-Wilk para el indicador
Numero de errores en el proceso de ventas (Pre-Test). Se puede decir que es de una
distribucion normal por lo tanto se usara la Prueba Z (N>30).

Tabla N° 19
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Numero_de_errores_Pre_Test 0,315 33 0,748

Elaboracion Propia

Como el valor Sig. Es de 0.748 (Pre-Test) resultando mayor a 0.05 entonces adopta
una distribucion normal.
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» Numero de errores en el proceso de ventas (Post-Test)

En la Tabla N° 20 se muestra la Prueba de normalidad Shapiro-Wilk para el indicador
Numero de errores en el proceso de ventas (Post-Test). Se puede decir que es de una
distribucion normal por lo tanto se usara la Prueba Z (N>30).

Tabla N° 20
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
NUmero_de_errores_Post_Test 0,531 33 0,328

Elaboracién Propia

Como el valor Sig. Es de 0.328 (Post-Test) resultando mayor a 0.05 entonces adopta
una distribucién normal.

» Porcentaje de la Eficacia en el proceso de ventas (Pre-Test)

En la Tabla N° 21 se muestra la Prueba de normalidad Shapiro-Wilk para el indicador
Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas (Pre-Test)

Tabla N° 21
Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Eficacia_ventas pre test ,918 24 ,054

Elaboracién propia

Como el valor Sig. Es de 0.054 (Pre-Test) resultando mayor a 0.05 entonces adopta una
distribucion normal. Se puede decir que es de una distribucion normal por lo tanto se
usara la Prueba T de Student (N<30).

» Porcentaje de la Eficacia en el proceso de ventas (Post-Test)

En la Tabla N° 22 se muestra la Prueba de normalidad Shapiro-Wilk para el indicador
Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas (Post-Test)

Tabla N° 22
Shapiro-Wilk
Estadistic gl Sig.
0
Eficacia_ventas post_test , 753 24 , 142

Elaboracién propia

Como el valor Sig. Es de 0.142 (Post-Test) resultando mayor a 0.05 entonces adopta
una distribucién normal. Se puede decir que es de una distribucion normal por lo tanto
se usard la Prueba T de Student (N<30).
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a) Hipotesis Especifica 1 (HE;)

- Un sistema informatico disminuye el numero de errores en el proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari S.A.C

- Indicador: Namero de errores en el proceso de ventas.

» Hipotesis Estadistica: Definicion de variables:

NEPV, = Numero de errores en el proceso de ventas sin sistema informatico.
NEPVp= Numero de errores en el proceso de ventas con sistema informatico.

- Hipoétesis H1,: Un sistema informéatico no disminuye numero de errores en el
proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari
S.AC

H1,: NEPV, > NEPV,
- Hipoétesis H1,: Un sistema informatico disminuye el numero de errores en el
proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari
S.AC

H1, NNP, < NNP,
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En la Figura N° 106 se muestra el Histograma de NUmero de errores en el proceso de
ventas (Pre-Test).

Figura N° 106
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Histograma del Pre-test para indicador “Numero de errores en el proceso de ventas”

Como se aprecia en la Figura N° 106, se puede observar que la media para el indicador

NUmero de errores en el proceso de ventas Pre-Test es de 0.88 y la desviacion estandar

es de 1.193 para una muestra de 33 procesos de ventas.
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En la Figura N° 107 se muestra el Histograma de NUmero de errores en el proceso de
ventas (Post-Test).

Figura N°107
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Histograma del Post-test para indicador “Numero de errores en el proceso de ventas”

Como se aprecia en la Figura N° 107, se puede observar que la media para el indicador
Numero de errores en el proceso de ventas Pre-Test es de 0.09 y la desviacion estandar
es de 0.292 para una muestra de 33 procesos de ventas.
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Elaboracion Propia

e Anélisis comparativo

En la Figura N°108, se puede observar los niveles alcanzados por ambas pruebas, por
lo cual se deduce una diferencia de 81.25%

Figura N° 108
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Comparativa de Pre y Post-test de “Numero de errores en el proceso de ventas”
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Aplicando la Prueba Z

Definicion:

oca = Varianza I2 (Pre-Test)

op = Varianza 12 (Post-Test) (Xa—- Xp)
X a = Media muestral 12 (Pre-Test) Zc= oa?_ap?
X p = Media muestral 12 (Post-Test) \na + np
na =numero de muestra I2 (Pre-Test)

np = numero de muestra 12 (Post-Test)

_0.88-10.09

. 1193, 0292
33 33

0.79
v0.004

_ 079
€7 0211

Z,=

Z,.= 3.74

De lo anterior Z.= 3.74, si se ubica el valor en la Figura 109, se puede observar que Z,
se encuentra en la regién de rechazo, de ello se concluye que se rechaza la hipotesis
nula (Ho) y se acepta la hipotesis alterna (H,).

Figura N°109
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Prueba Z para indicador “Numero de errores en el proceso de ventas”

En cuanto al resultado de contraste de hipdtesis se aplico la prueba Z, ya que los datos
obtenidos se distribuyen normalmente lo cual fue anteriormente concluido en el punto
4.1.1.

El valor de Z contraste es de 3.74 y debido a que es claramente mayor que 1.65 (Z tabular)
entonces se rechaza la hipdtesis nula aceptando la hipétesis alternativa con un 95% de
confianza.
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Prueba de Hipotesis

b) Hipotesis Especifica 2 (HE,)

- Un sistema informético incrementa el porcentaje de eficacia en el proceso de las
ventas personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari S.A.C.

- Indicador: Porcentaje de la Eficacia en el proceso de ventas.

» Hipotesis Estadistica: Definicion de variables:
PEV, = Porcentaje de eficacia en el proceso de ventas sin sistema informatico.

PEVp = Porcentaje de eficacia en el proceso de ventas con sistema informatico.

o Hipotesis H2,: Un sistema informético no incrementa el porcentaje de la eficacia
en el proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari
S.AC.

H1,: PEV, > PEV,
o Hipotesis H2,: Un sistema informéatico incrementa el porcentaje de la eficacia en
el proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari
S.AC.

H1,: PEV, < PEV,
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En la Figura N°110 se muestra el Histograma de Porcentaje de eficacia en el proceso de
ventas (Pre-Test).

Figura N° 110
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Histograma del Pre-test para indicador “Porcentaje de eficacia en el proceso de ventas”

Como se aprecia en la Figura N° 110, se puede observar que la media para el indicador
Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas en el Pre-Test es de 55.47 y la
desviacidn estandar es de 13.039 para una muestra de 24 dias laborales.
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En la Figura N°111 se muestra el Histograma de Porcentaje de eficacia en el proceso de
ventas (Post-Test).

Figura N° 111
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Histograma del Post-test para indicador “Porcentaje de eficacia en el proceso de ventas”

Como se aprecia en la Figura N° 111, se puede observar que la media para el indicador
Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas en el Post-Test es de 95.75 y la
desviacion estandar es de 5.485 para una muestra de 24 dias laborales.
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¢ Andlisis comparativo

En la Figura N° 112, se puede observar los niveles alcanzados por ambas pruebas, por
lo cual se deduce una diferencia de 26.64%

Figura N° 112
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Comparativa de Pre y Post-test de “Porcentaje de eficacia en el proceso de ventas”

Aplicando la T de Student

Tabla N° 23: Prueba T de Student para el indicador Porcentaje de eficacia en el

proceso de ventas

Tabla N° 23

Prueba de muestras relacionadas

Diferencias relacionadas

95% Intervalo de

s . : Sig.
. Desviacion | Error tip. de confianza para la t gl .
Media tip. la media diferencia (bilateral)
Inferior Superior
Eficacia_ventas_pre _test | 4, 58333 | 1314497 | 2,68321 |-45,83397 | -34,73270 | 15,013 | 23 | 000
Eficacia_ventas _post_test

Elaboracion Propia

En cuanto al contraste de hipdtesis se aplicd la prueba T para muestras relacionadas
debido a que es una muestra de distribucion normal. El nivel critico de contraste (sig.)
es de 0.00 y debido a que es menor que 0.05 entonces se rechazo6 la hipotesis nula
aceptando la hipotesis alternativa con un 95% de confianza.
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4.2 Discusion:

» Hipotesis especifica (HE;): Un sistema informatico disminuye el nimero de errores
en el proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la empresa
Lactari S.A.C.

De los resultados se obtiene que el nimero de errores en los proceso de ventas se reduce
considerablemente de 29 unidades (90.63%) a 3 unidades (9.38%), es decir en
promedio se logra reducir el numero de errores en el proceso de ventas utilizando el
sistema informatico. Esta reduccion representa una disminucion porcentual del 81.25%.

Por lo consiguiente se comparte lo expresado por el tesista Edward Vidal Reyes en la
tesis “Sistema informatico de gestion comercial y su influencia en el proceso de ventas
de Autogas Jireh S.A.C.”, se implemento el sistema informatico que este centrado en
una mejor planificacion y control en los procesos de venta. El sistema propuesto
permitio disminuir el namero de errores en los procesos de venta disminuyendo los
errores de 79 errores sin el sistema informatico a 9 errores con el sistema implementado
logrando asi una disminucién del 91.14%, evitando molestias a los clientes cuando se
sientan atendidos de forma personalizada. Esta disminucion de errores se debe a la
implementacion del sistema informatico

» Hipodtesis especifica (HE): Un sistema informatico incrementa el porcentaje de la
eficacia en el proceso de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la
empresa Lactari S.A.C.

De los resultados se obtiene que el porcentaje de la eficacia para el proceso de ventas
para la muestra de 24 dias laborales para medir los procesos de ventas sin aplicar el
sistema es de 36.68%, mientras que usando el sistema informatico es de 63.32%, lo que
indica que hay un incremento de 26.64%, por lo que se puede afirmar que gracias a la
implementacion del sistema informatico existe un incremento considerable en los
procesos de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari
S.A.C.

Por lo consiguiente se comparte lo expresado por el tesista José Piscoya Pérez de la
Pontificia Universidad Catoélica del Peri, mediante su tesis “Sistema informatico
aplicado en el proceso de ventas personalizadas de computadoras en la empresa Grupo
Tecnologies S.A.”, el reemplazo del trabajo manual por el trabajo con el sistema
informéatico, hace que los procesos reduzcan errores debido a fallas humanas
permitiendo incrementar el porcentaje de eficacia en cuanto a sus procesos de venta
mejord de un 85 % aplicando el sistema informéatico a 15% aplicando el proceso
manual, un control rapido y exacto de los procesos de venta mejora los porcentajes de
eficacia en los procesos de venta teniendo resultados muy favorables y un incremento
considerable en dicho proceso.
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» Hipdtesis General (HG): Un sistema informatico mejora el proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados en la empresa Lactari S.A.C.

Después de comprobar que las hipdtesis especificas influyen positivamente
incrementando el porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas y disminuyendo el
numero de errores en el proceso de ventas, mostrando en los resultados un aumento y
reduccion porcentual para ambos casos, se puede corroborar la hipétesis general: Un
sistema informatico influye positivamente disminuyendo la devolucién de notas de
pedido y aumentando la eficacia de las ventas en el proceso de ventas personalizadas de
alimentos balanceados de la empresa LACTARI S.A.C.
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V. CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS

5.1 Conclusiones

5.2

Se concluye que el nimero errores en el proceso de ventas, para la muestra de 33
procesos de ventas, sin la implementacion del sistema informético, disminuye
considerablemente de 29 unidades (90.63%) a 3 unidades (9.38%), es decir en
promedio se logra reducir el nimero errores en el proceso de ventas utilizando el
sistema informatico. Esta reduccion representa una disminucion porcentual del
81.25%, por lo tanto el Sistema Informatico influye favorablemente en la
disminucion del namero de errores en el proceso de ventas.

Se concluye que el porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas de alimentos
balanceados, para la muestra de 24 dias laborales, sin la implementaciéon del
sistema informatico es de 36.68%, mientras que usando el sistema informético es de
63.32%, lo que indica que hay un incremento de 26.64%, por lo que se puede
afirmar que gracias a la implementacion del sistema informéatico existe un
incremento considerable en el porcentaje de eficacia en los procesos de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de la empresa Lactari S.A.C.

Finalmente, se afirma que el Sistema Informatico mejord el Proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de la empresa LACTARI S.A.C., desde la
perspectiva de los incrementos y disminucion de los indicadores mencionados
anteriormente.

Sugerencias:

En el analisis de los datos solo se ha considerado variables cuantitativas como son
el nimero de errores en el proceso de ventas y la cantidad de procesos para medir el
porcentaje de la eficacia en los procesos de ventas. Por ello esta investigacion ain
puede ser estudiada teniendo en cuenta variables cualitativas como el nivel de
satisfaccidn de los usuarios internos con el sistema.

Se recomienda aplicar el sistema para estudios con una muestra mayor a la indicada
en esta investigacion, ya que cuanto mayor es la muestra, menor es el error de
muestreo y mejores son los resultados.

Se debe de efectuar la capacitacion a los nuevos usuarios en el manejo del Sistema
y en el ingreso de los datos, ya que de esto depende la validez de la informacién
contenida en los procesos a generar.
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Anexo N° 01: Matriz De Consistencia

“SISTEMA INFORMATICO APLICADO EN EL PROCESO DE VENTAS PERSONALIZADAS DE ALIMENTOS BALANCEADOS EN LA EMPRESA LACTARI S.A.C.”

PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES METODOLOGIA
General General General
¢ De qué modo influye un Determinar la influencia de | Ha: Un sistema informatico
sistema informatico un sistema informatico mejora el proceso de ventas INDEPENDIENTE
aplicado en el procesode | aplicado en el proceso de | personalizadas de alimentos | Sistema Informatico Tioo de Estudio
ventas personalizadas de ventas personalizadas de balanceados en la empresa Aoli E £ imental
alimentos balanceados de | alimentos balanceados en | Lactari S.A.C. plicada - Experimenta
la empresa Lactari S.A.C.? | laempresa Lactari S.A.C. Disefio de Estudio

Cuasi-Experimental
Secundarios Especificos Especificos
Poblacion
P1: ¢ De qué modo influye | O1: Determinar la H1: Un sistema informatico 33 procesos de venta
un sistema informatico en | influencia un sistema disminuye el namero de Anélisis Namero de erroresen | 24 dias laborales para
el nimero de errores en el | informatico en el nimero | errores en el proceso de el proceso de ventas medir eficacia
proceso de ventas de errores en el proceso de | ventas personalizadas de o
personalizadas de ventas personalizadas de alimentos balanceados de la DEPENDIENTE Tecnicas:
alimentos balanceados de | alimentos balanceados de | empresa Lactari S.A.C. Proceso de ventas Observacion
la empresa Lactari S.A.C.? | la empresa Lactari S.A.C. personalizadas de
H2: Un sistema informatico alimentos Instrumentos:

P2: ;De qué modo influye | O2: Determinar la incrementa el porcentaje de balanceados Registro de datos
un sistema informatico en | influencia de un sistema la eficacia en el proceso de Fuentes de Datos
el porcentaje de la eficacia | informatico en el ventas personalizadas de Control Porcentaje de la Medicion

en el proceso de ventas
personalizadas de
alimentos balanceados de
la empresa Lactari S.A.C.?

porcentaje de la eficacia en
el proceso de ventas
personalizadas de
alimentos balanceados de
la empresa Lactari S.A.C.

alimentos balanceados de la
empresa Lactari S.A.C.

eficacia en el proceso
de ventas
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Anexo N° 02: Entrevista realizada a la Gerente General de la empresa

ENTREVISTA

Nombres v Apellidos: Tedfila Iparraguirre Medina

Cargo: Gerente General

Empresa: Lactari S A C.

Investigador: Jesus Adridn Palomino Iparraguirre

1.- ;Cual es el proceso gque considera mas importante para Lactari S.A.C.?
Rpta: El proceso mis importante seria el proceso de ventas, pues es el que nos da los ingresos diariamente.
2.- Describa el proceso de ventas, es decir como son las ventas en Lactari S.A.C.

Rpta: El proceso de ventasen la empresa se manegja mediante documentaci 6n manual, emitiendonotas de pedido, boletas de
venta v en el caso de facturas cuando sean solicitadas, brindamos el servicio de venta de alimentos balanceados (materias
primas) ademads brindamos un servicio personalizado paralos clientes que soliciten productos elaborados por ellos mismos.
Tenemos a cargo una persona encargada de las ventas de 1a empresa que se dedica a emitir los comprobantes de venta cuando
son necesarios v almacenar las copias de los comprobantes de venta en archivadores que son guardados para alguna
verificacién posterior que podamos realizar. El servicio que se presta al cliente es venta v preparacién de alimentos
balanceados para ganado vacuno de acuerdo al requerimiento del animal.

3.- ;Queé datos se escriben en un recibo cominmente?

Rpta: Para el caso de ventas, se ponen los datos del cliente, la fecha, los productos detallados, el monto, v en el caso que sea
una lista personalizada, se le agrega el detalle de los productos, el monto detallado v algunos datos requeridos cuando son
creados estos productos nuevos, como el veterinario que recomienda v brinda las proporciones para el alimento.

4.- ;Donde se almacena esta informacion?

Rpta: En notas de pedido que maneja la encargada de ventas, también en cuademos donde se anota la venta diaria para sacar
las ganancias por dia v determinar varios factores que son requeridos.

5.- .Y han ocurrido inconvenientes en el proceso de ventas?

Rpta: 5i el primero es los errores que se comenten al generar las notas de pedido v muchas veces al intentar sacar un reporte
de ventas al dia, esto es muy complicado debido a que se anulan muchas notas de pedido v no cuadran las cuentas. Ahora que
la produccion esta incrementandose de manera considerable va se nos hace casi imposiblellevar un control de ventas debido
a que se maneja mucho mis informacion.

6.- ; Qué actividad es la mas importante en el proceso de ventas?

Rpta: Pla actividad mas importante dentro del proceso de ventas es el registro de las ventas.
7.- (Existen inconvenientes en esta actividad?

Rpta: En Lactari S.A.C. se cometen errores en el registro lo que generauna falta de confiabilidad en el proceso, actualmente
sellegan a cometer al menos 5 errores por dia en el registro de ventas, con esto se genera una baja muy importante de ventas
en la empresa, actualmente generamosnotas de pedido v estas muchas vecesno son confirmadas por el cliente debido a los
errores que son generados.

8.- ; Qué tipo de errores son generados?

Rpta: Se puede mencicnar: Registros asignados al cliente equivocado, registros asignados al producto equivocado, registro
asignado a la fecha equivocada, registro con el monto equivocado, registro asignados al servicio equivocado.

0.- ;Qué consecuencias traen estos problemas?

Rpta: Calculamos que esto genera una pérdida considerable enlas ventas mensualmente, ademas de generar insatisfaccion en
los clientes v empleados que no pueden desempefiar sus labores adecuadamente. Por otro ladola eficacia de nuestro proceso
de ventas no alcanza el 100% de lo que se espera, sobre todo en la emision de las notas de pedido que son lo elemental para
concretar una venta.




Anexo N° 03: Lista de materias primas para la produccion de alimentos.

ITEM | COMPONENTES C. Compra | C. Venta
1 Afrecho de trigo Molitalia 0.700 0.805
2 Algarrobo entero 0.550 0.633
3 Algarrobo molido 0.600 0.690
4 Bicarbonato de Sodio 1.540 1.771
5 Carbonato de calcio 0.160 0.184
6 Cascara de algodén 0.480 0.552
7 Cloruro de colina 3.500 4.025
8 Coronta molida 0.600 0.690
9 Coromel 0.720 0.828
10 Fosfato Monodicalcico 3.000 3.450
11 Harina pescado 1ra 2.500 2.875
12 Harina pescado 2da 60 % 2.300 2.645
13 Harina pescado Standard 2.000 2.300
14 Maiz entero 0.900 1.035
15 Maiz molido 0.940 1.081
16 Marigol 5.400 6.210
17 Melaza 0.750 0.863
18 Olanquindox 9.000 10.350
19 Palmiste 1.800 2.070
20 Panca entera 0.950 1.093
21 Pancamel 0.600 0.690

22 Pasta algodén ALICORP 1.170 1.346
23 Pasta algodén Ica 35% 1.010 1.162
24 Pepa de Algodén 1.200 1.380
25 Pepa de Algodén molida 1.350 1.553
26 Proapak 08 12.000 13.800
27 Proapak 10 8.000 9.200
28 Proapak 11 10.000 11.500
29 Proapak 12 8.000 9.200
30 Proapak Custom 7.500 8.625
31 Polvillo de arroz 2.900 3.335
32 Sal molida 0.160 0.184
33 Torta de Soya 1.440 1.656
34 Urea 46 % 7.500 8.625
35 FATINA 45 7.500 8.625
36 MINERALINA 7.400 8.510
37 Grasa hidrogenada 1.400 1.610
38 Mineralina MIX 4.200 4.830
39 Meteonina 4.600 5.290
40 Harina de Alfalfa 1.500 1.725
41 PREMIX 5.000 5.750
42 Furaxizolidona 1.900 2.185
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Anexo N° 04: Boleta de venta anulada por errores cometidos por el encargado de
ventas
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Anexo N° 05: Reporte de ventas no concluidas en una semana de la empresa Lactari
S.A.C.

actary.. ..

Lacteos Areonas |[parraguirre S8 C,

REPORTE DE NOTAS DE PEDIDO NO CONCLUIDAS

Ne N2 MNP Fecha Cliente Monto 5/. | Estado deventa
1 | M2015634 [03,/09/2014 |Clientes Varios 5/. 78.00 Devuelta
2 | N2 015636 |03/09/2014 |Clientes Varios 5/.56.00 Devuelta
3 | N2015639 | 03,/09/2014 |Bringas Rojas Manuel Antero s/. 67.00 Devuelta
4 | M2015642 | 04/09/2014 |Clientes Varios 5/.58.00 Devuelta
5 | N2Ol15644 |04/09/2014 |Cruz Caldas Daniel 5/. 79.00 Devuelta
6 | M2015647 |05,/09/2014 |Clientes Varios s/. 69.00 Devuelta
7 | M2015649 |05/09/2014 |Clientes Varios 5. 46.00 Devuelta
& | N2015650 | 05/09/2014 |Huerta Ramirez Jesus Mario 5/.67.00 Devuelta
9 | M2015652 |05,/09/2014 |Martinez Pacheco Juan Manuel s/. 46.00 Devuelta
10 | M2015655 | 06/03/2014 |Reyes Cotrina Pablo /. 266.50 Devuelta
11 | M2015657 | 06/09/2014 |Quirds De Espinoza Sebastiana 5/. 26.00 Devuelta
12 | M2015658 |06/09/2014 |Reyes Castro Jorge 5/.48.00 Devuelta
13 | N2 015661 |07/09/2014 |Clientes Varios 5/. 26.00 Devuelta
14 | M2015665 | 08/09/2014 |Machcco Andahua Haydee Maribe| 5/, 14.00 Devuelta
15 | M2 015666 |08/09/2014 |Clientes Varios 5/. 35.00 Devuelta
/. 981.50
/} A
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Anexo N° 06: Ficha de observacion de la empresa Lactari S.A.C.

l S.A.C.
Lacteos Arenas Iparragulrre 8.A.C.

Ficha de Observacion

Nombre: Palommo Iparraguarre Jesis

Empresa: LactariS.A.C.

Fecha: 16052013

Te observa Ios sigwentes problemas y se evalo de 1 SIZWenic Mancra Segun el Numero makado:
I: Nunca

2: A veces

3: Constante

4: Siempre

1__
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Anexo N° 07: Ficha de observacion de los tiempos de procesos de la empresa Lactari
S.A.C.

’ icha de Obsecién

TET éres de ventas hace una nueva nota de pedido,
modificando todo el presupuesto chlc L

Tmpomemclﬁudodupchommal
ciemal cto vmﬁ:us:esﬁomfome
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Anexo N° 08: Ficha de Observacion para poder medir el indicador Porcentaje de la
eficacia en el proceso de ventas. (Evaluacion Pre-Test).

FICHA DE OBSERVACION
Investigador Palomino Iparraguirre, Jesus.
Institucién donde se investiga | Lactari S.A.C.
Direccion Av. San Juan Mz. “G” Lt. 7C, Urb. Las Vegas — Puente Piedra.
Fecha 01/09/2014 al 27/09/2014

- Mediante esta ficha de Observacion, se registrara todas las notas de pedido generadas (Resultados
Esperados), Las notas de pedido Confirmadas (Resultados Alcanzados) y las notas de pedido
devueltas (Resultados no alcanzados) por el area de ventas en el mes setiembre del 2014, para

poder medir el indicador Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas

Dia Resultados Esperados | Resultados Alcanzados | Resultados no alcanzados | Eficacia
1 11 6 5 54.5%
2 10 4 6 40.0 %
3 9 7 2 77.8 %
4 14 7 7 50.0 %
5 12 5 7 41.7 %
6 10 6 4 60.0 %
7 11 5 6 45.5%
8 10 5 5 50.0 %
9 9 7 2 77.8%
10 14 6 8 42.9%
11 12 6 6 50.0%
12 10 4 6 40.0 %
13 10 6 4 60.0 %
14 13 6 7 46.2 %
15 8 5 3 62.5%
16 12 5 7 41.7 %
17 10 4 6 40.0 %
18 11 6 5 54.5%
19 11 6 5 54.5 %
20 10 7 3 70.0 %
21 14 10 4 71.4 %
22 8 5 3 62.5%
23 12 10 2 83.3%
24 11 6 5 54.5%

Promedio 262 144 118 54.96%

Aplicando la Formula para Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas:
E = (RA/RE)*100
E= % Eficacia
RA= Resultados Alcanzados
RE= Resultados Esperados
- Reemplazando E = (144/262)*100 = 54.96%
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Anexo N° 09: Ficha de Observacién para poder medir el indicador porcentaje de la
eficacia en el proceso de ventas (Evaluacion Post -Test).

FICHA DE OBSERVACION
Investigador Palomino Iparraguirre, Jesus.
Institucion donde se investiga | Lactari S.A.C.
Direccion Av. San Juan Mz. “G” Lt. 7C, Urb. Las Vegas — Puente Piedra.
Fecha 01/10/2014 al 28/10/2014

- Mediante esta ficha de Observacion, se registrara todas las notas de pedido generadas (Resultados
Esperados), Las notas de pedido Confirmadas (Resultados Alcanzados) y las notas de pedido
devueltas (Resultados no alcanzados) por el area de ventas en el mes setiembre del 2014, para
poder medir el indicador Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas.

Dia Resultados Esperados | Resultados Alcanzados | Resultados no alcanzados | Eficacia
1 11 10 1 90.9 %
2 10 10 0 100.0 %
3 9 8 1 88.9 %
4 14 13 1 92.9%
5 12 10 2 83.3%
6 10 10 0 100.0 %
7 11 11 0 100.0 %
8 10 10 0 100.0 %
9 9 9 0 100.0 %
10 14 12 2 85.7%
11 12 11 1 91.7 %
12 10 10 0 100.0 %
13 10 10 0 100.0 %
14 13 13 0 100.0 %
15 8 8 0 100.0 %
16 12 12 0 100.0 %
17 10 9 1 90.0 %
18 11 11 0 100.0 %
19 11 10 1 90.9 %
20 10 10 0 100.0 %
21 14 13 1 92.9%
22 8 8 0 100.0 %
23 12 12 0 100.0 %
24 11 10 1 90.9 %

Promedio 262 250 12 95.42 %

Aplicando la Formula para Porcentaje de la eficacia en el proceso de ventas:
E = (RA/RE)*100
E= % Eficacia . =
RA= Resultados Alcanzados A S
RE= Resultados Esperados O eReTe GeneRk.
- Reemplazando E = (250/262)*100 = 95.42%
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Anexo N° 10: Ficha de Observacion para poder medir el indicador Errores en el
proceso de ventas. (Evaluacion Pre -Test).

FICHA DE OBSERVACION

Investigador

Palomino Iparraguirre, Jesus.

Institucion donde se investiga

Lactari S.A.C.

Direccion

Av. San Juan Mz. “G” Lt. 7C, Urb. Las Vegas — Puente Piedra.

Fecha

01/09/2014 al 06/09/2014

- Mediante esta ficha de Observacion, se registrara todos los procesos de ventas generadas por el
area de ventas en la primera semana del mes de setiembre del 2014, para poder medir el indicador
namero de errores en el proceso de ventas. (Evaluacion Pre-Test)

Tipos de error
El E2 E3 E4 E5
E1: Operacion sin registrar.
ftem | E2: Registro asignado al cliente incorrecto. Total de errores

E3: Registro de venta asignado a un monto incorrecto.

E4: Registro asignado a la fecha incorrecta.

E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado.
1 0 0 1 0 0 1
2 0 0 0 0 0 0
3 0 1 0 1 1 3
4 0 0 0 0 0 0
5 0 0 0 0 0 0
6 0 1 0 1 0 2
7 0 0 0 0 0 0
8 0 0 0 0 0 0
9 0 1 0 0 1 2
10 0 0 0 0 0 0
11 0 1 1 1 1 4
12 0 0 0 0 0 0
13 0 0 0 0 0 0
14 1 0 1 0 0 2
15 0 0 0 0 0 0
16 0 0 1 0 0 1
17 0 1 1 1 1 4
18 0 0 0 0 0 0
19 0 0 1 0 0 1
20 0 0 0 0 0 0
21 0 0 0 0 0 0
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Tipos de error
E1 E2 E3 E4 E5
E1: Operacidn sin registrar.
ftem | E2: Registro asignado al cliente incorrecto. Total de errores

E3: Registro de venta asignado a un monto incorrecto.

E4: Registro asignado a la fecha incorrecta.

E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado.
22 0 0 1 0 0 1
23 0 0 0 0 0 0
24 0 1 1 0 0 2
25 0 0 0 0 1 1
26 0 0 0 0 0 0
27 0 0 0 0 0 0
28 0 0 1 0 0 1
29 0 0 0 0 0 0
30 0 0 0 0 0 0
31 0 0 0 0 0 0
32 0 1 1 0 0 2
33 0 0 1 0 1 2

1 7 11 4 6 29

Aplicando la Formula para Numero de errores en el proceso de ventas (numérico):
Et=E1+E2+E3+E4+E5

Et: Cantidad total de errores en el proceso

E1: Operacidn sin registrar.

E2: Registro asignado al cliente incorrecto.

E3: Registro de venta asignado a un monto incorrecto.
E4: Registro asignado a la fecha incorrecta.

E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado.

- ReemplazandoEt=1+7+11+4+6 =29
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Anexo N° 11: Ficha de Observacion para poder medir el indicador Errores en el
proceso de ventas. (Evaluacion Post -Test).

FICHA DE OBSERVACION

Investigador

Palomino Iparraguirre, Jesus.

Institucion donde se investiga

Lactari S.A.C.

Direccion

Av. San Juan Mz. “G” Lt. 7C, Urb. Las Vegas — Puente Piedra.

Fecha

06/10/2014 al 11/10/2014

- Mediante esta ficha de Observacion, se registrara todas los procesos de ventas generadas por el
area de ventas en la primera semana del mes de setiembre del 2014, para poder medir el indicador
errores en el proceso de ventas. (Evaluacion Post-Test)

Tipos de error
El E2 E3 E4 E5
E1: Operacidn sin registrar.
item | . Registro asignado al cliente incorrecto. Total de errores

E3: Registro de venta asignado a un monto incorrecto.

E4: Registro asignado a la fecha incorrecta.

E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado.
1 0 0 0 0 0 0
2 0 0 0 0 0 0
3 0 0 0 0 0 0
4 0 0 0 0 0 0
5 0 0 0 0 0 0
6 0 0 0 0 0 0
7 0 0 0 0 0 0
8 0 0 0 0 0 0
9 0 0 0 0 0 0
10 0 0 0 0 0 0
11 0 0 0 0 0 0
12 0 0 0 0 0 0
13 0 0 0 0 0 0
14 0 0 1 0 0 1
15 0 0 0 0 0 0
16 0 0 0 0 1 1
17 0 0 0 0 0 0
18 0 0 0 0 0 0
19 0 0 0 0 0 0
20 0 0 0 0 0 0
21 0 0 0 0 0 0
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Tipos de error
El E2 E3 E4 E5
E1: Operacidn sin registrar.
item | g>. Registro asignado al cliente incorrecto. Total de errores

E3: Registro de venta asignado a un monto incorrecto.

E4: Registro asignado a la fecha incorrecta.

E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado.
22 0 0 0 0 0 0
23 0 0 0 0 0 0
24 0 0 0 0 0 0
25 0 0 0 0 0 0
26 0 0 0 0 0 0
27 0 0 0 0 0 0
28 0 0 0 0 0 0
29 0 0 0 0 0 0
30 0 0 0 0 0 0
31 0 0 0 0 0 0
32 0 1 0 0 0 1
33 0 0 0 0 0 0

0 1 1 0 1 3

Aplicando la Formula para Numero de errores en el proceso de ventas (numérico):
Et=E1+E2+E3+E4+E5

Et: Cantidad total de errores en el proceso

E1: Operacidn sin registrar.

E2: Registro asignado al cliente incorrecto.

E3: Registro de venta asignado a un monto incorrecto.
E4: Registro asignado a la fecha incorrecta.

E5: Registro de venta asignado al servicio equivocado.

- ReemplazandoEt=0+1+1+0+1=3
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Anexo N° 13: Tabla de evaluacion de expertos Metodologia de desarrollo.

TABLADE EVALUACQON DE EXPERYOS

Trioyfopade: L VG Me.

[PhD_——{) | Doctor__.{) Ingeniero._...{ } Uicenciddo......... (} otros... _especifique |

Universidad que labon: WW Valleio
Fecha: 10/06/2014

balanceados de Is empresa Lactari SAC.

Tesis: Sistema informatico aplicado en el procesode ventas pefsomimdu de alimentos

Evaluacidn de Metodologia de Desarrao de Software Rational Unifed Precess

mum«mammmmuwumﬁwmmmu
involucradas mediante una serie de preguntas con puntuaciones especificas al final de la tabla.
Aglmismo, mm»nhcmmummmmcmwummm
me&wamhcmammsmmmw

T Gl : METODOLOGIA
ITEM | PREGUNTAS e RUP | SCRUM | XP__ | OBSERVACIONES
1 aﬁﬂfquemdmamému : : :
gestion de prioridades Jas siguientes 3 ? f
| metodologlat, Z
b aﬁﬂawmﬂmmmﬂmﬁc ? 2 2
3 Caﬁﬁqmuuedcmmmnﬁ
mammwﬁ 3 3 ;
metodologias 2 :
4 a%mwwc«mmnh, :
orientacion a 13 calidad las siguientes 2t 2 q
5 | Califique usted como manejan ks
memmes 3 5 §
metodologias.
6 | Califique usted como utiizanlos :
estindares de codificacion las 219 2
b o B —Yoml f2 L 14 1 9
Evaluar con 1 siguiente puntuacién:
1: Malo 2: Regular 3: Bueno
- S"‘m”lm " 5
Firma del Expertor
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Orleans Moty

Apeliidos y nombres del experto: ___ Galwe 2 ‘qum
vao grade:

i ~ { 1000000 { ) LEORISIO. s (iotm ,:émmqm i
ummm que labora: WM Ces-n Vallejo
Fecha: 10/06/2014
Tesis: Sistema informdtico aplicado en el proceso de ventas personalizadas de slimentos
balanceados dels empresa Lactari S A C.
Evaluacién de Metodologia de Desarrollo de Software Rational Unifed Precess

mum«mmmammmhmammwm
mmmmmammmmmmmawmkm
Asimismo, hmmwhmm«@mmdkaﬁommm
ummndammnhﬁnaﬁdaddemiotmhmwm«mmmmm«gamn

| HEM | PREGUNTAS - FRUP | SCRUM XP 'OQSERVAGONES
2 ‘c%muﬁedmnmamiank ;
gm&pmmbsm&m s 2 24
{2 raﬁﬁqmumdmmudm&h 3 ?} o
en grupo 1as sigulentes metodologias. | 7
3 Califique usted como manefan el 3
enfoque 2 wsuarios las sigaientes ?} 2
metodologlas .
4 Califique usted como manejan i
| orientacién » o calidad fas sigientes | 3 | 2 o
metodologias. »
5 [ Califique usted como manejan fa 2 =
documentacion formal las siguientes. AT 2
B aﬁﬁqmum:umwmzmios ' e
esténdares de codificacion las 5 A
jentes metodologias
N 7 /) L
Evatuar con ba sigulente puntuacion: s
1: Malo 2; Regular 3: Bueno
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apellidos y nombres del experto: H

Institucion donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.
Fecha: 09/12/14

SISTEMA INFORMATICO APLICADO EN EL PROCESO DE VENTAS PERSONALIZADAS DE ALIMENTOS
BALANCEADOS DE LA EMPRESA LACTARI S.A.C.

EVALUACION DE METODOLOGIA DE DESARROLLO

Mediante la tabla de evaluacion de expertos, usted tiene la facultad de evaluar las metodologias involucradas, mediante
una serie de preguntas con puntuaciones especificas al final de la tabla. Asimismo, le exhortamos en la correccion de
los items indicando sus observaciones y/o sugerencias, con la finalidad de mejorar la coherencia de las preguntas sobre
clima organizacional.

Metodologia
SCRUM | OBSERVACIONES

Z

ftems - Preguntas RUP
1 - | Califique Ud. Como manejan la

gestion de prioridades las

siguientes metodologias.

2 | Califique Ud. Como gestiona en

trabajo en grupo las siguientes

metodologias.

3 | Califique Ud. Como manejan en

el enfoque a usuarios las

siguientes metodologias.

4 | Califique Ud. Como manejan la

orientacion a la calidad de las

siguientes metodologias.

5 | Califigue Ud. Como manejan la

documentacion ~ formal  las

siguientes metodologias.

6 | Califique Ud. Como utilizan los

estandares de codificacion de

las siguientes metodologias.

Total

(¥

W W e |

P pS T VRN (SR

e b e L L e

&

Evaluar con la siguiente puntuacion:
1: Malo; 2: Regular; 3: Bueno

Sugerencias:

@xpaﬂo
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Anexo N° 14: Validacion de expertos validacion de instrumento 1.

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS

Apeliidos y nombres del experto:

{Kr’ib’fr < 1{&47&&@ }[{un«.ﬁ'r

mgommm-mummm&muw&am,

_ Hombre del Instrumento motivo de Evaluadidn: Fichs de observacion - Nimero de errores en el proceso de venta.

Tesis: Sistema informatico aplicado en el proceso de ventas personalizadas de a}imentos

balanceados de la empresa Lactari SAC.

Autor: Br. Ra&onﬁno}panagqirre;les}és» Adrian.

CADORES T TAITEROS ™ DEFIENT | REGULAR | BUENO | MUY | Fxcelente
¥ 20508 | S170% | BUINO | 81a00%
H-30% 71-800%
Rieruatio ; -
40
TTORRYRRRD .
70
o ? o
T ORTRRTRION T35
¢e
4 q« 3
G
ORI RURTAN
79
LR TG
o
PROMEDIO DE VALORACION
SE 1 instrumento puede ser aplicado, tal como est elaborado,
{ ) Elinstrumenté debe ser mejorado antes de ser aplicado.
Considerar recomendaciones: mmmaw
. Firma: _ é{:‘*’im??
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

|. DATOS GENERALES

Apellidos y nombres del experto: I/\ HIC@ﬂ(oéjﬂ/ "(024/4‘—00 ...... Q‘?‘/ﬁ
Institucion donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.

Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de observacién -~ Niimero de errores en el proceso de ventas

Titulo de la Investigacion:

SISTEMA INFORMATICO APLICADO EN EL PROCESO DE VENTAS PERSONALIZADAS DE ALIMENTOS
BALANCEADOS DE LA EMPRESA LACTARI S.A.C.

Autor: Br. Palomino Iparraguirre, Jesus Adrian.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
INDIEADRES GRTERIOS 0-20% | 21-50% | 51-70% | 71-80% | 81—100%

1. CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado S 98

2. OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta observable ? f2)
Es adecuado al avance de la ciencia y

3. ACTUALIDAD wanclogla 90

4, ORGANIZACION Existe una organizacion Légica 7 o)
Comprende los aspectos de cantidad y

5. SUFICIENCIA ciiidad ‘/’ bo)
Adecuado para valorar aspectos del

6. INTENCIONALIDAD | ot ma metodolégico y cientifico 9D
Esté basado en aspectos tedricos,

7. CONSISTENCIA cientificos acordes a la tecnologia ?
educativa a
Entre los indices, indicadores,

B COHERENC: dimensiones 7o
Responde al propésito del trabajo bajo

3 METOBOTOCIA los objetivos a lograr. ? ?)
Elinstrumento es adecuado al tipo de

10. PERTINENCIA e 74 )

PROMEDIO DE VALIDACION e

90

1ll. PROMEDIO DE VALORACION:

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
( /) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esta elaborado.
() ElInstrumento debe ser mejorado, antes de ser aplicado.
Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

Los Olivos, Diciembre del 2014.

@de[ Experto
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Anexo N° 13: Validacion de expertos validacion de instrumento 2.

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
Apéiiidos ¥ nombres del expento: Galwa Togre Orleany Manysy

Cargo ¢ Institucidn donde labora: Univessidad Cesar Valicjo, mmeugemusm_ms
Nombre de! instrumento motivo de Evaluacidn: Ficha de observacion~ Porcentsje de laeficacia en el proceso de ventas,

Tesis: Sistema informatico aplicado enel prbcgso de ventas personalizadas de alimentos
balanceados de la empresa Lactari SA C.

Autor: Br. Palomino Iparraguirre, Jesis Adrian.

€ 2306 | S170% | BUEND | $1100%
e N2 L8N |

TR Esta formulada con elenguaje | 30
e Apropiado. _ , ;
: Esta expresado en conducta : 10
FRTURIGRE ] e adecuado ol avance de la 36

: clenciayla tecnologn, ‘ :
COREIEON T yigte una organizacion lgica. D
Comprende los aspectos del f g

cantidadycalided. 1 | 10
CEWTERTONIOK | Adectiado para valonr ,
2 | aspectos del sistema 30 oo

, mﬁndo@oymm &

| TORGETINGE L Fad basado en aspectos T

| tedricos, cientificos acordes 2 3¢

13 tecaclogia educativa,
EOORRER ™ e fos - |

mmeamm +0 ;
I mﬂpwpémodd :

trabajo bajo fos objetivos 2 10
CRPERTRRIE T instrumento s adecusdo 8 40

" Promedio de validacin _ 0 1

PROMEDIO DE VALORACION: = |
OPCION DE APLICABIUDAD:

E1E Linstrumento puede ser aplicado, tal como estd elaborado.
{ ) Elinstrumentd debe ser mejorado antes de ser aplicado.
Considerar recomendaciones: Los olivos, 09 de junio del 2014
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VALIDACION DE INSTRUMENTO

|. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres: YE‘:,

Ao es0iNo 24,

Cargo e Institucion donde Labora: Universidad César Vallejo, Escuela de Ingenieria de Sistemas.

Nombre del Instrumento motivo de Evaluacion: Ficha de observacion - Porcentaje de eficacia en el proceso de

ventas

Titulo de la Investigacion:
SISTEMA INFORMATICO APLICADO EN EL PROCESO DE VENTAS PERSONALIZADAS DE ALIMENTOS
BALANCEADOS DE LA EMPRESA LACTARI S.A.C.

Autor: Br. Palomino Iparraguirre, Jests Adrian.

Il. ASPECTOS DE VALIDACION
Deficiente | Regular | Bueno | Muy Bueno | Excelente
INDICADORES SRUERIDS 0-20% | 21-50% | 51-70% | 71-80% | 81-100%
1. CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje apropiado Q O
2. OBJETIVIDAD Esté expresado en conducta observable )
Es adecuado al avance de la ciencia y
3. ACTUALIDAD it ? 2
4. ORGANIZACION Existe una organizacion Logica 5 70
Comprende los aspectos de cantidad y
5. SUFICIENCIA calidad 7‘ D
Adecuado para valorar aspectos del
O oD sistema metodoldgico y cientifico ? D
Esta basado en aspectos tedricos,
7. CONSISTENCIA cientificos acordes a la tecnologia C} a
educativa
Entre los indices, indicadores,
ECOERENCE dimensiones (0 D
Responde al propésito del trabajo bajo
9. METODOLOGIA 0s objetivos a lograr. 70
El instrumento es adecuado al tipo de
10. PERTINENCIA Investigacion 70
PROMEDIO DE VALIDACION (8,
1ll. PROMEDIO DE VALORACION: C? O

IV. OPCION DE APLICABILIDAD:
( %) El Instrumento puede ser aplicado, tal como esté elaborado.
() ElInstrumento debe ser mejorado,-antes de ser aplicado.

Considerar las recomendaciones y aplicar al trabajo

Los Olivos, Diciembre del 2014.

@ﬂxpeﬁo
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U Fecha :23-03-2018
Césan VaLLEsD TESIS

Pagina :ldel

Acta de Aprobacion de Originalidad de Tesis

Yo, Radl Eduardo Huarote Zegarra, asesor del curso de Desarrollo de Proyecto
de Investigacién, revisor de la Tesis del estudiante Jesus Adridn Palomino
Iparraguirre, titulada: “Sistema informético aplicado en el proceso de ventas
personalizadas de alimentos balanceados de la empresa LACTARI S.A.C7,
constaté que la misma tiene un indice de similitud del 17% verificable en el
reporte de originalidad del programa Turnitin.

El suscrito analizd dicho reporte y concluyé que cada una de las coincidencias
detectadas no constituyen plagio. A mi leal saber y entender la tesis cumple con

todas las normas para el uso de citas y referencias establecida por la
Universidad Cesar Vallejo.

Lima, 14 de Mayo del 2018

Huarote Zegarra, Raul Eduardo
Docente Asesor de Tesis

DNI: 32983830




ESPECIE VALORADA S/
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Yo,
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(Nombres y apellidos del soficitante)

............................................................. , con DNI N.° ibj/i/*g}({ y

domicilio en ... MQQmem"”éo#/q‘zUéé,ﬁHMW“WOQJAW ......... ,

en mi condicion de.. .. .rieevvvneremnieee e dal Al s mmmicams s snsmasmeess
(Padre/madre/apoderado/tutor)

s ol r ke con codigo de alumno o codigo de matricula N.° ....... 40007121339

de la Escuela Profesional de ....... I“/@gmga"bg@’yﬁ”‘s ......................... recurro a

su honorable despacho para solicitar lo siguiente:
\//aro . Ruewo rh PuBlicacion \ DE__TESIS gy EX ,\)S
EL READS j 70210 DE ¢4 UcCV. K//\r\, YA,;NJ‘ 49}
Y I
Vol £ AP
ZI W 2
e T
[ AL Ca
= 4 /

Por lo expuesto, agradeceré se atienda mi peticion.

0 5) De o570 de 20/5

Anexos:

| TR LR AR Firma del solicitante



hi UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

Centro de Recursos para el Aprendizaje y la Investigacion (CRAI)

1.

“César Acuia Peralta”

FORMULARIO DE AUTQRIZACION PARA LA
PUBLICACION ELECTRONICA DE LAS TESIS

DATOS PERSONALES

Apellidos y Nombres: Palomino Iparraguirre JesiGs Adrian.

D.N.l.: 46114374

Domicilio: Jr. Pacaritambo Nro. 142 — Urb. Tahuantinsuyo, 2 zona.
Teléfono Fijo: 5975436 Movil: 950512204
E-mail: jjesus_14_10@hotmail.com

IDENTIFICACION DE LA TESIS
Modalidad:
Tesis de Pregrado
Facultad: INGENIERIA.
Escuela: INGENIERIA DE SISTEMAS.
Carrera: INGENIERIA DE SISTEMAS.
Titulo: INGENIERO DE SISTEMAS.

[ Tesis de Post Grado
] Maestria 1 Doctorado A
Grado s TR SRt L R e e e et
MENGION 55" ' iiisrncs s oo s e maras s St s s s

DATOS DE LA TESIS
Autor (es): Palomino Iparraguirre Jesus Adrian.

Titulo de la tesis: SISTEMA INFORMATICO APLICADO EN EL PROCESO
DE VENTAS PERSONALIZADAS DE ALIMENTOS BALANCEADOS DE LA
EMPRESA LACTARI S.A.C.

Afio de publicacion: 2018

AUTORIZACIC)N DE PUBLICACION DE LA TESIS EN VERSION
ELECTRONICA:

A través del presente documento, autorizo a la Biblioteca UCV-Lima Norte,
a publicar en texto completo mi tesis.

Fecha: 12/05/2018.




R ..V“ yioday Ajuo-ixa)

~

% L

< %l

< %L

< %¢

< %¢

< %€

geeyseibajensa F—\

sisajesbojopoia mmm O —.

@ npa uda eibipq

S, oW DN BN

ad Bio did wuenu

SN 3pisocp —‘

SeNUSPIDWCD

) safbul ua sajuan; JOA W

JEPURISS SBUSN) OPUIA UBISS S

>

% L1

SEIDUIPIOUIND 3P ULINSAY

8GOET 'seigejed ap CIBWNN 6¥1 2p | eubeg

Lasa.aan vaua 2

NLAVIN NVATNYRIVA Z3Ad "OW
HOSASYV

NYRIAY SOSHN "NRIANDVIAV A ONINOTVI U4
JOLNY

SVINALSIS 3d OYIINTINI
30 O'HILLL T3 AV 14O ¥UVd
TVNOISTI0¥d SISIL

wOVS RIVLOVE VSHUdINE V']
AG SOAVAINVIVE SOLNTNITY HA SVAVZITYNOSHAL SYINTA
40 0S1D0Ud 14 N1 OAVINIdY ODILYNHOANT VILILLSIS

SVINALSIS
34 VIIIINIONI 3d TVNOISTA0¥Ud VIANISH

VIIAINADNI 4d aV.LINOVvVA

Or3aTivA ¥vsS3D
AvaiISH3IAINN

AN

-QL3pg V 0 e

JV'S VLIV VSIHdWS V1 30 SOQVIONVIVE SOLNIWIY 30 SYAYZITYNOSH3d SYLINIA 30 0S3008d T3 N3 0GVIITdV OJILYWHOSNI YWILSIS

oipnas 3oeqpasy [

WoXUILINIA, sdiy  omnbassy w

swouy) #bocy - oipms yoeqpaay 1}



