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Resumen

El siguiente proyecto de investigacion esta conformado por el desarrollo de una
aplicacion web y una aplicacion movil para la gestion de ventas de medicamentos
en la Botica Carlos y Lucia, esto frente a la necesidad de mejorar los niveles
tanto en eficiencia, como en servicio, ademas en consecuencia el cumplimiento
de los objetivos definidos para lograr el crecimiento en ventas de la empresa,
esto a causa de la falta de accesibilidad a la informacion relacionadas con los
productos ofrecidos.

Por consiguiente, se planted el objetivo de mejorar la gestion de ventas mediante
el desarrollo de un aplicativo web para el registro y consulta de productos y
ventas, y un aplicativo movil que nos permitirh acceder a las mismas
funcionalidades, pero de forma remota y limitaciones. Para el desarrollo de la
aplicacion web se empleé la metodologia OOHDM, y del lado de la aplicacion
movil, la metodologia mobile-d, se determind que estas son las mas correctas,
teniendo en cuenta los requerimientos y las fases que consto el proyecto. Asi
mismo, los lenguajes de programacion empleados son C# y Java
respectivamente, ademas del empleo del gestor de base de datos SQL Server,
gue finalmente fue alojado en un hosting compatible con dichas tecnologias.

El proyecto de investigacion es aplicado, y de tipo experimental, con un enfoque
cuantitativo y disefio preexperimental, ademas, la técnica de recoleccion de
datos empleada fue el fichaje, teniendo como instrumentos las fichas de registros
de ventas, las cuales fueron validadas por medio la técnica Test Retest, ademas
de la comprobacion por juicio de experto.

Finalmente, ante la implementacién de la aplicacién web y movil, con respecto al
indicador eficiencia de ventas se obtuvo un incremento de un 44.29%, sobre el
indicador nivel de servicio un incremento del 37.62% y el indicador crecimiento
de venta un incremento del 101.7%.

Es por ello, que se concluye que la aplicacion web/mévil mejora la gestion de

ventas de medicamentos en una Botica.

Palabras clave: aplicacion web, movil, gestion de ventas, eficiencia, crecimiento
de ventas, nivel de servicio
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Abstract

The following research project consists of the development of a web application
and a mobile application for the management of drug sales in the Botica Carlos
y Lucia, this in response to the need to improve the levels of both efficiency and
service, and consequently the fulfillment of the objectives defined to achieve
growth in sales of the company, this because of the lack of accessibility to
information related to the products offered.

Therefore, the objective was to improve sales management through the
development of a web application for the registration and consultation of products
and sales, and a mobile application that will allow us to access the same features,
but remotely and with limitations. For the development of the web application, the
OOHDM methodology was used, and for the mobile application, the mobile-d
methodology, it was determined that these are the most correct, taking into
account the requirements and the phases of the project. Likewise, the
programming languages used are C# and Java respectively, in addition to the
use of the SQL Server database manager, which was finally hosted in a hosting
compatible with these technologies.

The research project is applied and of experimental type, with a quantitative
approach and pre-experimental design, in addition, the data collection technique
used was the data entry, having as instruments the sales record cards, which
were validated by means of the Test-Retest technique, in addition to the
verification by expert judgment.

Finally, with the implementation of the web and mobile application, with respect
to the sales efficiency indicator, an increase of 44.29% was obtained, with respect
to the service level indicator, an increase of 37.62% and the sales growth
indicator, an increase of 101.7%.

Therefore, it is concluded that the web/mobile application improves the

management of medicine sales in an apothecary's shop.

Keywords: web application, mobile, sales management, efficiency, sales growth,
service level, service level



.  INTRODUCCION



Durante los ultimos tres afios, el mundo se ha enfrentado a una severa crisis
causada por la pandemia del Covid-19, afectando sectores a nivel social,
economico y empresarial, siendo el sector salud el principal participante. Las
boticas enfrentaron una gran demanda con poca oferta, causando fluctuacion en
los precios y costos de adquisicion. Dada la situacion, emergio la necesidad de
adaptar y optimizar las estrategias comerciales, esto a través del uso sistemas
tecnologicos que simplificard la accesibilidad de la informacion a todos los
niveles desde lo operacional a lo estratégico. Es por esto, que los grandes
negocios y/o cadenas de supermercados empleaban herramientas tecnoldgicas,
incluso desde antes, como aplicaciones web, mévil o hibridas, para preservar el
flujo econdmico que dominaban antes del inicio de la crisis mundial (INEI, 2020),

esto les permitié continuar con su actividad comercial y otorgd competitividad.

Los datos indican que el mercado se incrementd al 86% en la demanda de
farmacos antivirales, y demas, en formato genérico para el tratamiento del
coronavirus (Gestion, 2021). Se han realizado estudios que explican la relacion
entre las herramientas tecnoldgicas y su influencia en las competencias
empresariales, Varela, M., Putnik, G. afirma que saber cuales son los
componentes ineludibles para lograr el éxito como comercio es importante para
construir una estrategia comercial digital resistente al tiempo y altamente
productiva. Ademas, que todos los factores que comprenden la tarea de inyectar
tecnologias al ciclo productivo de una empresa marcaran la diferencia entre lo

que es una “linea modesta y un imperio en linea” (p. 15, 2017).

Para medir como la evolucion empresarial, existen diversos indicadores que nos
proporcionan informacién de cada aspecto de la gestion de ventas, esto permite
comparar los datos y determinar el estado general de la empresa. Sin embargo,
no se han encontrado estudios que empleen indicadores estratégicos basados
en la necesidad de las microempresas complementado con una aplicacion web
o movil, ya que, el bienestar econdmico de las mypes depende del volumen de

ventas y clientes que tenga la capacidad de responder ante la demanda.

La Botica Carlos y Lucia como microempresa presenta diversas problematicas
frecuentes para este régimen en su gestion de ventas, como la falta de registros
de ventas realizadas, registro de sus productos en tienda, por ende,
desactualizacion del stock de los mismos, no pueden generar reporte de ventas
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el cual puede facilitar el analisis del movimiento de ventas y basandose en ellas
formular estrategias, ademas, se encontré dificultades con la accesibilidad de la
informacion de los productos, como también al realizar el registro de venta de
forma manual, esto conlleva a un bajo nivel de servicio en la atencién el cual se
traduce en la pérdida de clientes potenciales, poca eficiencia de ventas dado que
no se alcanza el objetivo propuesto para que la empresa logre obtener utilidades,
esto, finalmente, en los balances mensuales que realiza la empresa se observo

una baja tendencia en el porcentaje de crecimiento de ventas.

Como parte del estudio previo se recopilé el nUmero de ventas obtenidas en del
mes de mayo, donde afirma se logré apreciar la problematica existente, y cuyos
objetivos iniciales se plantearon en flexibilizar el flujo de la gestién de ventas
mediante la automatizacion de actividades y la recoleccion de informacion;
accediendo a datos importantes para la gestion de ventas le permitird formular

mejores estrategias para la toma de decisiones.
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Figura 1 Recoleccion de datos de eficiencia de ventas - Mayo
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Figura 2 Recoleccion de datos de nivel de servicio - Mayo
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Figura 3 Recoleccion de datos de crecimiento de ventas - Mayo

Como se observa en las graficas, durante el mes de mayo no se cumplen con
los niveles requeridos que signifiquen para la gestion de ventas un crecimiento
monetario y empresarial de la botica. En la figura N.° 1 refiere a que del objetivo
de 60 ventas diarias concretadas planteadas por la empresa no se logré cumplir,
esto se deriva a que la capacidad de atencion al publico que acude a la botica
es menor a la cantidad de personas que acuden con intencion de compra, esto
se muestra en el grafico N.° 2. Estos dos indicadores tienen una relacion causal
con el crecimiento de ventas en una empresa, como se muestra en el grafico N.°
3, donde se observa que no hay crecimiento estable con una linea de tendencia
hacia abajo, por lo que la empresa se encuentra en un estancamiento en su

crecimiento.

Para ello, la presente investigacion se justifica desde el enfoque tecnoldgico,
frente a la reapertura de la actividad econdmica para enfrentar la crisis, es de
suma importancia que como empresa optimice sus recursos, automatizando los
procesos y tareas frecuentes y/o repetitivas dentro del flujo de actividades que
ejerce la empresa (Jayaram, Manrai y Manrai, 2015, p. 126). La aplicacion
web/mdvil le permitird automatizar tareas como calcular el costo final de la venta,
buscar, mostrar, agregar o eliminar productos, imprimir comprobantes de pagos,
0 apoyar a nivel estratégico con la toma de decisiones facilitando el acceso a los
reportes. Como justificacion econdmica, la transformaciéon digital inicia como
fuerza de apoyo, porque en el mundo de hoy es un pilar fundamental para las
estrategias planteadas desde la direccion general, con el fin de lograr el
crecimiento y, sobre todo, el negocio se adapte a los nuevos modelos de negocio
y a la globalizacion, asegura Proafio, M., Orellana, Y. y Matrtillo, O. (2018, p. 4).

La aplicacion web/movil otorgara un indice mas elevado de atencion, es decir, al
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incremento en el nivel de servicio, dando un ingreso mayor de potenciales
clientes y logrando una mayor factibilidad en el alcance hacia los objetivos de
ventas establecidos, ademds, de la reduccion de mermas, etc. La aplicacion
web/movil sera alojada en la nube, se evitaran costos de servidores y
mantenimiento, tendré agilidad en transferencia de datos y la seguridad de estas,
etc. Con respecto a la justificacién operativa, Lapiedra, R. y Foéres, B. afirman
que en relacion al modelo de cadena de valor en una empresa, debe estar
constituida por actividades de apoyo que optimicen el empleo de recursos en la
ejecucion de otras actividades primarias. (p. 33, 2021). En las actividades
operativas de ventas es donde la aplicacion web/movil influira, ya que, se
encontraran automatizadas, de manera que, les permita enfocar su atencién en
nuevas estrategias, agilizar la toma de decisiones como objetivo principal el
crecimiento de las ventas. Finalmente, como justificacién institucional, Platen, D.
y Savi, T. concluyen que los sistemas tecnoldgicos deben ser parte integral de
cualquier organizacion que busque crear un valor diferencial a través de la
mejora continua de sus procesos como parte de las estrategias operativas (p.
17, 2018)”. Es decir, el impacto de la ejecucion de la aplicacion web/movil
resultara en una ventaja competitiva ante otros negocios que aun no la emplean
en su gestion, esto en relacion con la optimizacion de tiempos, cumplimiento de

objetivos y el incremento de ingresos de ventas.

De acuerdo con la realidad problemética, se plantean problemas generales y
especificos para la investigacion. El problema general del estudio fue: ¢ Cémo el
desarrollo de una aplicacion web/movil mejorara la gestion de ventas de
medicamentos en una Botica, Lima, 20227?; ademas, como problema especifico
1: ¢ Como el desarrollo de una aplicacion web/movil incrementara la eficiencia en
la gestidn de ventas de medicamentos, 2022?, como problema especifico 2
¢,Como el desarrollo de una aplicacion web/mévil incrementara el nivel de
servicio en la gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica Carlos
y Lucia, Lima, 20227, y finalmente, como problema especifico 3 ¢Cémo el
desarrollo de wuna aplicacion web/movil incrementara el porcentaje de
crecimiento de ventas en la gestidén de ventas de medicamentos en la empresa

Botica Carlos y Lucia, Lima, 2022?



Por lo que el proyecto de estudio se propuso como objetivo general: Desarrollar
una aplicacion web/mévil que permita mejorar la gestion de ventas de
medicamentos en la empresa Botica Carlos y Lucia; seguidamente se planted
como objetivo especifico 1: Determinar como el desarrollo de una aplicacién
web/mdévil incrementara la eficiencia en la gestion de ventas de medicamentos,
como objetivo especifico 2, determinar como el desarrollo de una aplicacién
web/movil incrementard el nivel de servicio en la gestibn de ventas de
medicamentos, y por Ultimo, como objetivo especifico 3, determinar cémo la
implementacion de una aplicacion web/movil incrementara el porcentaje de

crecimiento de ventas en la gestion de ventas de medicamentos.

La hipotesis general de la investigacion fue la aplicacién web/mavil mejora la
gestion de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022. Como hipotesis
especifica 1. La aplicacion web/movil incrementa la eficiencia de venta en la
gestion de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022, como hipotesis
especifica 2: La aplicacion web/mavil incrementa el nivel de servicio en la gestién
de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022, y como especifica 3, la
aplicacion web/mdévil incrementa el crecimiento de venta en la gestion de ventas

de medicamentos en una Botica, Lima, 2022.
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En el presente capitulo se exponen los antecedentes nacionales e
internacionales recabados, estos guardan relacion con la naturaleza del
desarrollo de la investigacion. Dichas investigaciones nacionales se detallan de

la siguiente manera:

Bellota Rojas, Raul Antonio (2021). Sistema en linea para mejorar la gestion de
ventas en MDY International BPO S.A.C., Lima 2021. El objetivo del estudio fue
mejorar la gestion de ventas. Ciudad de Lima en el 2021 mediante la
implementacion de un sistema web desarrollado en C# utilizando el IDE Visual
Studio 2019 conectado a una base de datos SQL Server. El tipo de estudio que
se utilizé y el disefio del estudio fue pre - experimental. Como método de
desarrollo se utilizd el Proceso de Consolidacion Légica (RUP). Los resultados
obtenidos para el primer indicador "Tiempo total de busqueda de informacion de
ventas" en la prueba anterior promediaron 46,5% y en la ultima prueba - 17%, es
decir, una disminucién de 29,5%; para el segundo indicador "Tiempo de creacién
del informe", el valor promedio en la prueba anterior fue de 6,6%, y en la Ultima
- 0,73%, es decir, una reduccion de 5,87%; segun el indicador tercero, "Eficacia
de ventas", en la primera prueba fue del 62%, y en la segunda, del 68%, es decir,
un incremento del 6%. De esta forma, el sistema de Internet ha mejorado la

gestion de ventas.

Reyna Robles, Jaime (2021). Aplicacion maovil multiplataforma para mejorar la
gestion de ventas en la veterinaria Janavet de Trujillo, 2020. El objetivo del
estudio fue mejorar la gestion de ventas, mediante la introduccion de un software
multiplataforma. Luego se realiz6 un estudio piloto utilizando varias herramientas
de recopilacion de datos, como el formulario de registro revisado por pares y su
confiabilidad en SPSS version 25. La metodologia de desarrollo Extreme
Programming se utiliza para el desarrollo de aplicaciones, que incluye las fases
de planificacion, disefio, codificacién y prueba en cada iteracion. Los resultados
obtenidos luego de la implementacion son nivel de servicio incrementado de
95.21% a 98.66%, utilidad neta de 16,517.61 S/23,129.50 S/, ventas promedio
por cliente también incrementadas de 224.2 S/231.86. y el niumero de clientes
incrementé de 162 a 248; significa que el trabajo esta hecho. Es posible

incrementar el nivel de servicio como lo demuestra la prueba estadistica de



Wilcoxon, con un nivel de sig. del 5% y un nivel de confianza del 95%, resultando

en un valor Z estimado de -2444.

Cruz Paico, Bigley (2020). Sistema Web para el Proceso de Ventas de la
Empresa “SISO EIRL”. El presente trabajo de investigacion propone el desarrollo
de un sistema basado en la web con el objetivo de mejorar el proceso de ventas.
Se utiliza metodologia de investigacion aplicada, con métodos cuantitativos, y el
disefio es experimental, el cual es de tipo pre - experimental. Después de
implementar el sistema web, los resultados alcanzados fueron un aumento del
5,31% en el porcentaje de crecimiento de las ventas y un aumento del 0,63% en
la productividad de las ventas. Se concluye que el sistema basado en la web
ayuda a mejorar el proceso de ventas, aumentar el volumen de ventas y, en

dltima instancia, aumentar la eficiencia de ventas de la empresa SISO EIRL.

Cordova, V. e Isuiza, Alex. (2021), en su proyecto “Sistema Web Movil aplicando
SCRUM para el Control de Inventarios de Alevines en la Estaciéon Pesquera
Ahuashiyacu — Tarapoto”, Peru. La presente investigacion tuvo como propdsito,
mejorar el control de inventario, con una aplicando Scrum por medio del uso de
un software web movil. El tipo de investigacion fue Aplicada, de enfoque
cuantitativo, de disefio experimental puro. Los resultados que se adquiridos una
vez aplicado el software Web mavil disminuye el tiempo en el registro de
informacion y costos de inventario. Por otro lado, obtuvo un 66.67% de
disminucion en el tiempo empleado para generar reportes, y un 66.67% de
incremento con relacion a la satisfaccion del cliente. Concluyendo asi que, la
implementacion del sistema web mdvil, mejora significativamente el tiempo de
registro de informacion, reporte de tiempos de preparacion, mejoras de costos

para hacer el inventario y el nivel de satisfaccion del usuario.

Bravo, O. y Pizarro, N. (2021) en su proyecto “Sistema Web - Movil para el
Control de Proyectos en la Consultora Tismart S.A.C”. La investigacion tuvo
como propoésito determinar el efecto del uso de un sistema web movil para
mejorar el control de los proyectos en la consultora. El tipo de investigacion fue
aplicada, de nivel correlacional causal, de enfoque cuantitativo y disefio
preexperimental. Donde la investigacion concluy6 que respecto al indicador de

indice de desempefio de costo de adquisicion de la informacion incrementd en



un 78.1%, logrando asi una mejora en dicha dimension, ademas, en el porcentaje
de nivel de eficacia se incrementd a 72.03%, logrando asi cumplir con el objetivo

establecido previamente.
Las investigaciones internacionales obtenidas son:

Martinez Contreras, A. (2017) en su proyecto “Disefio e implementaciéon de una
aplicacion web que permita la gestiéon comercial de la empresa Optivision” para
adquirir el titulo profesional de Ingeniero de Sistemas por la Universidad Nacional
Abierta y a Distancia — Bogota, Colombia. La investigacion tuvo como obijetivo,
disefiar e implementar un sistema web que permita la gestiéon comercial. El tipo
de investigacion fue descriptiva, de método descriptivo, con un disefio no
experimental. Por lo que, la investigacion concluyd que, el sistema influyé de
forma positiva en los requerimientos planteados, y con los tiempos planificados
para ejecutar dicho proyecto; finalmente, la empresa dio la conformidad de la
satisfaccion basandose en las virtudes que el sistema le otorgé a su gestion

comercial.

Bautista, J. (2020) en su proyecto titulado “Sistema de informacién web para la
gestion de compra y venta e inventarios de componentes electrénicos caso:
empresa Techsbol” para adquirir el titulo de licenciatura en Ingenieria de
Sistemas por la Universidad Publica de El Alto — El Alto, Bolivia. La investigacion
tuvo como objetivo, desarrollar un aplicativo Web para la gestion de compra y
venta e inventarios de componentes electrénicos, que coadyuve en la La
informacion mas adecuada y eficaz para la gestion y control de las actividades.
La metodologia empleada para el desarrollo del sistema fue UWE o Ingenieria
web basada en UML, ademas, se evalud el sistema aplicando la norma 1SO
27000. El tipo de investigacion fue descriptiva, de método descriptivo, con un
disefio no experimental. Finalmente, se logro el objetivo, dado que se cumplid
los requerimientos y lineamientos planteados como garantizar la calidad y
seguridad de la informacion, la cual le permitié analizar las compras y ventas,
optimizar los costos en inventario, ademas, otorgd mayor accesibilidad a la
informacion de los productos, y por ultimo, generar reportes como apoyo para el

planteamiento de nuevas estrategias comerciales.
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Lema, F. (2018) en la investigacidon “Desarrollo del sistema web para el control
de inventarios, ventas, facturacion y publicidad del taller de aluminio y vidrio
“Lépez” aplicando la metodologia Lean software development” para conseguir el
titulo de Ingenieria de Sistemas Informéaticos por la Escuela Superior Politécnica
de Chimborazo — Ecuador. El objetivo del estudio es desarrollar un sistema en
red para la gestidén de inventarios, ventas, facturacién y publicidad en talleres de
aluminio y vidrio. “Lopez”, esto, aplicando la metodologia a tomar en este
proyectos, Lean Software Development. El tipo de investigacién fue Aplicada, sin
embargo, el método aplicado fue descriptivo, de disefio no experimental. Como
conclusién obtuvo, a través de una encuesta realizada que, el 92% de usuarios
afirma que no evita la pérdida de informacion, el 83% asegura emplear menos
tiempo para ejecutar sus procesos, y un 91.67% de satisfaccion por parte de los
usuarios, considerando que se logr6 con el cumplimiento de 3 de 4

funcionalidades, es decir, un 75%.

Para una mejor comprension y desarrollo de la investigacion se deben tomar en
consideracion los conceptos de apoyo de términos técnicos que se emplearan a

lo largo del proyecto.

Para el desarrollo del aplicativo web/mévil se empleara la metodologia llamada
método OOHDM o disefio hipermedia objeto orientado, esta es de las mas
utilizadas porque esté orientada al desarrollo de aplicaciones web a través de 5
fases, es un modelo enfocado en el desarrollo de sistemas web, entre sus
ventajas podemos destacar que propone procesos precisos para indicar las
actividades a realizar y establece una notacion de diagramas muy completos. La
OOHDM como es una metodologia orientada a hipermedia, basa sus conceptos
en el disefio y escenarios que posee. Esto emplea el modelado de datos
orientado a objetos para crear un modelo conceptual (Molina, J., p.3, 2019). Esta

metodologia consta de 5 fases descritas de la siguiente manera:

e Fase 1. Obtencion de Requerimiento: Identifica los roles y tarea,
especificacion de caso de uso y diagrama de caso de uso.
e Fase 2: Disefio Conceptual: Genera un modelo conceptual basado en los

diagramas de clase y secuencia.
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e Fase 3: Disefio Navegacional: Desarrolla una topologia de como los

usuarios emplearan el aplicativo web y se visualizard las tareas

requeridas.

e Fase 4: Disefno de Interfaz Abstracta: Identifica las diferentes interfaces

de la aplicacion.

e Fase 5: Implementacion: En este punto, el investigador implementara la

aplicacién elaborada para la organizacion.

Se empleo esta metodologia considerando trabajos previos y los resultados que

obtuvieron, donde se encontré que dicha la metodologia OODHM se adecua al

tipo de proyecto que se empled en el desarrollo de la aplicacion web.

Requerimientos

Metodologias

WSDM

SOHDM

OODHM

UWE

WAE

IWEB

Datos

X

X

Interfaz de usuario

X

X

Navegacionales

X

X

Personalizacién

Transaccionales

No funcionales

Figura 4 Comparacion de requisitos en el entorno web contemplados en las metodologias

En consecuencia, también se presenta una comparacién en relacién al disefio

de las aplicaciones web mas usados: el nivel conceptual, nivel estructural y nivel

visible:
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Metodologia Nivel concepto Nivel estructura Nivel visible
Clases Enlace ADV
OOHDM Pefspectiva Clase navegacional En cantext.
Relacidn-00 Contexto navegacional
Escenarios Enlace navegacional Componente Ul
~Evento Visita-00: ~ Elecgion
S0HDM -Actividacl - Base - Texto de entrada de blsgueda
Flujo de activicad - Asnciacion - Botdn
Ohjeta Enlace: No contiene.
Perspectiva Componente
WSO Relacidn -Navegaciﬂr\
- Informacion
- Externo
Camino navegadonal
CASE Enlace Conjunto de marcos
Relacidn-00 Enlace dirigida Farmularic
WAE Redingir
Construir
Ervviar
Meta-rmodelo Modelo Idgico Vistas representas por diagramas UML
00 v Navegzcional
UWE .
Escenarios Web =AspCiacion
-Interaccion wemporsl
\WEB Procaso agil -Mavegadon WebApps

Figura 5 Comparacion de conceptos de disefio de metodologias de desarrollo web

Por ultimo, una comparacion basados en criterios de la norma ISO/IEC 9126:

Metodologias
Criterios
DODHM SOHDM WS5DM WAE UWE IWEB
Adecuacion Adecuacion Adecuacian Adecumcitn Adecuscitn Adecumcidn
interoperabilidad | Interoperabilidad | Interoperabilidad
Funcionalidad Interoperabilidad | Interoperabilidad | Interoperabilidad
Seguridad seguridad Seguridad
Fiabilidad Recuperabilidad Recuperabilidad Baja Baja Recuperabilidad Baja
aprendizaje Aprendizaje
Usabilidad Comprensicn o tividad o tividad - Comprensicn -
sabilida Operatividad perativida perativida aja Operatividad aja
Eficiencia Media Media Media Baja Baja Bajn
= - - . Adsptabilidad - Adaptabilidad
Portabilidad Adaptabilidad Adaptabilidad Adaptabilidad ) Adaptabilidad ) )
Coexistencia Coexistencia
I F,aFl_hdad del ) . . Facilidad de :
Mantenibilidad | eanalisis, cambio Media Media Gaje L . Media
enalisis y cambia
¥ pruebas

Figura 6 Comparacion de criterios de calidad de las metodologias de desarrollo web

Como propuesta, el producto a desarrollar es una aplicaciéon web/mévil donde la
diferencia entre ellas a menudo estd oculta en ecosistemas donde las
aplicaciones solo se pueden construir sobre tecnologias web, sus datos y
contenido se pueden recuperar a través de solicitudes a las APl web

(O’Donoghue. R., 2017, p. 99). Para aterrizar la definicion Molina Rios, J. y Zea
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Ordofiez, M. explica que una aplicacion web es una aplicacién cliente/servidor,
para la que un cliente (navegador, explorador u otro) y un servidor web y el
protocolo con el que se comunica (HTTP) estan establecido previamente (p. 47,
2017).

Sin embargo, para desarrollar un producto mas completo y funcional en diversos
escenarios, se propuso hacerlo hibrido o webapp; éstas consisten en que
proporcionan informacién desde un contenedor alojado en la web hacia la parte
interna de una app nativa. [...] esto permite acceder a funcionalidades nativas

propias de un dispositivo movil (O’Donoghue. R., 2017, p. 93).

Por otro lado, se desarrollara la aplicacion web, indica que una aplicacion nativa
de Android realiza un proceso de autenticacion similar a una aplicacion web,
excepto que utiliza la biblioteca Httpurlconnection para intercambiar datos entre

el usuario y el sistema (Sanchez, S., 2016, p. 34).

Ademas, Pinzén G. y Sanabria Y. nos afirma que “una aplicaciéon movil es una
herramienta que otorga al usuario funcionalidades especificas, segun la
necesidad de este mismo. [...] dependiendo del enfoque de los requerimientos,
brindando la mayoria de los servicios que podria ofrecer un computador” (2021,
p.30).

Para implementacion de la aplicacion web se aplicara una arquitectura, la cual
se trata de un modelo de disefio de software que aparta los datos de la
aplicacion, la Ul y de la l6gica de control diferentes componentes en tres capas
(Noriega, J., Lopez, J., p. 32, 2015). Lo que hard que el sistema pueda ser
seguro, flexible y escalable; es decir, divide la estructura de una aplicacion en
tres niveles de forma que facilite el mantenimiento y la escalabilidad de una

aplicacion.

La arquitectura para el desarrollo de la aplicacion mévil, segun la documentacion
de Google Developers, propietario y responsable del sistema operativo Android,
define como una arquitectura para aplicacién movil como “Una arquitectura de
aplicacion define los limites entre las partes de la aplicacion y las

responsabilidades que debe tener cada una de ellas. Para satisfacer las
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necesidades mencionadas anteriormente, debes disefiar la arquitectura de tu

aplicacién siguiendo algunos principios especificos” (p.p. 6, 2022).

Para la creacién de la base de datos de la aplicaciéon se utilizé una herramienta
llamada SQL Server, Microsoft SQL Server es un programa que consta de
muchos componentes, de los que incluyen el motor de base de datos, servicios
de informes, servicios de analisis, servicios de aprendizaje automatico de SQL

Server, entre otros componentes” (Petrovic, D., 2019, p. 40).

Ademas, como lenguaje de programacién C#, Hejlsberg, A. afirma que es un
lenguaje de programacién orientada a objetos, seguro, moderno y sencillo [...].
[Ademas,] trabaja bajo el estandar ECMA Internacional (2008, p. 150). Y como
compilador su us6é .NET Framework, por lo cual se emple6 ASP.NET, que es un
modelo de desarrollo web agrupado instaurado por Microsoft para desarrollar
aplicaciones y sitios web dinamicos con cadigo reducido, concreto y simplificado
(Giardina, F., 2019, p. 6).

Con respecto al lenguaje de programacion usado para la creacion de la
aplicaciéon movil se emple6 "Kotlin es un lenguaje compilado, lo que significa que
tu programa es traducido a instrucciones en lenguaje de maquina antes de su
ejecucion por un programa especial, llamado compilador’ (Skeen, J., y
Greenhalgh, D., 2018).

El motivo de emplear tecnologias web y orientar el desarrollo a un enfoque asi
como para dispositivos moviles y de escritorios, ya que, segun datos recabados
por Data Reportal, plataforma especializada en estadistica digital, por medio de
Kemp S. y el grupo Kepios, obtuvieron datos donde se demuestra que existe un
incremento en el uso de dispositivos de escritorio, ya que, el acceso al internet
por medio de dispositivos méviles se redujo en los afios 2020 y 2021, como se

muestra la siguiente figura:
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Figura 7 Indicadores de crecimiento digital - 2020 a 2021

Por lo que, a pesar, de que el 87.7% (INEI, 2021) de la poblacion en Peru, usa

el internet a través de un dispositivo mévil, un porcentaje se ve en la necesidad

de ingresar por algun motivo y otras finalidades especificas.

Metodologia Mobile-d

Esta pensado para el desarrollo de software moviles, aparte también es

conveniente para seguridad, finanzas, logica y aplicaciones de simulacién de

productos.

ETAPAS

L, ) - Definicion del Establecimiento
Exploracion Establecimiento
| | Alcance del Proyecto
F Inicializacion Configuracion Dia d?, Dia de trabajo X Dia d?,
Planeacion Liberacion
S ‘ Produccion }—— Dia d?, Dia de Trabajo . Dia d?,
Planeacion Liberacion
S Estabilizacion — Dia de Dia de Trabajo Documentacién Diade
planeacién Liberacion
Prueba del Prueba del Dia de , . Dia de
: . . Dia de trabajo i .
Sistema Sistema Planeacion Liberacion

Figura 8 Etapa de metodologia Mobile-D. Fuente: Elaboracion propia.
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La metodologia Mobile-d consta de actividades divididas en seis fases con el
objetivo de cumplir con los requerimientos y objetivos a través de un estudio
previo y diagramas para la aplicacion, estas fases serian:

A. FASE A: Exploracion

FASE B: Inicializacion

FASE C: Produccion

FASE D: Estabilizacién
FASE E: Prueba del Sistema

moOow



METODO
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3.1. Tipoy disefo de investigacion

El modelo de investigacion es de tipo experimental, ya que se manipulo la
variable definida como dependiente en un entorno controlado para observar,
analizar, contrastar y concluir sobre la evolucion de dicha variable. Segun
Mimansha, Patel define que en este tipo de investigacion [...], delimita el estudio
en el que se va a operar una o varias variables, por medio de la recoleccion de
datos, aplicacion del analisis e interpretacion considerando las hipotesis
planteadas (2019, p. 49).

La investigacion es aplicada, porque su objetivo es que, aplicando, probando y
evaluando las diversas capacidades de una teoria establecidos previamente,
que se aplicaron para resolver un problema del mundo real en un tiempo
diferente. Ademas, se formulan preguntas y, se recauda informacion para
responder dichas preguntas, para poner a prueba sus hipotesis y/o conjeturas
empleando pruebas empiricas. Por otro lado, “utilizan aproximadamente el
mismo conjunto de métodos y buscan ajustarse a las normas de validez y

confiabilidad” (Baimyrzaeva, M., 2018, p. 8).

De acuerdo con el enfoque, la investigacibn es cuantitativa, porque se
recopilaron datos de naturaleza cuantitativa y que se soportan en la estadistica;
Mimansha, Patel afirma que esta investigacion trabaja fundamentalmente para
medir un fendmeno en “términos de cantidad”, donde, los datos recopilados son
sometidos a una prueba estadistica, donde se puede contemplar la influencia

entre las variables (2019, p. 49).

El disefio de investigacion es preexperimental, Hernandez indica que el disefio
preexperimental se desarrolla de manera conveniente para lograr la primera
aproximacion al problema que se desea investigar realmente (2014, p.141). Para
el ejercicio de la investigacion se empleo el disefio preexperimental, ya que, se
tomara en cuenta un grupo experimental con el cual se calculara el grado de
influencia de la variable definida como independiente en las etapas Pre—Test y
Post—Test. En la primera etapa, se recaudard informacion de la variable de
estudio sin ninguna variable que la altere, por otro lado, en la segunda etapa, se

implementara la aplicacion web/mévil como soporte para llevar a cabo la
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actividad de ventas. De esta forma, al obtener los resultados de ambas etapas

se podran contrastar y determinar si existe 0 no una relacion entre variables.

Causa Efecto
(Variable independiente) (Variable dependiente)
X Y

Figura 9 Relacidn causa y efecto entre la variable independiente y dependiente

01 02

Pre-Test Post-Test
Aplicacion de la Variable Independiente

Figura 10 Comparacion de grupos de estudios en etapa Pre y Post

Donde:
O1 = Registro de las ventas realizadas manualmente.
X = Aplicacién web/movil para la mejora del proceso de gestién de ventas.
02 = Registro de las ventas realizadas a través de la aplicacion web/movil.

3.2. Variables y operacionalizacion
La operacionalizacién de las variables, segun Villavicencio y otros (2019) incluye
tabular las variables y desagregarlas conceptual, operativa y estadisticamente
para una mejor comprension de estas. De esta forma, se insertara las variables
junto con su definicion conceptual interpretadas como un concepto que se
encuentra en los libros para definir una variable, medidas, componentes de una
variable, indices, expresiones matematicas que posibilitan la medicion de las
variables y el instrumento, este representa el medio por el cual se recopilaran los
datos. (pp.10-13).
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3.3. Poblacion, muestray muestreo
Para Porras Velazquez, A. define a la poblacién como la mayor cantidad posible
de unidades reunidas (p. 3, 2017), en la presente investigacion la poblacién se
va a definir con base en el promedio de ventas que reciba durante los meses de
junio, julio y agosto. Las ventas que se consideraran dentro del estudio seran la
totalidad de ventas que reciban durante los 30 dias del mes, esto porque todos
los fines de mes, cierran caja y realizan el célculo respectivo de las ventas tanto
monetario como de los mismos productos, ademas de gestionar pedidos al
proveedor y verificar los productos préximos a caducar, entre otras actividades.
A la empresa Botica Carlos y Lucia, se le es mas factible trasladar la informacion

para uso en esta investigacion, teniendo un consolidado de las ventas.

CANTIDAD DE VENTAS ENTRE 30
MES REGISTROS DE VENTAS
Junio 1099
Julio 1106
Agosto 1110

Tabla 1 Recopilacion ventas en periodo Junio - Agosto

PROMEDIO POBLACION = (JUNIO + JULIO + AGOSTO) / 3

POBLACION CANTIDAD
Ventas 1105

Tabla 2 Promedio de ventas de periodo Junio - Agosto

La muestra, segun Lépez, P. la muestra es un subgrupo o una fraccion de la
poblacién que se pretende estudiar. Manera en la que se halla el nimero de
elementos o individuos que va a comprender la muestra, por medio de la
aplicacion de férmulas, légica, etc. Una muestra es una porcion significativa de
una poblacién (p. 69, 2004).

zZN
~ z2 + 4N(EE?)

n

Donde:
n = Tamarfo de la muestra
Z = Nivel de confianza al 95% (1.96)
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N = Poblacion total del estudio

E = Error esperado del 5% (0.05)

Con el propésito de obtener resultados mas exactos de los estudios, pre y post,
que se realizaran, para la muestra se tomara los 30 registros de ventas
acumuladas durante todo el mes, lo que seria el equivalente al total de la
poblacion, esto dado que la cantidad de la poblacién de estudio es menor a 40.
Por otro lado, el muestreo de la investigacion, segin Majid, U. (2018) proceso de
emplear estadisticas con el fin de seleccionar una muestra representativa de una
poblacion, por medio de la reduccion de numero de individuos y garantizando la
fiabilidad de las respuestas a las preguntas planteadas en la investigacion (p.3).
En este caso se empled el muestreo no probabilistico intencional o por
conveniencia, donde se seleccionan los recursos disponibles o0 mas accesibles
segun la intencioén o criterio del investigador (Lépez, P., 2018, p.4). Por eso, para
la presente investigacion se tomé como muestra la totalidad de registros de
ventas obtenidos en el periodo de un mes, informacion que fue proporcionada
por la empresa cada cierre de caja segun el ciclo que manejan. Esto permitié
que la informacion proporcionada sea confiable y mas certera, ya que son

registros propios de la empresa con la que también calculan sus balances.

3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Técnica de recoleccion de datos

Para Mendoza, S. las técnicas de recopilacion de datos incluyen procedimientos
y actividades que facilitan al investigador la obtencién de la informacion
adecuada para responder a la cuestion de su investigacion (p. 52, 2020).
Ademas, Yuni, Jy Urbano, C. afiade que las técnicas de recoleccion de datos se
refieren a los procedimientos de accidn especificos y precisos para recabar
informacion relacionada con la metodologia de investigacion utilizada, el uso de
uno u otro método depende del marco de investigacion que se lleve a cabo (p.
29, 2014).

Fichaje

La técnica de fichaje ofrece la posibilidad de recopilar informacién destinada al

desarrollo de la investigacion, por medio de fichas de registro, ademas, ayuda
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en la extraccion datos de una variedad de fuentes relacionadas en funcion de la
naturaleza de la investigacion (Parraguez Carrasco, S., 2017, p. 150).
Instrumento de recoleccion de datos

Yuni, J y Urbano, C. el instrumento de recoleccién de datos es el medio o
dispositivo que los investigadores emplean para generar informacion. Estas
herramientas pueden ser dispositivos mecanicos, métodos de sondeo, guias de
observacion, cAmaras de video y mucho mas.

Ficha de registro

Segun Torres, M. y Salazar, F. la ficha de registro es un instrumento de estudio
disefiada para facilitar la obtencion de datos relevantes. Estas suelen utilizarse

para registrar datos importantes (2019, p. 9).
3.5. Procedimientos

- FO1:

En la fase inicial del proyecto de investigacion se realizaron las siguientes

actividades:

e Solicitud de permiso de investigacion a la empresa.

e Presentacidén de propuesta a la empresa.

e Reunion y establecimiento de condiciones.

e Firmay aceptacion del proyecto de investigacion.

e Cumplidas las actividades se logr6 continuar con el proceso de la

investigacion.
- FO2:

En la fase dos de la investigacion, se recopil6 informacién en relacion a su
realidad problematica y su contexto a través de entrevistas, también, la
observacion por medio de visitas donde se captd el flujo de clientes y de la

gestién de las ventas.
- FO3:

En la fase tres de la investigacion, se identifican y definen las variables sobre las
cuales giraran la naturaleza del proyecto y sobre el proceso o gestion que la

empresa estaba interesada en trabajar. Posteriormente, se realiz6 una
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recoleccion de la informacion relacionada a la gestion de ventas, y se
determinaron sus dimensiones e indicadores teniendo en cuenta la importancia

para la mejora estratégica de la gestion.
- FO4:

En la siguiente fase se identifico la poblacion de estudio y la muestra basandonos
en las dimensiones de estudio y las formulas ya validadas, por medio de los

instrumentos adecuados.
-  FoO5:

Finalmente, se procesaron los datos con el fin de hallar la influencia y/o relacion
entre ambas variables, esto por medio de resultados obtenidos en las pruebas
pre y post, donde graficamente se contrastaron, ademas de aplicar métodos

estadisticos para lograr dichos resultados.

3.6. Método de analisis de datos

Definicion de variables
l.: Indicador planteado estimado sin la aplicacion web/mévil para la gestion de

ventas de medicamentos.

l.: Indicador planteado estimado con la aplicacion web/movil para la gestion de

ventas de medicamentos.

Hipo6tesis General

El desarrollo del aplicativo web/movil mejora la gestion de ventas de

medicamentos en una Botica, Lima, 2022.
Hipotesis Especificas
HEL = Hipotesis Alterna 1

El desarrollo de una aplicacion web/movil incrementa la eficiencia de ventas en

la gestién de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022.
HO1 = hipétesis nula 1

El desarrollo de una aplicacion web/mévil no incrementa la eficiencia de ventas

en la gestién de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022.
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HE2 = Hipoétesis Alterna 2

El desarrollo de una aplicacion web/mavil incrementa el nivel de Servicio en la

gestién de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022.
HO2 = hipétesis nula 2

El desarrollo de una aplicacion web/mavil no incrementa el nivel de Servicio en

la gestion de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022.

HE3 = Hipotesis Alterna 3

El desarrollo de una aplicacion web/mavil incrementa el crecimiento de ventas

en la gestion de ventas de medicamentos en una Botica, Lima, 2022.
HO3 = hipdétesis nula 3

El desarrollo de una aplicacion web/movil no incrementa el crecimiento de ventas

en la gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima, 2022.

Para esta investigacion se estara haciendo uso de la herramienta llamada
SPSS en la versién 22.0.0.0 y a la vez también se estara utilizando la
herramienta de Microsoft Excel 365 para la elaboracion de gréficas y tablas, y

asi poder tener un mejor andlisis de los resultados obtenidos.

Para obtener la validez y confiabilidad del instrumento se procesaron datos
previos al Pre y Post test, por lo que usamos la técnica del Test y Retest,

obteniendo los siguientes resultados:

Datos de normalidad

p < 0.05; La muestra cuenta con distribucién no normal

p >= 0.05; La muestra cuenta con distribucion normal

Datos de Correlacion

Coeficiente de correlacion Pearson: Datos con distribucion normal
Coeficiente de correlacion Spearman: Datos con distribucion no normal
El valor del coeficiente de correlacion es mayor a 0,7 el instrumento es
confiable caso contrario el instrumento no es confiable.

Prueba de normalidad Eficacia de Ventas.
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Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig. Estadistico al Sig.
Eficiencia de Ventas test 51 30 081 979 30 .786
Eficiencia de Ventas . "
retest 18 30 .200 961 30 327

* Esto es un limite inferior de la significacion verdadera.

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Tabla 3 Prueba de normalidad - Eficacia de ventas

La tabla indica que el siguiente del test es 0,786 y el siguiente del retest es

0,327 en donde ambos son mayores a 0.05, entonces se afirma que los datos

tienen distribucién normal.

Coeficiente de correlacion Pearson:

Correlaciones
Eficiencia de Eficiencia de
Ventas test Ventas retest
Eficiencia de Ventas test Correlacién de Pearson 1 799
Sig. (hilateral) .000
M 30 30
Eficiencia de Ventas Correlacion de Pearson 799 1
retest Sig. (bilateral) 000
M 30 30

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas),

Tabla 4 Correlacion de Pearson - Eficacia de ventas

La tabla indica que el valor de correlacion de Pearson es 0.799, por lo tanto,

gueda determinado que el instrumento es confiable.

Prueba de normalidad en el nivel de Servicio

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico ol Sig. Estadistico al Sig.
Mivel de Servicio test 206 30 002 807 30 012
Mivel de Servicio retest 133 30 189 838 30 078

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Tabla 5 Prueba de normalidad - Nivel de servicio

La tabla indica que el sig. del test es 0,012 y el sig. del retest es 0,079 en

donde uno de los dos es mayor a 0.05, entonces se afirma que los datos tienen

distribucion no normal.




Coeficiente de correlacion Spearman:

Correlaciones

Mivel de MNivel de

Servicio test Servicio retest

Rho de Spearman  Nivel de Semvicio test Coeficiente de 1.000 892"
correlacidn

Sig. (hilateral) . 000

N 30 30

- — ente -

Nivel de Servicio retest ?Dor?;i;;rgn de 892 1000

Sig. (bilateral) 000 .

N 30 30

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Tabla 6 Correlacion de Spearman - Nivel de servicio

La tabla indica que el valor de correlacion de Spearman es 0.892 por lo tanto

gueda determinado que el instrumento es confiable.

Prueba de normalidad en el Crecimiento de Ventas

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov® Shapiro-Wilk
Estadistico al Sig. Estadistico gl Sig.
Crecimiento de ventas
248 30 .000 916 30 021
test
Crecimiento de ventas
retest 213 30 001 930 30 .048

a. Correccion de significacion de Lilliefors

Tabla 7 Prueba de normalidad - Crecimiento de ventas

La tabla indica que el sig. del test es 0,021 y el sig. del retest es 0,048 en

donde uno 0 mas de ellos son menores a 0.05, entonces se afirma que los

datos tienen distribucién no normal.

Coeficiente de correlacion Spearman:
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Correlaciones

Crecimiento
Crecimiento de ventas
de ventas test retest
Rho de Spearman  Crecimiento de ventas Coeficiente de -
test correlacion 1.000 961
Sig. (bilateral) . 000
M 30 30
Crecimiento de ventas Coeficiente de i
retest correlacion 961 1.000
Sig. (bilateral) .000 .
M 30 30

** La correlacion es significativa en el nivel 0,01 (2 colas).

Tabla 8 Correlacion de Spearman - Crecimiento de ventas

La tabla indica que el valor de correlacién de Spearman es 0.961 por lo tanto

gueda determinado que el instrumento es confiable.
3.7. Aspectos técnicos

El investigador y todos los involucrados de la empresa Botica Carlos y Lucia en
el proyecto de investigacion se comprometen a proporcionar datos veraces de la
organizacion y en relacion con el proceso de estudio, ademas de respetar la
veracidad de los resultados. Asi mismo, se hizo la recoleccion de la evidencia
(fotos y videos) de forma presencial, con el fin de corroborar la informacion

otorgada.
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IV. RESULTADOS
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Para esta presente investigacion se utilizo el programa SPSS para visualizar que

efecto produce en la gestién de ventas de la botica Carlos y lucia, con esto se

colocara los resultados obtenidos de cada indicador:

Para el indicador de EFICACIA DE VENTAS

descriptivos se muestran en la tabla.

Estadisticos descriptivos

Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
Eficacia de ventas pretest 30 80.00 98.33 89.0557 5.70159
Eficacia de ventas
postest 30 70.00 108.33 98.9443 9.359173
N valido (por lista) 30

Tabla 9 Estadistica descriptiva - Eficacia de ventas

los resultados estadisticos

Los resultados adquiridos antes de la implementacion de la aplicacion web/movil

en la Botica Carlos y Lucia fueron los siguientes: media 89.05%, minimo 80.00%

y maximo de 98.33%.

Por otro lado, los resultados adquiridos después de la implementacion de la

aplicacion web/movil en la Botica Carlos y Lucia fueron los siguientes: media
98.94%, minimo 70.00% y maximo de 108.33%.

En la desviacion estandar, el resultado en el pretest fue de 5.70% y en el postest

es de 9.39%.

De acuerdo con el grafico mostrado, se refleja un incremento en la eficiencia de

ventas después de la implementacion de la aplicacion web/movil a la botica

Carlos y Lucia.

100.00
53.00
9600
400
5200
5000
.00
8600
2400

EFICACIA DE VENTAS

89.06

Antes

Después

Tabla 10 Comparativa entre Pre y Post test - Eficacia de ventas

30



Para el indicador de NIVEL DE SERVICIO los resultados estadisticos
descriptivos se muestran en la tabla.

Estadisticos descriptivos

Desviacion
M Minimo Maximo Media estandar
nivel de servicio pretest 30 72.46 98.31 85.0150 6.94088
nivel de semvicio postest 30 64.62 10714 | 895137 8.46568
N valido (por lista) 30

Tabla 11 Estadistica descriptiva - Nivel de servicio

Los resultados adquiridos antes de la implementacién de la aplicacion web/movil

en la Botica Carlos y Lucia fueron los siguientes: media 85.01%, minimo 72.46%

y maximo de 98.31%.

Por otro lado, los resultados adquiridos después de la implementaciéon de la

aplicaciéon web/mdvil en la Botica Carlos y Lucia fueron los siguientes: media
89.51%, minimo 64.62% y maximo de 107.14%.

En la desviacion estandar, el resultado en el pretest fue de 6.94% y en el postest

es de 8.46%.

De acuerdo con el grafico mostrado, se refleja un incremento en el Nivel de

Servicio después de la implementacion de la aplicacion web/movil a la botica

Carlos y Lucia.

S0.00
25.00
22.00
g7.00
86.00
85.00
g4.00
23.00
8200

Antes

NIVEL DE SERVICIO

8932

Después

Tabla 12 Comparativa entre Pre y Post test - Nivel de servicio
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Para el indicador de CRECIMIENTO DE VENTAS los resultados estadisticos
descriptivos se muestran en la tabla.

Estadisticos descriptivos

Desviacion
N Minimo Maximo Media estandar
crecimiento de ventas - _—— -
pretest 30 -7.41 15.56 42773 6.67784
crecimiento de ventas - - _ _
postest 30 -28.81 35.42 11.6570 13.48167
N valido (por lista) a0

Tabla 13 Estadistica descriptiva - Crecimiento de ventas

Los resultados adquiridos antes de la implementacién de la aplicacion web/moévil

en la Botica Carlos y Lucia fueron los siguientes: media 4.27%, minimo -7.41%

y maximo de 15.56%.

Por otro lado, los resultados adquiridos después de la implementacion de la

aplicacion web/movil en la Botica Carlos y Lucia fueron los siguientes: media
11.65%, minimo -28.81% y maximo de 35.42%.

En la desviacion estandar, el resultado en el pretest fue de 6.67% y en el postest

es de 13.49%.

De acuerdo con el grafico mostrado, se refleja un incremento en el Crecimiento

de ventas después de la implementacién de la aplicacion web/movil a la botica

Carlos y Lucia.
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CRECIMIENTO DE VENTAS
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Tabla 14 Comparativa entre Pre y Post test - Crecimiento de ventas

Analisis inferencial del indicador “EFICACIA DE VENTAS”:
1.- Prueba de normalidad:

Ha: El desarrollo de una aplicacion web/mévil mejoro la eficacia de ventas en la gestién
de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022.

Se tomo en cuenta la siguiente ley de decision:
Si sig. < 0.05, los datos de la serie presentan una distribucién no normal.

Si sig. > 0.05, los datos de la serie presentan una distribucion normal.

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk
Estadistico gl Sig.
Eficacia de ventas pretest 2951 30 181
Eficacia de ventas postest 732 30 .000

Tabla 15 Prueba de normalidad - Eficacia de ventas

En la tabla se puede observar al indicador Eficacia de ventas, teniendo como resultado
en el pretest de 0,181 y en el postest 0.000 por lo cual al ser uno de ellos mayor a 0.05
se dice que hay una distribucion normal, por lo cual se utilizara los datos obtenidos para

realizar la contratacion de la hipotesis especifica.

Contratacion de la hipotesis especifica (Ha):

HO: El desarrollo de una aplicacion web/mévil no mejord la eficacia de ventas en la
gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022

Hal: El desarrollo de una aplicacion web/maévil mejoro la eficacia de ventas en la

gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022
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Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

. 95% de intervalo de confianza
) Media de de la diferencia
Desviacion error
Media estandar estandar Inferior Superior t gl Sig. (bilateral)
Par1 Eficacia de ventas pretest
- Eficacia de ventas -9.88867 11.79982 215434 -14.29479 -5.48254 -4.590 29 .00
postest

Tabla 16 Prueba de muestras emparejadas - Eficacia de ventas

En la tabla antes mostrada se puede apreciar que al ser sig. Menor a 0.05 se rechaza
la hipétesis nula (HO) y se acepta que: El desarrollo de una aplicacion web/mévil mejoré
la eficacia de ventas en la gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica,
Lima. 2022.

Andlisis inferencial del indicador “NIVEL DE SERVICIO”:
1.- Prueba de normalidad:

Ha: El desarrollo de una aplicacién web/maévil mejoré el Nivel de Servicio en la gestién
de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022.

Se tomo en cuenta la siguiente ley de decision:
Si sig. < 0.05, los datos de la serie presentan una distribucién no normal.

Si sig. > 0.05, los datos de la serie presentan una distribucion normal.

Pruebas de normalidad

Shapiro-Wilk

Estadistico gl Sig.
nivel de servicio pretest 976 30 719
nivel de servicio postest 942 30 102

Tabla 17 Prueba de normalidad - Nivel de servicio

En la tabla se puede observar al indicador Nivel de Servicio, teniendo como resultado
en el pretest de 0,183 y en el postest 0.000 por lo cual al ser uno de ellos mayor a 0.05
se dice que hay una distribucion normal, por lo cual se utilizara los datos obtenidos para

realizar la contratacion de la hipotesis especifica.

Contratacion de la hip6tesis especifica (Ha):
HO: El desarrollo de una aplicacion web/mévil no mejoré el Nivel de Servicio en la

gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022.
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Hal: El desarrollo de una aplicacion web/mévil mejoro el Nivel de Servicio en la

gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza
de |a diferencia

Media de

Desviacidn Error
Media estandar estandar Inferior Superior t al Sig. (bilateral)
Par1  nivel de servicio pretest- _ _ .
nivel de servicio postest -4.49867 10.62852 1.94049 -0.46742 -.52991 -2.318 29 028

Tabla 18 Prueba de muestras emparejadas - Nivel de servicio

En la tabla antes mostrada se puede apreciar que al ser sig. Menor a 0.05 se rechaza
la hipétesis nula (HO) y se acepta que: El desarrollo de una aplicacion web/mévil mejoré
el Nivel de Servicio en la gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica,
Lima. 2022.

Andlisis inferencial del indicador “CRECIMIENTO DE VENTAS”:
1.- Prueba de normalidad:

Ha: El desarrollo de una aplicacion web/mévil mejoré el Crecimiento de ventas en la
gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022.

Se tomo en cuenta la siguiente ley de decision:
Si sig. < 0.05, los datos de la serie presentan una distribucién no normal.

Si sig. > 0.05, los datos de la serie presentan una distribucion normal.

Pruebas de normalidad

Shapira-Wilk
Estadistico gl Sig.

crecimiento de ventas

827 30 042
pretest
crecimiento de ventas

928 30 043
postest

Tabla 19 Prueba de normalidad - Crecimiento de ventas

En la tabla se puede observar al indicador Crecimiento de ventas, teniendo como
resultado en el pretest de 0,088 y en el postest 0.920 por lo cual al ser uno de ellos
mayor a 0.05 se dice que hay una distribucion normal, por lo cual se utilizara los datos

obtenidos para realizar la contratacion de la hipétesis especifica.

Contratacion de la hipotesis especifica (Ha):
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HO: El desarrollo de una aplicacion web/movil no mejoré el Crecimiento de ventas en

la gestién de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022.

Hal: El desarrollo de una aplicacion web/movil mejoro el Crecimiento de ventas en la

gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022.

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas

95% de intervalo de confianza
L Media de de la diferencia
Desviacion error
Media estandar estandar Inferior Superior t al Sig. (bilateral)
Par1  crecimiento de ventas
pretest- crecimiento de -7.37967 17.14873 313110 -13.78348 -.97585 -2.357 29 025
ventas postest

Tabla 20 Prueba de muestras emparejadas - Crecimiento de ventas

En la tabla antes mostrada se puede apreciar que al ser sig. Menor a 0.05 se rechaza

la hipétesis nula (HO) y se acepta que: El desarrollo de una aplicacion web/mavil mejoré

el Crecimiento de ventas en la gestion de ventas de medicamentos en la empresa

Botica, Lima. 2022.
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V. DISCUSION
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Se obtuvo exitosamente los objetivos trazados en esta investigacion que se

manifiesta a continuacion:

Objetivo general: En los resultados podemos visualizar que se pudo mejorar la
gestion de ventas de medicamentos, que en un comienzo se tenia 1603 ventas
y en la actualidad se tiene 1781 ventas, llegando a aumentar en un 9.89% en su

totalidad de la venta por mes.

Objetivo especifico 1; Se logré que la eficacia de ventas incrementara, en un
comienzo estuvo en un 89.06% y en la actualidad se encuentra en un 98.94%,
llegando a mostrar un aumento de un 9.89% vy al ser sig. Menor a 0.05 se rechaza
la hipotesis nula (HO) y se acepta que: El desarrollo de una aplicacion web/mavil
mejoro la eficiencia de ventas en la gestion de ventas de medicamentos en la
empresa Botica, Lima. 2022. De acuerdo con Bellota Rojas, Raul (2021) en sus
resultados de su investigacion, no sefiala que el sistema de internet ha mejorado

la gestion de ventas, gracias a la eficacia de ventas de un 62% al 68%.

Objetivo especifico 2; Se obtuvo en el resultado del nivel de servicio un aumento
de un 4.50%, las cifras obtenidas actualmente son de 89.32% y anterior se tenia
84.81% vy al ser sig. Menor a 0.05 se rechaza la hipotesis nula (HO) y se acepta
que: El desarrollo de una aplicacion web/mavil mejor6 el Nivel de Servicio en la
gestion de ventas de medicamentos en la empresa Botica, Lima, 2022. Conforme
con lo dicho Reyna Robles, Jaime (2021) en sus resultados, nos dice que obtuvo
luego de la implementacion un incremento de 95.21% a 98.66% en su nivel de

servicio.

Objetivo especifico 3; El resultado del crecimiento de ventas se logro
favorablemente, obteniendo en un comienzo 4.28% y obteniendo en la
actualidad el resultado de 11.66%, incrementando en un 7.38%, al ser sig. Menor
a 0.05 se rechaza la hipétesis nula (HO) y se acepta que: El desarrollo de una
aplicacion web/movil mejoro el Crecimiento de ventas en la gestion de ventas de
medicamentos en la empresa Botica, Lima. 2022. De acuerdo con Cruz Paico,
Bigley (2020) nos sefiala que en sus resultados alcanzados tuvo un aumento del

5,31% en el porcentaje de crecimiento de las ventas.
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Acerca de esta investigacion que cuenta con el nombre de “Desarrollo de una aplicacion
web/movil para mejorar la gestion de ventas de medicamentos en una Botica, Lima,

2022” se determind lo siguiente:

o En relacion con la hipotesis general; se mostré una mejora significativa en la
gestion de ventas de medicamentos de la botica Carlos y Lucia debido a la
implementacién del aplicativo web/movil desarrollado en esta investigacion,
mostrando asi un incremento dentro del 9.89% de ventas.

e En cuanto a la hipétesis especifica 1; la cantidad obtenida de la media de la
eficacia de ventas antes de la implementacion del aplicativo web/movil fue de un
-89.05% y después de la implementacion fue de un 98.94%, por tal motivo se
rechaza la hip6tesis nula y se acepta la hipétesis alterna de investigacion de la
botica Carlos y Lucia; a su vez también se pudo observar que mejoro al obtener
los resultados deseados.

e Referente a la hipotesis especifica 2; los resultados obtenidos de la media del
nivel de servicio anterior a la implementacion del aplicativo web/movil fue de un
85.01% vy posterior a la implementacion fue de un 89.5%, por tal motivo se
rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipétesis alterna de investigacion de la
botica Carlos y Lucia; por otra parte, se observa que hubo una mejoria ya que
se pudo concluir las ventas esperadas.

e Acerca a la hip6tesis especifica 3; el monto obtenido de la media del crecimiento
de ventas antes de la implementacion del aplicativo web/movil fue de un 4.27%
y después de la implementacion fue de un 11.65%, por tal motivo se rechaza la
hip6tesis nula y se acepta la hipotesis alterna de investigacion de la botica Carlos
y Lucia; al mismo tiempo se observa un mejoramiento diario al poder observar y

medir el aumento de las ventas.
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Se da como recomendacion a la empresa Botica Carlos y Lucia que continue
utilizando el aplicativo web/movil para seguir creciendo como organizacién en
todos los aspectos. Asi como también tratar de siempre capacitar a todos sus
colaboradores, para que puedan utilizar de forma adecuada el aplicativo

web/movil.

Igualmente, se recomienda siempre estar al tanto del indicador de la eficiencia
de ventas, con el fin de identificar el porcentaje de operatividad de las ventas y

asi poder cumplir con las metas propuestas.

Y el indicador nivel de servicio, que ayudara mucho con el mejoramiento del
stock de los medicamentos y rapidez de atender a los clientes 6sea podra cumplir

con todas las ventas demandadas.

Por dltimo, se recomienda mucho observar el indicador de crecimiento de ventas
ya que este indicador les mostrara las mejoras de las ventas diarias y aumentara

los ingresos.
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Anexo 1: Matriz de Operacionalizacion de Variables

MATRIZ DE OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variahle

Definicion Conceptual

({Independiente)

Una aplicacion web o webapp &5 la “que aprovecha capacidades especiales del navegador que permiten que la aplicacion se comporte como una
aplicacion nativa o movil® (Wargo, J., 2020).

potenciando sus estrategias de
marketing con tecnologia”
(MCKINSEY, C., 2016).

Aplicacion
web/mavil La aplicacién web es denominado el sistema informatico, donde un servidor conecta la informacion al navegador web, de manera segura vy fiable.
(Arana, P. 2018, p.50)
Variable Definicion ) . o Indicador - Técnico / N
{Dependiente) Concepfual Dimension Definicion Conceptual (Cuantitativo) Objetivo Instrumento Fomula
“Las méfricas de ventas en el
modelo integrado se pueden ufilizar
para medir, analizar y evaluar el Mivel de
Eficacia de dese_mpe_ﬁo de las ventas, la eficacia de Meji_}rgr la #VA
ventas eﬁmeqma de las ventas, la ventas operatividad de = « 100
“Es un proceso de contribucion de ventas para Iog rar | (BELLOTA R, las ventas #VE
planificacion de los objeli_vos de la organizacion 2021).
todas las empresarial v 1as ventas efectos”
actividades en tormo (GRIGOROVA, V., 2019).
a las ventas, la
dotacion de
personal, con el fin “El mercado actual tiene
de lograr caracteristicas para ser un mercado
eficazmente v cada vez mas globalizado y
eficientemente los competitivo, todas las empresas Mivel de Mejorar Ia
Gestion de objetivos de ventas Nivel de tanto de bienes como de servicios servicio rapidez de la Fichaje { Ficha | Namero de v o
ventas [...]. debe haber servicio deben adaptar sus sistemas de (REYMNA, J., tencié de registro Nimero de demanda
planificacion, produccion para mejorar 20213 alencion
implementacion, confinuamente la productividad con
evaluacion y control el fin de sobrevivir y seguir siendo
para lograr las competitivos” (GALVAD, E., 2017).
metas u objetivos
establecidos. metas
u objetivos
establecidos” “Venden de la manera en gue sus
(Munbi, J., p. 2, clientes quieren comprar; tercero,
2021). afinan sus motores de ventas, Porcentaje de Observar el
Crecimiento de especialmente invirtiendo en crecimiento de | crecimiento del alar
ventas operaciones de ventas, pre-ventas, y| ventas (CRUZ, | negocio dia a valor gntrrier)
B., 2020). dia.

Tabla 21 Matriz de Operacionalizacion de variables



Anexo 2: Matriz de Consistencia de las Variables

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMSIONQFORMULA METODOLOGIA
PG: éComo el OG: Determinar HG: La aplicati Tipo de
desarrollodeuna | como el Desarrolio b/ 1 A investigacion:
ap! icacion web/movil | de una aphca.aon e de| apticacion Aplicada
mejorara |a gestion de | web/movil mejorard
medicamentos en la | web/movil
ventas de la gestion de ventas cnpress Bolica Enfoque de
medicamentos en una | de medicamentos de . Investigacién:
Uma. 2022 GReion:
botica, Lima, 2022? |la botica, Lima. 2022 Pre experimental
PE1: {Como el OE1: Determinar HE1: Ls aplicativo
desarrollo de una | como el Desarrollar | web/movil mejora la Tipo de
aplicacion web/movil una aplicacion eficiencia de ventas A Muestreo!
mejorara la eficiencia | web/movil mejorara |  de la gestion de Ry o IR Probabilistico
de ventas de la gestion| la eficienciaen la ventas de e
de ventas de gestion de ventas de | medicamentos en la Area de Estudio;
medicamentos en una | medicamentos de la | empresa Botica, Botica Carlos y
botics, Lima. 20227 | botics, Lima 2022 Lima. 2022 Lucla
PE2: (Como el OE2: Determinar ME2: La aplic
desarrollo de una | como el Desarrollar b/ t mejors of Poblacion:
aplicacion web/movil una aplicacion nivel de clode 1105 registros
mejorard el nivel de | web/movil mejorars . Gestid Nivel de Namere de ventas de ventas
iciode | ti | nivel de Servici 18 gastion de = de Servicio Nomere de femanda * 1%
servicio de la gestion | el nive €10 | o medica o
de ventas de en la gestion de Muestra:
la empresa Botica,
medicamentos en una ventas de Probabilistico,
Lima. 2022
|_botica, Lima, 20227 | medicamentos de la 1105 registros
PE3: éﬁé«;el PE3: ?eterm::;: ME3: La aplicativo de ventas de I3
desarrollode una | como el Desarrollar wab/imovil megors o) botica
aplicacion web/movil una aplicacion SR de
mejorars el web/movil mejorard 2 Instrumento:
Sy ventas de la gestion Crecimiento 2 nstru g
Sommr | e | " e severas | 7 G rch de g
i la «100
de medicamentos en de ventas de - 'en valoracion
& empresa Botica,
una botica, Lima. | medicamentos de la Lima. 2022 Etadistica: SPSS
20222 botica, Lima. 2022 )

Tabla 22 Matriz de consistencia de las variables



Anexo 3: Acta de cronograma de ejecucion
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i - A s il LRI ad e & w0l e Ed adpieid - DIEL! e Ed admjeidl &
| R O Ll ARCACS WA e s e de e e LT e
s oty Lo Limas 382
1 e
1" i 0 LI
[T = 4
3 Faoon s el pigrmasnns e | prodieminns ol s AT T . TP p—
L] g & ¥ T Tl mam LU0 e 1l —
T dim e AT e
i (nfrarne d thake B e Pl e NWOATY o 00 —
i orrakacoe el probiey L o AT 248 -
# g i i L o 15T e 150 -
" v Ji sharter el p sy L s AL il 1y - 1
L] ke e e Lia i TR 1Ty -
T ke i LY
L Byt e At e, e e A gom [AAD w y —
T il L W
L * P gkt m bim e W e e ——
L) g de a4t ol b AT e TR —
L] g g broee | 13 - AT ma Wy - —r—
L] * FEna e T T LA ¥ ——— ]
] o restad b e SRR e 2 Py
n erw EE - |
] Snf e At Er Y DT —]
R ] el
] e et o i bl e T —
a ol | el wae bl e ELEST e 1R = —
L Fbla;, Pl i S bl o LRSI e 8P * —
B e LRt ) L —_—
E ] s pdacu i ey TlE e I ve R =
L * gy pr Vermgiadedl
B s Tl e RUTD e E—
n * teetabided —_—
B et - B —_—
] ot e el (1" e WA man 1 —
(] Cosficinns e {nacitn Mim e FDYTT e IR » —
L] Prasdrens T BT e - —
L] Wik ¢ finaen o deica. Tdm e EHOUTI we 1R -
v apecion 5 Lida o IO o 18 -
H 7N Ao Amireen, ddm
L] B Permgsni Sl o VLT a1 -
L (B ] il . BT e 18 —
i e i e ] O L T T
Tabla 23 Tabla de cronograma de ejecucion de proyecto T I mu

Lima, 22 de mayo del 2022



Anexo 4: Fichas de registro TESTy RETEST

+ Boticas Carlos y Lucia REGISTRO DE EF'C'ENC'A DE VENTAS
TRABAJADORE
sooa [y BUC FISCAL economica |V =
AVALO HORNA URB. LA RIBERA DE :
NARCISO ENR S.A. 10432858125 CHILLON M2 T LOTE 42 A Venta de medicamentoz 3
D DS NVESTIGADOR
APELLIDOS Hurtado Roca, Miguel Angel DNI 48807382
Y NOMBRES Oxas Ludefa, Jose Roberto 70267654
TIPO DE 77:')'/‘ AREA VENTAS
FECHAINICIO| 0 ] ' O 12022 FECHA FINAL 30 104 022
. IO DE] 24
FECHA # DE VENTAS # DE VENTAS % DE EFICACIA DE
2, ABSOLUTAS ESPERADAS VENTAS
Dia 4] 60 68331
2 Dia 2 Y §0 SG6. 617+
3 Dia 3 32 &0 ©3 339
9 Dia 4 Y2 60 2000 o
5 Dia 5 Y 0 23.33 4+
6 Dia 6 ¥ [N 56 67-
7 Dia 7 q 63500+
8 Dia 249 [A) Ci. .67
] Dia 4) 60 68 337
10 Dia 1 4o D L6 7t
Dia 24 L0 Sk. 34
12 Dia 12 35 10 52-3379-
12 Dia 13 2L A &O.- 00 -
14 Dia 14 35 0 ©3.33
5 Dia 15 3y L0 56.637-
16 Dia 16 39 [#h) (S - 001
7 Dia 17 28 L0 Her 6/
8 Dia 18 28 [ £3.237
19 Dia 19 Y (0 Dbel 7
20 Dia 20 LTl 78] 68.337-
2 Dia2 38 L0 G333/
2 Dia 22 e £0 £0. 007
23 Dia 23 Y2 L0 30 0.
24 Dia 24 EX] &0 S6s 74
25 Dia 25 32 H0 J3-33+4
26 Dia 26 27 L0 ¢/5.007
27 Dia 27 25 40 5%.334
8 Dia 2 32 oV 53.33/-
£ Dia 2 30 2V 50,00 -
30 Dia 3 » $6-63+/+
DBSER IO
RESPONSABLE D :E EGISTRO
APELLIDOY NOMBRE CARGO = E;m
25 Tl
Duty _ - AR ¥ l
g cerop TEWIKO
Hhreus Lovapo Digeerog 7 o

Figura 11 Ficha de registro, Junio - Prueba Test



Boticas Carlos y Lucia

REGISTRO DE EFICIENCIA DE VENTAS

RAZON RUC DOMICILIO TIPO ACTIVIDAD | . o000 1ADORES
SOCIAL FISCAL ECONOMICA
AVALO HORNA URB. LA RIBERA DE
NARCISO SA. 10432858125 CHILLONMZT LOTE 42 A Venta de medicamentos 8
A b DY, w v ¥ Y <2 “," 3 £
APELLIDOS Hurtado Roca, Miguel Angel DM 48807982
Y NOMBRES Osas Ludefia, Jose Roberto 70267654
TIPO DE FETEST AREA VENTAS
|FEI:HA 071+ 07 »o2 | FECHA FINAL 20 107 e
# DE VENTAS # DE VENTAS | % DE EFICACIA DE
e PR ABSOLUTAS ESPERADAS VENTAS
Dia yo 0O b.c2
2 Dia 2 24 GO 6. &2
5 Dia 3 27 40 [ L]
9 Dia 4 vl &0 6R-33
5 Dia & 47 L0 20 .00
5 Dia € 26 (0 O .00
7 Dia 28 G0 ©233
Dia8 25 1Y% 58,33
Dia3 ES (0 6S.00
1 Dia 10 29 &0 0S-00
1 Dia 11 35 [€10) 58,33
2 Dia 12 %) [/19) Il GCT
13 Dia13 249 [2Y (5 0C
14 Dia 14 23 G0 58 33
15 Dia 15 > 00 e1GC?
i3 Dia 16 77 00 G167
7 Dia 17 32 60 =3 35
B Dia 18 i) @0 61 0+
19 Dia 19 AN GO 25,00
20 Dia 20 92 3] 76.00
21 Dia 21 29 00 1. 61
22 Dia 22 37 G0 61 63
23 Dia 23 YO [2%8) R %)
24 Dia 24 33 0o 8533
25 Dia 25 38 _ 60 5853
26 Dia 26 30 6O 50.00
27 Dia 27 394 6] Sb.C7
28 Dia 28 24 [7a] 667
23 Dia 29 37 oQ =57 67
30 Dia 30 2] (0 55 00
S T B st BE e
MDA L Y R R A s A DL
APELLIDOY NOMBRE CARGO s F&
puu i TICA
e . Lok CARLOS Y Ucia
por 5 DIRECTOR  TEWICO
MATEWS LVADO )

Figura 12 Ficha de registro, Julio - Prueba Test



- Boticas Carlos y Lucia REGISTRO DE NIVEL DE SERVICIO
RAZON DOMICILIO TIPO
Y o il FISCAL | acTivipap | N TRABAJADORES
AVALO HORNA URB. LA RIBERA v d
NARCISO SA. 10432858125 | DE CHILLON M2 ona de s
ENRIGUE TLOTE424 | mMedicamentos
DATOS DEL INVESTIGADOR
APELLIDOS Hurtado Roca, Miguel Angel DNI 48807382
Y NOMBRES Oxas Ludeiia, Jose Roberto 70267654
TECX. 7ES AREA VENTAS
PRUEBA resy
RERN | 09 1 og f022 20 106 (2022
INVESTIGACION D
P #DE # DE NIVEL DE
ITEM FECHA VENTAS VENTAS SERVICIO
i Dia1 T (%3 6b.13 v
2 Dia2 34 68 50.00
3 Dia3 38 (W) Gl-29
4 Diad 492 ¢S 6Y.62
5 Dia5 MY Al 32.i3
3 Dia 6 24 A 55. 34
i Dia 7 39 62 62-90
8 Dia8 32 £Q0 .63
E] Dia39 Y S 69 49
10 Dis 10 40 Gl 65.57
hil Dia 11 34 cl 55.94
12 Dia 12 35 [ 58.33
13 Dia 13 36 O 60.00
14 Dia 14 38 63 40.32
15 Dia 15 34 T R
5 Dia 16 2q Al €3-93
17 Dia 17 28 £33 Y8-28
8 Dia 18 38 A3 5)-58
19 Dia 13 Y6 8 c?-Cs
20 Dia 20 [ 54 69,49
21 Dia 21 >8 60 63.53
22 Dia 22 e [ 53-33
23 Dia 23 y2 33 532.53
24 Dia 24 34 L 55-2Y
25 Dia 25 37 ) 53-33
26 Dia 26 27 s§ Hb.S5
27 Dia 27 35 60 S58- 33
28 Dia 28 29 Gl 52:4¢
23 Diaz3 30 4 0. 53

30 Dia 30 2 > S5, B4
DBSERVACION

Duu/
MATEUS  (AVADO

DieicToR TECNICO

TICA
CARLOS Y L

Qﬁa? '-.’\TD-

Yol S 5.
oy -



r * Boticas Carlos y Lucia REGISTRO DE NIVEL DE SERVICIO
RAZON DOMICILIO TIPO
TRABAJADORE:
2 B il I FiscaL_ | actvioap | i
AVALO HORNA URB. LA RIBERA " d
NARCISO SA. 10432856125 | DE CHILLON M2 ontady s
ENRIGUE TLOTE424 | medicamentos
DATOS DEL INVESTIGADOR
APELLIDOS Hurtado Roca, Miguel Angel DNI 48807382
Y NOMBRES Oxas Ludeiia, Jose Roberto 70267654
sl RETEST AREA VENTAS
011 07 12022 FECHA FINAL 30 107 (2022
#DE : % DE NIVEL DE
iTEM FECHA VENTAS VENTAS SERVICIO
1 Dia1 YO f%!! 57-5
2 Diaz 37 2 59. 68
3 Dia3 DT (93] 6.6
4 Uiad (] 5 6327
5 Dia5 g2z 6y )
£ DiaB 30 53 6L oF
7 Dia 7 38 [ o129
E Oia8 35 3 032
3 Dia 3 29 (1 0. 99
10 Dia10 20 [ 0. 94
1 Dia 11 235 S3 (0. 34
12 Dia 12 27 [ 353-81
14 Dia 14 35 X4 B
15 Dia 15 EX] Z5 Y7
6 Dia 16 29 ¢ 0066
17 Dia 17 YA B3 5598
18 Dia 18 33 <3 0249
13 Dia 13 S LT £3 6
20 Dia 20 Y2 [ bt 63
21 Dia 21 23 359 L2
22 Dia 22 37 A o tb
23 Dia 23 Yo K 59.70
24 Dia 24 S5 (A2 5303
25 Dia 25 25 50 62-50
26 Dia 26 20 25 H0.00
27 Dia 27 4 G 537>
28 Dia 28 M [ 4a 28
23 Dia 23 27 3 Yo 27
30 Dia 30 3 28] 25
UB H ! U
2 ] [) []
FIRMA
Duy 2
. I, s CARLOS Y LUCIA
DIRECTOR TEWIO
MATEUS LAvADY gt |

Care X



+ Boticas Carlos y Lucia | REGISTRO DE CRECIMIENTO DE VENTAS

| RAZON DOMICILIO TIPO .
SOCIAL 'Il'q RUC ACTIVIDAD N TRABAJADORES
N:F‘I’ Sls'g gﬁmz S.A 10432858125 C:TLBO;AN;??'EFU?EE 2 Venta de Productoz 8
DATOS DEL INVESTIGADOR
APELLIDOS Y Hurtado Roca, Miguel Angel DNI 48807982
NOMBRES Oxas Ludefia, Jose Roberto 70267654
— TIPODE :
| EsTunIN TEST AREA kil
FECHA INICIAL] M KN (O (2022 |FECHA FINAL Juwio 12022
ACION DE 3
i FECHA VALOR FECHA VALOR % DE CRECIMIENTO DE
RECIENTE RECIENTE ANTERIOR ANTERIOR VENTAS
1 Dial [ Dia1 29 5.1%
2 Dia2 24 Dia 2 1 =—12.0%
3 Dia3 X Dia 3 25 £ .57
4 Dia 4 T2 Dia d vO 5.00
5 Dia5 Yy Dia 5 ] 2-32
6 Dia6 Y Dia 6 23 -16.53
7 Dia 7 20 Dia7 =0 5.1
3 Dia8 ¥ Dia 8 23 12-72
3 Dia 9 u1 Dia 9 36 13.589
10 Dia 10 qye Dia 10 23 5,25
1 Dia 11 24 Dia 11 23 -2 86
12 Dia 12 25 Dia 12 25 — 0 26
13 Dia 13 3L Dia 13 4z —74-29
14 Dia 14 25 Dia 14 22 2R-35
15 Dia15 24 Dia 15 Yo -13.0C
6 Dia 16 29 Dia 16 a3 11.42%
17 Dia 17 28 Dia 17 3¢ — 2222
8 Dia 18 28 Dia 18 2f 5.56
19 Dia13 1A Dia 19 Yy Y.s5
20 Dia 20 4 Dia 20 R e S
21 Dia 21 X Dia 21 35 8 .57
22 Dia22 2¢ Dia 22 23 - 5.2¢
23 Dia23 97 Dia 23 258 10.53
24 Dia 24 24 Dia 24 35 = €6
25 Dia 25 a7 Dia 25 23 -15.379
26 Dia 26 29 Dia 26 23 - 48.1%
27 Dia 27 Z5 Dia 27 3% .06
28 Dia 28 27 Dia 28 3¢ ~71.49
29 Dia 23 20 Dia 29 32 = 625
30 Dia 30 Dia 30 Z Y
0 RVACIO
2 PO b [) 2 RO
A ! FIRMA
TICA
ouy CARLOS Y LUCL4

MATEUS  LAVADO DIRECTOR. TEQVICO




A * Boticas Carlos y Lucia

REGISTRO DE CRECIMIENTO DE VENTAS

" RAZON DOMICILIO TIPO
RABAJADORE!
RUC : N T ]
AVALO HORNA URB. LA RIBERA DE
NARCISO ENRIQUE S.A 10432558125 CHILLON M2 T LOTE 42 Venta de Productoz 8
DATOS DEL INVESTIGADOR
APELLIDOS Y Hurtado Roca, Miguel Angel DNI 48807982
NOMBRES Oxas Ludefia, Jose Roberto 70267654
1PFU UE ‘R ETEST AREA YENTAS
FECHA INICIAL| T j)p (2022 |FECHA FINAL JTuuo 12022
1 Dia 1 q0 Dia 1 47 2.4y
2 Dia 2 E¥ Dia2 2y L.8C
3 Dia3 5D Dia3 22 ~2. 3
q Diad 49 Dia 4 42 ~-2.25
5 Dia5 y? Dia 5 Yy ~-4.55
G Diab KA Diab 2y £.88
7 Dia 7 3 Dia 7 39 ~2.56
8 Dia8 25 Dia 8 22 -5.47
3 Dia3d 29 Dia 3 Y7 - Y. 88
10 Dia 10 24 Dia 10 ¥74) -2.50
il Dia 11 25 Dia 3y 2.94
12 Dia 12 3 Dia 12 25 899
13 Dia 13 29 Dia 13 26 9. 32
14 Dia 14 25 Dia 14 35 =3.¥9
5 Dia 15 29 Dia 15 3y g8.82
16 Dia 16 2% Dia 16 = ~5.93
17 Dia 17 22 Dia 17 28 124.29
18 Dia 18 23 Dia 18 35 ~2-63
19 Dia 19 Uy Dia 19 <G ~2.12
20 Dia 20 7 Dia 20 97 2.0 XM
21 Dia 21 =3 Dia 21 35 —-2.65
22 Dia22 373 Dia 22 20 238
23 Dia23 4o Dia 23 42 ~4.3C
24 Dia 24 25 Dia 24 34 2.94
25 Dia25 33 Dia 25 22 9 35
26 Dia 26 20 Dia 26 27 111
27 Dia 27 34y Dia 27 k8 -~ 2.5
28 Dia 28 2y Dia 28 e 623
29 Dia 29 >7 DiaZ 0 2.2%3
30 Dia 30 2 Dia 3 Y =2,
VACION
PO ) 0
FIRMA
DuLy ) » CARLOS Y (Utua
ECTI | Xo
NATEUWS (AVADO DikenE. I =T
c:‘i?g’a;; e

O VAAC S
[~



Anexo 5: Ficha de registro PRETEST

SEPTIEMBRE
FICHA OE OBSERYACION PARA DETERMIMAR _& EFICACIA DE YEMTAS
. Hurtado Heca. Fliguel Angel
Cias Ludena, Jose Roberto
Empresa Eotica Carlozy Lucia
Metodo de . .
. L Experimental de grado pre-experiment.al
inwesticacion
Fecha de inicic: W0Af2022 Fecha de Fin: 000302022
Objetivo Indic:adar Medida Farmula
Mejorar la
operatividad de | Eficacia de ventas Porcentaje v 2 e
las ventas e
Itern] Fecha WUETIES # de ventas esperadas » e eficacia de ventas
absolutas
1 Cial 4 Bl 30.00
2 Oiiad 53 E(l 92,33
3 Olial 2 Bl 2667
4 Diad 45 Ell 20.00
5 Oiahb i) Bl 23.33
E Dliak BE Ell 93,33
7 Olia? fat] Bl 9667
g Diia g L] Bl 23,332
3 Diad L] Bl £23.33
10 Ciia i il Bl 167
11 Oiia 11 53 ] 3667
12 Diald 53 Bl 28.33
13 Diia i 42 E(l 20.00
14 Dlia 14 il Bl 167
15 Dials lird Ell 35,00
16 Dia 16 51 Bl 25.00
17 Dial? b} Ell 30,00
14 Diald 53 Bl 28.33
14 Diiala 51 Ell 26.00
20 Dia 20 52 Bl 2667
21 Diia 21 fit] Bl 9667
22 Diaz2 57 ] 35.00
23 Dia 23 53 Bl 98.33
24 Ciazd 52 E(l 2EET
25 Dia 25 51 Bl 25.00
2B DiaZ6 42 E(l 20.00
27 Dia2? il Bl 167
28 Diazs bk} EQ 30,00
29 Dia?d 43 Bl 2167
20 Di 3 30 BE Ell 93,33
1603 1800 29.06

10



SEPTIEMERE

FICHA O OBSERVACION FARA DETERMIMAR EL MIVEL OE SERYICIO

Inyestigadares

Hurtado Roca, I"-'ﬁgue-l Angel
DQias Ludefia Jose Roberto

| Empresa Eotica Carlos y Lucia
Metoda de Euxperimental de qradao pre-esperimental
Fecha de inicio: W0A202E | Fechade Fin: 2000342022
Dlbjetiva Indic.adar Medida an-rrnlila
Mlejorar el stock de los . )
productos g larapidez NII"E.I ':.le Forcentaje — — '
o Servicio HRTE i
lterm | Fecha # de ventas i G UETER * de nivel de servicio
demandas
1 dial b4 EE 23.08
2 diag 59 £ 9365
3 dial 52 k) 2914
4 diad 42 1] 20,00
] diah 1] EE il
E diak BE ¥ 3032
7 dia? 53 E5 89,23
| dial 1] 5] 7246
9] diad i) B 7353
0] diaid 55 B 88.71
11 diall k] 59 9331
12 dia iz 53 E4 g2.81
13 dia 13 42 B3 TE.19
14 dial4 3] ER 2462
15 dia 15 A7 ER 27.Eq
1E dialg A1 E1 2361
17 dialf b4 55 9313
1] dia i 53 =] 2833
18] diaid 51 B4 74.69
§D| dia 20 b2 1] 2E.ET
21 dia k] ER 29,23
22 dia 22 a7 E1 93.44
23 dia 23 59 g1 L
24 dia 24 B2 ER 20.00
25 dia 26 | E2 2228
ZE dia 26 43 E1 7269
27 dia 27 55 BV G203
]| dia 28 b4 BV 20,80
24| dia 29 49 B3 7778
a0 dia30 5E B4 £7.50
1603 124304 24 .21

11



AGOSTO - SEPTIEMERE

FICHA OE OBSERYACION FARA DETERMIMNAR EL FORCEMTAJE DE CRECIMIEMTO DE WERMTAS

Inwestigadores

Hurtado IEh:n:a. r'-'ﬁguel Angel

Clzaz Ludeﬁa, Joze Hoberto

Empresa

fletodo de investicacion

Esperimental de grado pre-esperimental

Eotica Carlos y Lucia

Fecha de inicio: W20z Fecha de Fin: A00E 2022
Dlbjetivo Indicador Medida Firmula
L Forcentaje de
Ob=erwar el crecimiento del .. .
crecimiento de Forcentaje

negocio dia adia.

ventas
Iterm Fechareciente |  walor reciente Fecha anterior valor ankerior FCh
-11 dia i R4 diza i E » 3.85
2 dia 2 k] dia 2 ] 727
3 diz 3 52 dia 2 13 233
4 diz 4 43 dia 4 15 EET
B diz B ] dia b 16 2.70
E diz B RE diz E ] 12.00
7 dia ¥ ] dia 7 b2 11.54
b | diz & ] dia 2 h4 -7
B | dia d 50 dia 9 51 -1.96
10] dia 10 i) diz 10 13 12.24
11 dia 11 ] dia 11 53 -1.69
12 dia 12 K] diz 12 51 232
13 dia 13 43 diz 12 Al -4.00
14 dia 14 ] diz 14 53 -E. 78
15 diais 57 diz 15 53 755
15 dia 15 51 dia 16 50 200
17 dia 17 h4 dia 17 A0 2.00
12] dia 13 53 dia 15 s =364
13] dia 13 51 dia 13 15 13.33
glill dia 20 52 dia 200 15 15.56
21 dia 1 it dia 21 s h.45
22 dia 22 A7 dia 22 b2 262
23 dia 23 k] dia 23 i) 727
24 dia 24 52 dia 24 13 233
25 dia 26 51 dia 25 A3 37T
2E dia 26 43 dia 26 L] -4.00
27 dia 27 i) dia 27 A7 -3.51
221 dia 22 R4 dia 23 AE -3A7
gﬂl dia 24 44 dia 29 14 1136
20] dia 20 RE dia 30 53 bEE
1602 1542 422

12




Anexo 6: Ficha de registro POST TEST

OCTUBRE
FICHA DE OBSERYACION PARS& DETERMIMAFR L& EFICACIA OE VEMTAS
e ez Hurtado ﬁeca. r'-'ﬁguel Angel
Duas Ludena, Jose Roberto
| Empresa Eotica Carlos y Lucia
Meroda de . .
. .. Experimental de grado pre-esperimental
inwesticacion
Fecha de inicio: Ho7iz0z2 Fecha de Fin: 207022
Cbjetivo Indicadar Mledida Farmula
Mlejorar la
operatividad de las | Eficacia de wentas Forcentaje s 2 e
NEntas 'VE
(] Fecha # de ventas # de ventas ¥ de eficacia de ventas
abzalutas esperadas
i Diia i 45 (1] TE.00
4 Dia 42 (1] T0.00
3 Clia il 1] 8333
4 Dlia 4 il (1] 3167
] Dia § b 1] SEET
E Dia & 1] 1] 100.00
7 Dia 7 52 G0 SEET
| Dia g B2 1] 103,33
B | Dia 3 E2 (1] 103,33
10] Dlia 10 Ei (1] 10167
11 Dia 11 E2 (1] 103,33
12 Clia 12 1] 1] 100.00
13 Clia 13 B2 E0 103,33
14 Dlia 14 53 (1] 105.00
15 Dia 15 E1 1] 10167
1E Dlia 16 B2 1] 103,33
17 Dia 17 1] G0 100.00
18] Dliza 12 E3 (1] 105.00
13] Dz 13 Ei (1] 10167
20] __ Dia 20 Bl ] 10167
21 iz 21 E (1] 103.33
pa Clia 22 B4 1] 10E E7
P Dlia &3 Ei (1] 10167
24 Dlia 24 1] 1] 100.00
25 Dlia 25 B2 1] 103,33
2E Dlia 26 1] G0 108.33
27 Diia 27 1] 1] 108.33
28] Dia 22 E2 (1] 103.33
28] Dia 29 B3 Bl 105,00
]| Dlia 20 Ei (1] 10167
1781 1a00f 9394




OCTUBRE

Investigadores

FICHA DE DESERYACION PARA DETERMINAR EL MIVEL DIE SERYICIO

Hurtado Foca, Miguel Angel
Oxas Ludefia, Joze Roberto

|[Empre=a Eotica Carlos y Lucia
Metodo de Experimental de grado pre-experimental
Fecha de inicio: WOFiznzz Fecha de Fin: J0M0FIE022
Cbjetivo Indicador Medida
Mejorar la rapidez de Mivel de . i
la atencian Servicio Farcentaje —
Item Fecha # de ventas bl R RS % de nivel de servicio
demandas
1 diail 45 ER 24 e
2| dia 2 42 ER E4 B2
3 dia 3 ] El 23,33
4 dia 4 i) E4 2h.a94
] dia & b2 EE 72.74
E dia B EQ RE 10714
7 dia 7 52 ala] 94 BR
gl dia® E2 E7 2254
al  diad B2 E5 45, 33
1] diaio E1 Eq 224
1 dian E2 ER 95,38
12]  diail2 EQ E4 9375
3]  diail E2 EE 93.94
4] diai4 E3 ES 3265
15 dialf E1 EY 21.04
1Bl dialg E2 EG 95,38
17l diad? EQ ES 2824
12]  dials 3] B3 100,00
3] diatd &1 7l S7.14
20l dia 20 Bl E5 33,85
211 dia 21 E2 EE 93.94
221 dia 22 E4 E3 3275
23] dia 23 E1 EY 91.04
24  dia 24 EQ T4 21.03
28] dia 25 E2 73 2493
2Bl dia 2B ER E3 95 59
271 dia 27 ER 77 2442
28] dia 23 E2 EE 9394
291 dia 23 E3 7H 24.00
3III| diz 20 E1 EE 2242
1781 1994 2932
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SETIEMERE - OCTUBRE

FICHA OE OBSERYACION FARA DETERMIMNAR EL FORCEMTAJE DOE CRECIMIEMTO OE YERTAS

Inwestigadares

Hurtado Foca, r'-'ﬁgue-l Angel
Clias Ludeﬁ-gl Jose Boberto

| Empresa Eotica Carlos y Lucia
fletodo de Experimental de grado pre-esperimental
Fecha de inicic: WO7iznz2 Fecha de Fin: 2000842022
Objetiva Indicador Medida Frjrml.ila
Obsersar el Forcentaje de
crecimiento del crecimiento de Forcentaje
negocio diaadia. ventas
Item Fe.cha walor reciente Fecha anterior walor ankerior FPCy
reciente
11 diad-julic 45 dial- agosto b4 667
2 julic 42 dia 2 - agosto 53 -28.81
2] dia 3 - julic a0 dia 3 - agasta a2 -85
4] dia 4 - julic L] dia 4 - agosto 43 14 .52
Bl dia & - ulic 52 dia § - agasto ] 4.00
E] dia £ - julic El dia £ - agosto A 714
Fldia 7 - julic 52 dia ¥ - agosto s 10,34
8] dia 2 - julio B2 dia & - agosto il 24.00
| dia 3 - julic B2 dia 3 - agosto Al 24.00
0] diai0- El dia 10 - agosta L] 10.31
1] diali- B2 dia 11- agosto it .90
120 diaiz- [=11] dia 12 - agosto 53 1221
13 dial3d- B2 dia 13 - agosto 1a 2317
4] diald- B3 dia 14 - agosto ] 14 .55
15] dials- El dia 15 - agosta 57 02
1E] diald- B2 dia 14 - agosto | 2157
17]  dials- B0 dia 15 - agasto 54 1.1
18] diald - E3 dia 14 - agosto h3 13.87
13] dia 15 - E1 dia 15 - agasto 51 19.51
dia 14 - El dia 14 - agosto b2 1731
dia 16 - B2 dia 15 - agasto s £.90
dia 14 - £4 dia 14 - agosta 57 12.28
23] dialh- El dia 15 - agosto k| 339
4] diald - El dia 14 - agosto 52 15,38
28] dialh- B2 dia 15 - agosto | 2157
2E]  diald - ER dia 14 - agasto 43 2542
27 dialh- ES dia 15 - agosta L] 1213
2] diaid- B2 dia 14 - agosto hq 14,21
2!3| dia 15 - B3 dia 15 - agasto 43 2857
30]  diald - El dia 14 - agosto A 2.93
1731 1603 11.6E
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Anexo 8: Hosting contratado donde se aloja la aplicacién web

SmarterASP.NET %' Conocimiento Base =

o

Soporte Técnico a CREACIONWEB-001

SITIoS BASES DE LOS CORREOS
WEB DATOS ELECTRONICOS ARCISLD) AVARZAR @

File Manager Atrds

Zip Descomprimir Copial Mover Cambiar nombre Editar } Cola de trabajo c £3 X m

4 .. (current directory=h:\root\home\creacionweb-001\
Assets < dir >
bin dir
Controlador <dir >

Lss < i 1371

2:23BM

Figura 13 Pantalla principal directorio donde se alojan los archivos en el hosting

SmarterASP.NET S Conocimiento Base =

. Soporte Técnico a CREACIONWEB-001

SITIOS BASES DE LOS CORREOS
% I v
WEB DATOS ELECTRONICOS ARCHIVD AVANZAR @

Administrador de base de datos ‘

Cuotas Administrador MSSQL + Agregar base de datos

Figura 14 Pantalla principal directorio donde se aloja la base de datos en el hosting
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Anexo 9: Pantallas de aplicacién web

jonweb-001-site2.atempurl.com

kBOARD [ ManualisOpdf i Palettes | FlatUl Col.. [ conves rRGB % Creador de . [ = Princ.. @8 Master en Marketin..

Figura 17 Pantalla principal - Login

< C O 4N ure | creadionweb-001-site2.atempurl.com/Inicio.asp

B eiackeoarn [ Manualisopdi  Jy Palettes |Flat Ul Col. 7] convertir colorRGR 4% Creador de logotip. # (53)Como Crearun.. (@) (34)WhatsApp @ tesis - DSpace Princ.. @8 Misteren Marketin. &0 Slideshare Downloa

: Boticas Carlos y Lucia %8 Mantenedor v ¢ Compras~ @ Ventas v & joxasis @ ADMINISTRADOR % Salir

Figura 16 Pantalla principal - Index

creacionweb-001

¥ erackeosrn ] Manualisopar iy Palettes| Flat Ul Co o B & logotip... mo Crear un. sapp @ -DSpace Princ.. @8 Master en Marketin

_'+' Boticas Carlos y Lucia %% Mantenedor = iy Compras ~ @ Ventas~ #= Reportes ~ 2 joxasly @ ADMINISTRADOR  x Salir

Reportes de productos por tienda

Tienda: Codigo Praducto:
botica01 v
oo e -

Ruc Tienda Nombre Tienda Direccion Tienda Codigo Producto Nombre Producto Descripcion Producto Stoc
10432858125  botica01 Urb. La Ribera de Chillon Mz T Lt 42A 000001 Panadol 500 mg - sobre 8
10432858125  botica01 Urb, La Ribera de Chillon Mz T Lt 424 000002 dexametasona 4mg - caja 0
10432858125  botica01 Urb. La Ribera de Chillén Mz T Lt 42A 000003 amonisilina 50 g - blister 22
10432858125  botica01 Urb. La Ribera de Chillon Mz T Lt 42A 8908006740680 gasmoci-pri 160 fencofibrato 160 mg - capsulas 33
10432858125  botica01 Urb. La Ribera de Chillén Mz T Lt 42A 8888388888 Panadol Tabletas 500 mg 19

Showing 1 to 273 of 273 entries

Figura 15 Pantalla reporte de productos por tienda
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+ (53) Como Crear un.

Productos

Show| 10~ entries Search:

Codigo Nombre Descripcion
000001 Panadol 500 mg - sobre
000003 amoxisilina 50 g - blister
8908006740680 gasmoci-pri 160 fenofibrato 160 mg - capsulas
8888868888 Panadol Tabletas 500 mg

50015 BRONCO AMOXICLIN X 100 TAB TABLETAS

50286 CLINDESS DUO X 7 OvuLos

239877 EVALAX 17 GR CAJA X 10 SOBRES
273573 PANADQOL ANTIGRIPAL CAJAX 100
120931 FLAGYL 500 MG CAJAX 20
1599503 CETIRIZINA 10 MG CAJA X 100

Showing 1 to 10 of 222 entries Previous

Figura 20 Busqueda y seleccion de productos

onweb-(( 2 atempurl.com;

5 | Flat Ul Col.

"l Boticas Carlos y Lucia  #€ Mantenedor™ 4 Compras= @ Ventas~ = Reportes 2 joxasly @ ADMINISTRADOR  x Salir

Consultar Ventas

Fecha Inicio; Fecha Fin: Codigo Venta Documento Cliente: Nombre Cliente:

Show 10 ~ entries

Search:
Tipo Documento Codigo Documento Fecha Creacion Documento Cliente Nombre Cliente Total Venta

[ ver deate RIS 000012 04/11/2022 0 0 5
Boleta 000013 04/11/2022 0 0 105
Boleta 000014 04/11/2022 0 0 114
EEE Eoleta 000015 04/11/2022 0 0 16.5
B coleta 000016 04/11/2022 0 0 44
Boleta 000017 04/11/2022 0 0 12

| v o ananio nds1o0 o o 2

Figura 19 Pantalla consultar venta

86 Mister en

2 joxasly Q@ ADMINISTRADOR = Salir

Tipo Documento Boleta B Fecha de Venta 21/11/2022
Tienda origen - | Datos Empleaco (-]
Detalle cliente Detalle Producto
Tipo Documento; Numera Documenta: * Nombres: * Codigo: * Nombre: Descripcion:

NI v 258147366 Rosa Sateldo
Direccion Telefono: £n Stock: Precio: Cantidad; *

Las Flores 124 963256741 0

Cantidad Producto Descripcion Precio Unidad Importe Total
2 CLINDESSDUO X7 QVULOS 145 29
6 CETIRIZINA 10 MG CAJA X 100 0.5 3
2 EVALAX 17 GR CAJA X 10 SOBRES 75 15
Sub Total §/. 3854 IGV'S/. 846 Total /. 47.00 Monto Pago /. » Calcular Vuelto 5/,

Figura 18 Pantalla registrar nueva venta
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Anexo 10: Metodologia OOHDM para el desarrollo de la aplicacién web

Para la realizacion de este proyecto, se desarroll6 una aplicacién web con la cual

se mejora el proceso de gestion de ventas de la botica Carlos y Lucia, utilizando

la metodologia OOHDM (Método de disefio de hipermedia Orientado a Objetos),

ya que es una metodologia que esta especialmente disefiadas para el desarrollo

de aplicaciones web.

Fase 1: Obtencidén de Requerimientos

e Especificacién de requerimientos: Para la realizacion de este punto se

tomo los siguientes datos:

v Identificacién de Habilidades, roles y tareas.

Para el inicio de esta aplicacion web se requirid obligatoriamente

identificar los actores, roles y tareas que estaran comprometidos en

el proceso de este proyecto.

ACTOR:

ADMINISTRADOR

FORMACION

Superior

HABILIDADES

Conoce las funcionalidades del Aplicativo Web
Corrige errores que pueda presentar el Aplicativo
Sabe realizar Backups

Sabe programacion y base de datos relacionales

ROLES

Administra el Aplicativo Web

Proporcionard privilegios segln su cargo

TAREAS

Afiade y actualiza informacién de productos.

Agrega, actualiza, edita y elimina productos que estan
ingresados en el Aplicativo web.

Verifica que el Aplicativo esté funcionando
correctamente.

Tabla 24 Especificacion de requerimientos- Administrador
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ACTOR:

ALMACENERO
FORMACION .
Superior

HABILIDADES

- Conoce las funciones del aplicativo web

- Es experto en realizacién de reportes

- Esexperto en la realizacion de inventariados
ROLES

- Es emisor y receptor de los productos

- Organizador de los productos de su area
TAREAS - Actualiza los reportes

- Controla las entradas y salidas de los productos del

area de almacén
- Controla el stock de los productos.
Tabla 25 Especificacion de requerimientos- Almacenero
A\ VENDEDOR
FORMACION Superi
uperior

HABILIDADES - Conoce las funcionalidades del Aplicative Web.

- Esexperto en la utilizacién en el apartado que le.

corresponde de ventas.

- Tiene capacidad de negociacién con el cliente.
ROLES

- Ventas de los productos
TAREAS

Controla la entrada y salida de los productos del
area de ventas.
Visualiza los productos que estdn en su pantalla

Tabla 26 Especificacion de requerimientos- Vendedor

v Especificacion de Escenario.

En este proceso se detalla o se describe de como los actores

utilizan la aplicacion.

e Especificacion de Caso de uso

v' En este apartado se visualizara de forma narrativa la actividad que

realizan los actores (Ver diagrama en anexo):

Actor: Administrador
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= Ingresa al aplicativo web

= Visualiza la barra de menu

= Interactda con el submenu

= Interactda con el mantenedor
= Interactla con las compras

= Interactla con las ventas

= Interactda con los reportes

Escenario: Ingresa al aplicative web Actor: Administrador

Descripcidn: El administrador ingresard con su usuario y contrasefia creada por el desarrollador
web en el aplicativo.

Tabla 27 Administrador - Ingresa al aplicativo web

Escenario: Visualiza la barra Meni Actor: Administrador

Descripcidn: El administrador podra buscar las opciones que contiene la barra de mend.

Tabla 28 Administrador - Visualiza barra de menu

Escenario: Interactia con el Submend Actor: Administrador

Descripcion: El administrador podré elegir entre las opciones que despliega del mantenedor,
compras, ventas y reportes.

Tabla 29 Administrador - Interactua con el submenu

Escenario: Mantenedor Actor: Administrador

Descripcion: El administrador podré elegir entre las opciones que visualiza en el mantenedor (Rol,
asignar un rol permisos, usuario, proveedor, tienda, Categoria, producto, asignar producto a tienda)

Tabla 30 Administrador - Mantenedor

Escenario: Compras Actor: Administrador

Descripcidn: El administrador podra elegir entre las opciones que visualiza en la compra (registrar
nueva compra y consultas)

Tabla 31 Administrador - Compras
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Escenario: Ventas Actor: Administrador

Descripcion: El administrador podré elegir entre las opciones que visualiza en la venta (crear venta
y consultas)

Tabla 32 Administrador - Ventas

Escenario: Reportes Actor: Administrador

Descripcion: El administrador podra elegir entre las opciones que visualiza en reportes (productos
por tienda y ventas)

Tabla 33 Administrador - Reportes

= Actor: Almacenero
= Ingresa al aplicativo web
= Visualiza la barra de menu
= Siinteractda con el mantenedor
= Siinteractlda con las compras
= no interactda con las ventas

= Siinteractda con los reportes

Escenario: Ingresa al aplicativo web Actor: Almacenero

Descripcion: El almacenero tendrd un usuario y contrasefia asignada por el mismo administrador de
la botica Carlos y Lucia, para poder ingresar al aplicativo web con el cual contara con el privilegio
exclusivamente de su area.

Tabla 34 Almacenero - Ingresa al aplicativo web

Escenario: Visualiza el menud Actor: Almacenero

Descripcidn: El almacenero podrd manipular solo las opciones asignadas por el administrador de la
botica Carlos v Lucia

Tabla 35 Almacenero - Visualiza el menu

Escenario: Mantenedor Actor: Almacenero

Descripcién: El almacenero podra manipular el mantenedor (Proveedor, categoria, producto y
asignar producto a tienda)

Tabla 36 Almacenero - Mantenedor
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Escenario: compras Actor: Almacenero

Descripcion: El almacenero podra manipular el compras (registrar nueva compra y consultar)

Tabla 37 Almacenero - Compras

Escenario: ventas Actor: Vendedor

Descripcion: El vendedor no tendrad acceso a nada de las opciones del submeni que tiene la
opcidn ventas

Tabla 38 Vendedor - Ventas

Escenario: reporte Actor: Almacenero

Descripcién: El almacenero podrd manipular el mantenedor (productos por tienda)

Tabla 39 Almacenero - Reporte

= Actor: Vendedor
= Ingresa al aplicativo web.
= Visualiza la barra de menu.
= No interactda con el mantenedor.
= No interactia con las compras.
= Siinteractda con las ventas.

= Siinteractlda con los reportes.

Escenario: Ingresa al aplicativo web Actor: Vendedor

Descripeidn: El vendedor podrd ingresar con su usuario y contrasefia correspondiente asignado por
el Administrador de la botica Carlos y Lucia.

Tabla 40 Vendedor - Ingresa al aplicativo web

Escenarie: Visualiza el menu Actor: Vendedor

Descripcidn: El vendedor podra manipular solo las opciones asignadas por el administrador de la
botica Carlos y Lucia

Tabla 41 Vendedor - Visualiza el menu
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Escenario: Mantenedor Actor: Vendedor

Descripcion: El vendedor no tendré acceso a nada de las opciones del submend que tiene la
opcidn mantenedor

Tabla 42 Vendedor - Mantenedor

Escenario: Compras Actor: Vendedor

Descripcion: El vendedor no tendré acceso a nada de las opciones del submeni que tiene la opcidn
compras

Tabla 43 Vendedor - Compras

Escenario: Ventas Actor: Vendedor

Descripcidn: El vendedor podra manipular el subment ventas (crear nueva venta y consultar
venta)

Tabla 44 Vendedor - Ventas

Escenario: Reporte Actor: Vendedor

Descripcion: El vendedor podrda manipular el submeni reporte (ventas)

Tabla 45 Vendedor - Reporte
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= DIAGRAMA CASO DE USO

Figura 21 Diagrama de caso de uso
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FASE 2: DISENO CONCEPTUAL
e Esquema Conceptual

En esta fase se detalla el modelo de Base de Datos, en especialmente esquematizar la aplicacién. El disefio conceptual esta

basicamente basado en lo que requerimos para el aplicativo web.

Figura 22 Diagrama fisico de base de datos
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Fase 3: DISENO NAVEGACIONAL
e Esquemade clase navegacional
En este apartado se determina como los actores van a interactuar con el
aplicativo web, teniendo en cuenta las tareas que se fueron asignadas
anteriormente en las fases anteriores.

= Administrador

@

,  Cemar » Ingresa al Mantenedor Opciones
7 sesin ‘\ o 7
7 "
19
//// \\\ / /5 __—» IngresaalaCompras " Opcones
i » _w  VisuazaMend L5 10
" Usuano Q
]M':: go 1y Inciode 2% Vawo \\
\ o |2 14
Sesion \ -
'\ \ \. A ngesaalVentas Opciones
3 \ 13
- 15
\4\\ \1 \
N usuariono vaigo \\ 17
4 ngresa aRepore Opc iones
16
Figura 23 Clase navegacional - Administrador
= Almacenero
- &
Cerrar Ingresa al Mantenedor Opc iones
/ = ‘\\\‘\._ / ~ '
16 1
- 5'\\‘\\\‘ E/ 11
=~ // g Ingresaala Compras Ofc iones
_,5"' Visualza Menl < 10 *
Usuario
w'}':x L3 ——q_,/ Inciode 2 vaio \
s\ 2 . »
v ngresa a Reporke Opc lones
™~ 3 13
d\ \=|
T~ Usuario no vVaiido
Figura 24 Clase navegacional - Alimacenero
= Vendedor
Cerrar -
" sesbn
1 e \' s
/,/ \\ _» ngesa aBbVentas = Opciones
> 7 —
= __v VisuazaMend -\/6
Ventana de o pf O RS
inkclo 4y Inciode Vado 9\ ” 2
‘\\ Sesidn \ W ngresa a Reporte Opc iones

-y 3
4\ \
Usuarnio no Vado

Figura 25 Clase navegacional - Vendedor

Fase 4: Disefio de interfaz abstracta
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En esta fase se determina la interfaz que va a tener la aplicacion web, sus

caracteristicas son lo mismo que el aplicativo, solo se remplaza los contenidos.

A Wab Page
G CD X Q [ nitps S rbcticolyl com

) &)

@ * lcono

|

a Textinput
| |

* Textinput
T | » Button

Dereschos reservados Cyl

Figura 26 Disefio de interfaz - Login

Tt
QX e

T T el ik ] &

J&_J

L - T

ot

Menu Bar

Figura 27 Disefio de interfaz - Ment Bar

o T e —

e el ek el ]

Borr P e

# T o
® Dprade Qv
» e Fre
y & Ciprape Coamry
subMend - T Cpoiin Cinas
» Cpion B

Figura 28 Disefio de interfaz - Dropdown submenus
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& Wk Page
QO X s J&E D
Bobrg Corot f Lucal O marmwonr grlororm W vesion [l siuras B Buamaie i * Menu bar
Producto x
thagn | " Te
e ext Input
e T |
Cotagorks [Comtaos 7]
. Contoles = » ComboBox
L) (esmeconen) * Button
£

Figura 29 Disefio de interfaz - Formulario agregar producto

A'Web Page

] ED X{} (Fipriiencacyt ] &)

Boicg Consay Lucs  Of avecede gptamprs W veucs [liReona & B ¥ o | > MEI"IU Baf

W Fegiutrg Hweo Venia [ ————

Ty Drign Ciates Sad Eoplassy

FeoTdew = horere dpmldon oz

[ ] [ ] [ 1| |1 ] [ ] } » Text Input

Cwiile Sl Chefie Cwlaly del Prosdosd

Tz da Sscumais K Becumrants hormbew Cilsge Vb Jwwcr

[ ] L ] [ 1] [ 11 I ] [meer )

[ Taadore e Prasias: priabied o

[ ] [ 1 I ICoC 1 CE= » Button

[Eareaes Unidad Yol
5 proscto 1 ! ° " » Data Grid
Sty voton n [ ] s e[ RN | |wwu{:}wu|:|
Figura 30 Disefio de interfaz - Formulario agregar ventas
pomboBox
A et Page /
QO XQ o - ) €D
Menu Bar A L . et : : Qv @uewne 1t

Data Shooser «——Eem =g (==~ (=23 » Button

Button +—}- 228

o =3 Textinput

» Data Grid

Figura 31 Disefio de interfaz - Formulario generar reporte
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Fase 5: Implementacion

En este punto el aplicativo web ya esta terminado y solo hace falta subirlo en un
alojamiento confiable, en este proyecto se tomé a SmarterASP.NET porque es
una compafia que ofrece alojamiento para proyectos centrados en ASP.NET y

base de datos en Microsoft SQL Server.

SITIOS BASES DE - LOS CORREOS

5 ARCHIVO
WEB DATOS ELECTRONICOS

Mis Sitios Web  Manage All Your Sites In 1 Place.

Descripcién general del servidor Mis Sitios Web + Sub Dominio

aplicativecyl @ -
21% botica
] a =
{:muiééggg 18 creacionweb-001-site2.atempurl.com ®
Reiniciar Pool  Actualizar ajustes Basico Caracteristicas Avanzadas
Nombre del Sitio Administrador de dominio Crear aplicacion Net

icas de Visitante Crear directorio virtual

FTP Address: n8005 site4now.net Ruta Mapeada

ASP.NET Version Redireccionar URL

FIRIDdeinido .NET Core Mode Documento por Defecto
ge sesion: R Versién PHP Errores Personalizados
Detalle del Error  oF NodeJs Tipo Mime
DNS Servers Compresion HTTP Bloquear IP SeriptMap
sitio Encendido/Apagado Administrador de registros Administrador Remoto 115
Direcién IP: 99.102.48.5 Borrar Sitio Web dels site Guard

Figura 32 Resumen de proyecto alojado en el Hosting Smart ASP.NET

Zip Descomprimir Coplar Maver Cambiar nombre Editar (3 Cola de trabajo (& 3 X o

4 .. [current directory=haroot\homelcreacionweb-001\

aplicativocyl <dir> 10/23/2022 7:55:34 AM
hoticacyl <dir> 10/27/2022 3:23:18 PM
db <dir> 10/22/2022 12:21:59 PM

Figura 33 Repositorio del proyecto del Hosting Smart ASP.NET

Cuotas Administrador MSSQL

db_z8eabd_boticacyl AR

Figura 34 Administrador MSSQL de base de datos del proyecto
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Anexo 11: Metodologia Mobile-d para el desarrollo de la aplicacién movil
A) FASE A: Exploracién
En este apartado, nos permitira colocar las bases para el desarrollo del
aplicativo web, para ello se detallard el alcance de la app y el
reconocimiento de los equipos que se utilizaran para el desarrollo.
A.1) Establecimiento de interesados
Usuario:
- Administrador de la botica Carlos y Lucia
Desarrolladores:
- Hurtado Roca, Miguel Angel
- Oxas Ludeia, Jose Roberto
Sponsor:
- Dueiios de la botica Carlos y Lucia
A.2) Definicién del alcance
Se considero los indicadores de la investigacion para gestionar los
requerido de la botica Carlos y lucia, Eficacia de venta, Nivel de
Servicio y Crecimiento de ventas.

Requisitos iniciales:

Se requiere desarrollar una aplicacion movil para la botica Carlos y
lucia, la cual le permitira visualizar las ventas y compras realizadas
en el establecimiento. Para comprender mejor los requerimientos,
se realizé dos cuadros, divididos entre requerimientos funcionales

y no funcionales. Estos pueden observarse en los siguientes

cuadros.
Requerimientos Funcionales

N° RF Nombre Prioridad
RFO1 Acceso a los usuarios Alta
RF02 Visualizacion de Consultas de Ventas Media
RF03 Visualizacion de Consultas de compras Media
RF04 Visualizacién Reporte de productos por tiendas Alta
RF05 Visualizacion de Reporte de Ventas Alta

Tabla 46 Tabla de requerimientos funcionales
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Requerimientos No Funcionales

N° RF Nombre Prioridad
RFNO1 Plan de datos moviles Alta
RFNO02 Acceso a personal Autorizado Media
RFNO3 Rapidez Media

Tabla 47 Tabla de requerimientos no funcionales

A.3) Establecimiento de Proyectos

Se determino que tipo de herramientas se utilizaron para el

desarrollo del aplicativo movil.
- IDE: Android Studio
- API: Visual Studio
- FRAMEWORK: Json
- Base de datos: SQL

B) FASE B: Inicializacion

En esta fase se permite crear las actividades relacionadas entre el

disefio y el desarrollo de la app movil.

B.1) Inicio del proyecto

Se alineo todos los recursos del proyecto tanto técnicos y como

de gestion, utilizando el entorno remoto como el mejor método

para estar en continua comunicacion en cualquier momento del

dia con los usuarios y equipo de trabajo.

B.2) Preparacion del Ambiente

Se comenz6 por instalar las herramientas para la codificacion de

codigos:
- Visual Studio 2022
- Android Studio
- Framework Json
- Microsoft SQL

B.3) Planeacion de Fases
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TIPO DE COMUNICACION

Reunion por Meet

USUARIOS Reunion por Zoom
Consultas por WhatsApp
Reunion y consultas por WhatsApp
Reunion por Meet
EQUIPO DE
Llamadas por movil
TRABAJO .
Gestion de tareas en ORA
Chat por ORA
Tabla 48 Tabla de tipo de comunicacién
FASE SEMANAS DESCRIPCION
EXPLORACION Semana 1 MNos permite investigar las partes interesadas,
seleccionar rigurosamente las herramientas que
utilizamos tanto para el desarrollo del producto
como para los informes, limitar los alcances y
delegar tareas entre los miembros del grupo.
INICIALIZACION Semana 2 Analizar los requerimientos del aplicativo mévil,

Semana 3 preparar diagramas de caso de uso y prototipado
para ver como quedara el app.

Semana 4 En esta semana se plantea como se lanzara el
producto desarrollado y asi tener todo listo para la
entrega final.

PRODUCCION Semana 5 Se completa el producto y se pulen errores que

Semana 6 pueden aparecer y asi poder tener un buen
funcionamiento del aplicativo mavil.

Semana 7 Se somete a pruebas el app mdvil, se monitorea

Semana 8 12 horas al dia y se documenta las incidencias
presentadas durante el dia.

ESTABILIZACION Semana 9 Se verifica lo planeado en un principio y se pulen
las documentacion realizada del aplicativo movil.
PRUEBA Semana 10 Se comprueba que el app mdvil cumpla con los

requerimientos sefialados, se verifica las
configuraciones y pruebas de aplicacidn.

Tabla 49 Tabla de resumen de fases de metodologia
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C) FASE C: Produccién

Se inicio con el desarrollo de la aplicacién movil, asi como se detallé en el

cronograma de las actividades.

Semana 1l

Investigacion de la parte interesada.
Definicion del alcance, requisitos funcionales y no
funcionales.

Instalacion de las herramientas a utilizar.

Semana 2

Analizar los requerimientos sefialados.

Realizacion del mockup a mano alzada.

Disefio del aplicativo moévil en Balsamiq Wireframes.
Creacion y adaptacién de las bases de datos en el SQL

Creacion de la interfaz - Front-end

Semana 3

Codificacion de codigos - Back-end.
Elaborar pruebas unitarias.
Elaborar prueba de funcionalidad.

Levantamientos de errores.

Semana4y5

Gestionar Usuario y permisos.
Elaborar pruebas unitarias.
Elaborar prueba de funcionalidad.

Levantamientos de errores.

Semana 6

Se pulen errores que puedan presentar.

Semana 7y 8

Monitoreo de la app movil.

D) FASE D: Estabilizacion

En este apartado se comienza a incorporar todas las funcionalidades para

verificar que no haya ningun error y si lo hubiera se corrige y a su vez

también asegurar toda la calidad propuesta en un principio.

E) FASE E: Prueba del Sistema
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En esta fase se somete a prueba el aplicativo movil para poder visualizar
el rendimiento, para ello se solicité un dispositivo a la administradora de

la botica Carlos y Lucia.
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Anexo 12: Composicion de base de datos — Diccionario de datos

) ) . Permite Es . i ReferenceTa|ReferenceCol
object_id table column type Precision |max_length L Descripcion ForeignKey
Nulls Autonumeérico bleName umnMame

1| 1109578991 |CATEGORIA IdCategoria int MULL SA NO Sl NULL MULL NULL MULL

2| 1109578991 |CATEGORIA Descripcion varchar MULL 100(sI MO NULL MULL NULL MULL

3| 1109578991 | CATEGORIA Activo bit MNULL 1|51 NO MNULL MNULL MNULL MNULL

4| 1109578991 |CATEGORIA FechaRegistro datetime MULL 8|5l MO NULL MULL NULL MULL

5| 1653580929 |CLIENTE IdCliente int MULL 4|INO Sl NULL MULL NULL MULL

6| 1653580929 |CLIENTE TipoDocumento varchar MNULL 30|51 NO MNULL MNULL MNULL MNULL

7| 1653580929 |CLIENTE MumeroDocumento varchar MULL 50(51 MO NULL MULL NULL MULL

8| 1653580929 |CLIENTE Nombre varchar MULL 50(s1 MO NULL MULL NULL MULL

9| 1653580929 |CLIENTE Direccion varchar MNULL 30|51 NO MNULL MNULL MNULL MNULL
10| 1653580929 |CLIENTE Telefono varchar MULL 40(51 MO NULL MULL NULL MULL
11| 1653580929 |CLIENTE Activo bit MULL 1|51 MO NULL MULL NULL MULL
12| 1653580929 |CLIENTE FechaRegistro datetime MNULL 8|5l NO MNULL MNULL MNULL MNULL
13| 1413580074 COMPRA IdCompra int MULL 4|NO Si NULL MULL NULL MULL
14| 1413580074 COMPRA IdUsuario int MULL 4|51 MO NULL FK__ COMPRA_ IdUsuari_ 5629CD9C |USUARIO IdUsuario
15| 1413580074 |COMPRA IdProveedar int MNULL 451 NO MNULL FK_ COMPRA_ IdProvee_ 571DF1D5 |PROVEEDOR |IdProveedor
16| 1413580074 COMPRA IdTienda int MULL 4|51 MO NULL FK__ COMPRA_ IdTienda_ 5812160E |TIENDA IdTienda
17| 1413580074 COMPRA TotalCosto float 53 8|5l MO NULL MULL NULL MULL
18| 1413580074 |COMPRA TipoComprobante varchar NULL 50|51 NO MNULL NULL NULL NULL
19| 1413580074 COMPRA Activo bit MNULL 1|51 MO NULL MULL NULL MULL
20| 1413580074 COMPRA FechaRegistro datetime MULL 8|5l MO NULL MULL NULL MULL
21| 1557580587 |DETALLE_COMPRA  |ldDetalleCompra int NULL 4|NO 5l MNULL NULL NULL NULL
22|1557580587|DETALLE_COMPRA |ldCompra int MNULL 4|51 MO NULL FK_ DETALLE C_ IdCom_ 5EBF1390 |COMPRA ldCompra
23| 1557580587 |DETALLE_COMPRA  |IdProducto int MULL 4151 MO NULL FK_ DETALLE C IdPro  5FB337D6 PRODUCTO (IdProducto
24| 1557580587 |DETALLE_COMPRA  |Cantidad float 53 8|5l NO MNULL NULL NULL NULL
25| 1557580587 |DETALLE_COMPRA |PrecioUnitarioCompra |float 53 8|5l MO NULL MULL NULL MULL
26| 1557580587 |DETALLE_COMPRA  |PrecioUnitariovVenta |float 33 8|5l NO NULL NULL NULL NULL
27| 1557580587 |DETALLE_COMPRA |TotalCosto float 53 8|5l NO NULL NULL NULL NULL
28| 1557580587 |DETALLE_COMPRA  |Activo bit MNULL 1|51 MO NULL MULL NULL MULL
29| 1557580587 |DETALLE_ COMPRA  |FechaRegistro datetime NULL 8|5l NO NULL NULL NULL NULL
30| 1829581556 |DETALLE_VENTA IdDetalleVenta int NULL 4|NO 5l NULL NULL NULL NULL

Figura 35 Diccionario de datos de la DB
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31| 1829581556|DETALLE_VENTA Idventa int NULL 4|51 NO NULL FK_ DETALLE_V_ IldVen_ BEF57B66 |VENTA IdVenta

32| 1829581556|DETALLE_VENTA IdProducto int MULL 451 NO MULL FK_ DETALLE_V_ IdPro_ GFE99F9F PRODUCTO |IdProducto
33| 1829581556 |DETALLE_VENTA Cantidad int NULL 4|51 NO NULL NULL NULL NULL

34| 1829581556|DETALLE_VENTA PrecioUnidad float 53 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

35| 1829581556|DETALLE_VENTA ImporteTotal float 53 8|51 NO NULL NULL NULL MNULL

36| 1829581556|DETALLE_VENTA Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL MNULL

37| 1829581556|DETALLE_VENTA FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

38| 709577566|MENU IdMenu int NULL 4|NO Sl NULL NULL NULL NULL

39| 709577566|MENU Nombre varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL NULL

40| 709577566|MENU Icono varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL MNULL

41| 709577566|MENU Activo bit MULL 1|51 NO MULL MULL MULL MULL

42| 709577566|MENU FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

43| 549578421|PERMISOS IdPermisos int NULL 4|NO Sl NULL NULL NULL NULL

44| 949578421|PERMISOS IdRol int NULL 4|51 NO NULL FK__PERMISOS_ IdRol__3A81B327 ROL IdRol

45| 949578421|PERMISOS IdsubMenu int NULL 4|51 NO NULL FK__ PERMISOS_ IdSubM_ 3B75D760 |SUBMENU |ldSubMenu
46| 549578421|PERMISOS Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL NULL

47| 549578421|PERMISOS FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

48| 1173579219|PRODUCTO IdProducto int NULL 4|NO Sl NULL NULL NULL NULL

49| 1173579219|PRODUCTO Codigo varchar NULL 100(SI NO NULL NULL NULL MNULL

30| 1173579219|PRODUCTO ValorCodigo int MULL 451 NO MULL MULL MULL MULL

51| 1173579219|PRODUCTO Nombre varchar NULL 100(SI NO NULL NULL NULL NULL

52| 1173579219|PRODUCTO Descripcion varchar NULL 100(SI NO NULL NULL NULL NULL

53| 1173579219|PRODUCTO IdCategoria int NULL 4|51 NO NULL FK__ PRODUCTQ_ IdCate_ 47DBAEA4S |CATEGORIA |ldCategoria
34| 1173579219|PRODUCTO Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL MNULL

55| 1173579219|PRODUCTO FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

56| 1253579504|PRODUCTO_TIENDA |ldProductoTienda int NULL 4|NO Sl NULL NULL NULL NULL
57|1253579504|PRODUCTO_TIENDA |ldProducto int NULL 4|51 NO NULL FK__PRODUCTO__ IdPro_ 4CA06362 |PRODUCTO |ldProducto
58| 1253579504|PRODUCTO_TIENDA [IdTienda int NULL 4|51 NO NULL FK__PRODUCTQ__ IdTie_ 4D94879B |TIENDA IdTienda
59| 1253579504 |PRODUCTO_TIENDA |PrecioUnidadCompra |float 33 2|5l NO MULL MULL MULL MULL

60| 1253579504|PRODUCTO_TIENDA |PrecioUnidadVenta float 53 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

61| 1253579504|PRODUCTO_TIENDA |Stock bigint NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL
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62| 1253379504 PRODUCTO_TIEMDA |Activo bit MNULL 1|51 NO MNULL MNULL MNULL MULL
63| 1253579504 PRODUCTO_TIEMDA |Iniciado bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL NULL
64| 1253579504| PRODUCTO_TIENDA |FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL MNULL
65| 1045578763 |PROVEEDOR IdProveedar int NULL 4{NO Sl NULL NULL NULL MNULL
66| 1045578763 |PROVEEDOR RUC varchar NULL 50|51 NO NULL NULL NULL NULL
67| 1045578763 |PROVEEDOR RazonSocial varchar NULL 100(SI NO NULL NULL NULL NULL
68| 1045578763 |PROVEEDOR Telefono varchar NULL 50|51 NO NULL NULL NULL NULL
69| 10455738763 |PROVEEDOR Correo varchar NULL 20|51 NO NULL NULL NULL MNULL
70| 1045573763 |PROVEEDOR Direccion varchar NULL 50|51 NO NULL NULL NULL NULL
71| 1045578763 |PROVEEDOR Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL MNULL
72| 1045578763 |PROVEEDOR FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL MNULL
73| 381577110|ROL IdRol int MNULL 4|NO sl MNULL MNULL MNULL MULL
74| 581577110|ROL Descripcion varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL NULL
75| 581577110|ROL Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL MNULL
76| 581577110|ROL FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL MNULL
77| 773377794|5UBMENU IdSubMenu int MNULL 4|NO sl MNULL MNULL MNULL MULL
78| T73577794|5UBMENU IdMenu int NULL 4|51 NO NULL FK_ SUBMENU_ IdMenu_ 300424B4 |MENU IdMenu
79| 773577794|5UBMENU Nombre varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL MNULL
80| 773577794|5UBMENU NombreFormulario varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL MNULL
81| 773577794|5UBMENU Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL NULL
82| 773577794|SUBMENU FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL
83| B645577338|TIENDA IdTienda int NULL 4|NO Sl NULL NULL NULL NULL
84| 645577338|TIENDA Nombre varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL MNULL
85| 645577338|TIENDA RUC varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL NULL
86| 645577338|TIENDA Direccion varchar NULL 100(SI NO NULL NULL NULL NULL
87| B645577338|TIENDA Telefono varchar NULL 50|51 NO NULL NULL NULL MNULL
88| B645577338|TIENDA Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL MNULL
89| 645577338|TIENDA FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL
90| 853578079|USUARIO IdUsuario int NULL 4|NO Sl NULL NULL NULL MNULL
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91| 853578079|USUARIO Nombres varchar MNULL 60|51 NO NULL MNULL NULL MNULL
92| 853578079|USUARIO Apellidos varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL NULL
93| 853578079|USUARIO Carreo varchar MNULL 60|51 NO NULL NULL NULL MNULL
94| 833573079|USUARIO Usuario varchar MNULL 60|51 NO NULL NULL NULL MNULL
95| 853578079|USUARIO Clave varchar NULL 60|51 NO NULL NULL NULL NULL
96| 853578079|USUARIO IdTienda int MNULL 4|51 NO NULL FK__USUARIO_ IdTiend_ 34CBDSD1 |TIENDA IdTienda
97| 833573079|USUARIO IdRol int MNULL 4|51 NO NULL FK_ USUARIO_ IdRol_ 35BCFEDA ROL IdRol
98| 853578079|USUARIO Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL NULL
99| 853578079|USUARIO FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

H 00| 1717381157 VENTA Idventa int MNULL A{NO Sl NULL NULL NULL MNULL

1 101| 1717581157 |VENTA Codigo varchar NULL 100(SI NO NULL NULL NULL NULL

i 102( 1717581157 VENTA ValorCodigo int NULL 4|51 NO NULL NULL NULL NULL

" 103| 1717581157|VENTA IdTienda int MULL 4|51 MO MULL FK_ VENTA_ IdTienda_ 68437DD7 TIENDA IdTienda
104| 1717581157 VENTA IdUsuario int NULL 4|51 NO NULL FK_ WENTA_ IdUsuario_ 693CA210 |USUARIO IdUsuario
105| 1717581157 VENTA IdCliente int MNULL 4|51 NO NULL FK__WVENTA_ IdCliente_ 6A30C649 CLIENTE IdCliente
106 1717581157 | VENTA TipoDocumento varchar MULL = NO MULL MULL MNULL MULL
107| 1717581157 VENTA CantidadProducto int NULL 4|51 NO NULL NULL NULL NULL

! 108| 1717581157 VENTA CantidadTotal int MNULL 4|51 NO NULL NULL NULL MNULL

1 109] 1717581157|VENTA TotalCosto float 33 3|5l NO MULL MULL MNULL MULL

+ 110( 1717581157 VENTA ImporteRecibido float 53 8|51 NO NULL NULL NULL NULL

1 111| 1717581157 VENTA ImporteCambio float 53 8|51 NO NULL NULL NULL MNULL

i 112( 1717581157 |VENTA Activo bit NULL 1|51 NO NULL NULL NULL NULL

" 113| 1717581157 VENTA FechaRegistro datetime NULL 8|51 NO NULL NULL NULL NULL
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Anexo 13: Composicion de repositorio de archivos del proyecto

53 Solucién “Proyecto” (3 de 3 proyectos)

A

[c#] CapaDatos

A Properties

& Referencias

c=® CD_Categoria.cs
c® CD_Compra.cs
c= CD_Permisos.cs
c= CD_Producto.cs
c# CD_ProductoTienda.cs
¢ CD_Proveedor.cs
C® CD_Reportes.cs
c= CD_Rol.cs

¢ CD_Tienda.cs
c= CD_Usuario.cs
c= CD_Venta.cs

c= Conexion.cs

v vV v vV v vV vV vV vV vV VvV VvV Vv

[c#] CapaModelo

A Properties

#&' Referencias

c# (Categoria.cs

Cc# (liente.cs

c# Compra.cs

C# DetalleCompra.cs
C# DetalleVenta.cs
c® Menu.cs

C# Permisos.cs

C# Producto.cs

C# ProductoTienda.cs
C# Proveedor.cs

C# Respuesta.cs

Cc# Rol.cs

c# SubMenu.cs

C# Tienda.cs

c# Usuario.cs

C# Venta.cs

B - AR - SRR - SRR - SRR - SRG - SR - SRR - SRR - SRR - SRe - SR - SRR - SRR - SRR - SRe - SR - SRR - 2

4 &1 SistemaVentas

N N N N

a4

vV VW

D - RS - I - IR - R - D - GRS - GRS - . - R - R - . - G - R - R - AR - R - . - 4

(@ Connected Services

A Properties

&8 Referencias

App_Data

Assets

Controlador

css

imagen

Models

c# Configuracion.cs

@) docCompra.aspx

@) docVenta.aspx

@) frmCategoria.aspx

@) frmConsultarCompra.aspx
@) frmConsultarVenta.aspx
@) frmCrearVenta.aspx

@) frmProducto.aspx

@) frmProductoTienda.aspx
@) frmProveedor.aspx

@) frmRegistrarCompra.aspx
@) frmRol.aspx

@) frmRolPermiso.aspx

@) frmTienda.aspx

@) frmUsuario.aspx

&) Global.asax

@) IniciarSesion.aspx

@) Inicio.aspx

a)) packages.config

£ PaginaMaster.Master
é‘j rptProductoTienda.aspx
@) rptVentas.aspx

a) Web.config

Figura 36 Estructura de archivos alojados localmente

40



Anexo 14: Cddigo general del proyecto

using S
using System.Text;
using System.Threading.Tasks;

namespace CapaDatos
!
public class Conexion

{

public static string
ticacy
Catalog=dk _boticacyl

Figura 37 Conexion a la base de datos del hosting

public bool RegistrarCompra(string Detalle)
{
bool respuesta = 3
using (SglConnection oConexion = new
SqlConnection(Conexion.CN))
{
try
{
SqlCommand cmd = new
SqlCommand( "usp_RegistrarCompra", oConexion);
cmd.Parameters.Add( "Detalle", SqlDbType.Xml).Value
= Detalle;
cmd.Parameters.Add( "Resultado",
SqlDbType.Bit).Direction = ParameterDirection.Output;
cmd.CommandType = CommandType.StoredProcedure;

oConexion.Open();

cmd.ExecuteNonQuery( );

respuesta =
Convert.ToBoolean(cmd.Parameters["Resultado"].Value);

}

catch (Exception ex)

{

respuesta =

}

return respuesta;

Figura 38 Funcion registro de compra en DB
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o0

public

Figura 39 Funcion recuperar detalles de compras
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o000

public

return

atch (

return

(from

select new T

Figura 40 Funcion recuperar detalles venta
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)
"].ToString())
Close();
return rg
}
catch (Ex

{

return

Figura 41 Funcion listar compras

LN N J

publ ic to> NN < ino
{

Li
using (S

on.Open();
- dr

new (
"].ToString() },
TotalCc float.

return

Figura 42 Funcidn listar ventas
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Anexo 16: RESOLUCION DIRECTORAL N. ° 0352- 2022-EP-ING-SIS.UCV LIMA
NORTE

UNIVERSIDAD CESAR VALLEIO

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

RESOLUCION DIRECTORAL N°® 0352- 2022-EP-ING-515.UCV LIMA NORTE
Los Olivos, 18 de Noviembre del 2022

VISTO: El Dictamen N® 0246-2022-EP-ING-SIS.UCV LIMA NORTE de fecha 11 de
Moviembre, presentado por la comision evaluadora de la Tesis designado por coordinacion
de escuela de Ingenieria de Sistemas, en el cual se establece la procedencia para el cambio de
titulo de la Tesis "DESARROLLO DE UNA APLICACION WEB/MOVIL PARA MEJORAR LA
GESTION DE VENTAS DE MEDICAMENTOS EN UNA BOTICA, LIMA, 2022" por e (los)
estudiante (s) HURTADO ROCA MIGUEL ANGEL y OXAS LUDENA JOSE ROBERTO.

CONSIDERANDO

Que, mediante RESOLUCION DIRECTORAL N° 0299-2022-EP-ING-SIS.UCV LIMA
NORTE de fecha 04 de Noviembre del 2022, se designd a la comision Evaluadora de la Tesis
“"DESARROLLO DE UNA APLICACION WEB/MOVIL PARA MEJORAR LA GESTION DE
VENTAS DE MEDICAMENTOS EN I.IH_A BOTICA, LIMA, 2022" (la)estudiante HURTADO
ROCA MIGUEL ANGEL y OXAS LUDENA JOSE ROBERTO.

Dr. YOHAN ROY ALARCON CAJAS
Dr. JORGE ISAAC NECOCHEA CHAMORRO
Dra. YESENIA DEL ROSARIO VASQUEZ VALENCIA

Estando a Io expuesto y en uso de |as atribuciones conferidas vy de conformidad con las normas
v reglamentos vigentes;

SE RESUELVE

ARTICULO 19 SE APROBO EL CAMBIO DE TITULO de la Tesis denominada:
"DESARROLLO DE UNA APLICACION WEB/MOVIL PARA MEJORAR LA GESTIOM DE
VENTAS DE MEDICAMENTOS EN UNA BOTICA, LIMA, 2022" Presentada por el (los)
estudiants (s) HURTADO ROCA MIGUEL ANGEL y OXAS LUDENA JOSE ROBERTO.

Registrese, comuniguese y archivese,

duia Académica
Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas
UCV Lima Morte



Anexo 17: CARTA DE ACEPTACION Y COMPROMISO DE PROYECTO

ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO ¥ "'_ Boticas Carlos y Lucia

CONSTANCIA DE COMPROMISO

Por medio de la presente hacemos consta que los estudiantes MIGUEL AMGEL
HURTADO ROCA con DHI N. ® 48807982 y JOSE ROBERTO OXAS LUDERA con DN
M. ® 70267654 de la Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas; vienen realizando
de manera satisfactoria el DESARROLLO DEL PROYECTO DE INVESTIGACION, tesis
titwlada Desarrollo de una aplicacion web/mavil para mejorar la gestion de ventas de
medicamentos en una Botica, Lima, 2022. Se deja constancia que esta investigacion se
estara viendo desarrollada en los periodos 2022-1 y 2022-1l segin los periodos

académicos de la universidad.

Emite |a empresa Bofica Carlos y Lucia identificada con RUGC 10432358125, a
traves de los representantes legales, la directora técnica Mateus Lavado, Duly con y el

gerente Avalo Homa, Marciso.

La constancia se expide a peticion del interesada.

Atentamente,

OTICA
CARLOS Y ! liC14

L i
QF, Duly "l‘;
QUinsCo ':""“-mf-F-l,JT.

COFPF xeg -

Mz T Lt 42A Urbanizacidn La Ribera de Chillén — Puente Piedra
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, ROMAN NANO FRANKLIN RODOLFO, docente de la FACULTAD DE INGENIERIA Y
ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA DE SISTEMAS de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada:
"Desarrollo de una aplicacion web/mévil para mejorar la gestion de ventas de
medicamentos en una Botica, Lima, 2022", cuyos autores son HURTADO ROCA MIGUEL
ANGEL, OXAS LUDENA JOSE ROBERTO, constato que la investigacion tiene un indice
de similitud de 27.00%, verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el
cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo 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 establecidas por la Universidad César Vallejo.

En tal sentido, asumo la responsabilidad que corresponda ante cualquier falsedad,
ocultamiento u omision tanto de los documentos como de informacion aportada, por lo
cual me someto a lo dispuesto en las normas académicas vigentes de la Universidad
César Vallejo.

LIMA, 01 de Diciembre del 2022

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
ROMAN NANO FRANKLIN RODOLFO Firmado electronicamente
ORCID: 0000-0001-7397-6993 2022 10:09:15

Cdbdigo documento Trilce: TRI - 0467141

oo INVESTIGA
.m.' ucv






