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RESUMEN
La investigacion tuvo como objetivo general: Determinar la influencia de un sistema

ERP en el proceso de venta en la Botica Viza.

El estudio se realiz6 con una metodologia experimental porque se describe la
problematica de una determinada poblacidbn y pre experimental, porque se
desarrolla el origen y consecuencia de las variables en estudio. Se tomé como
poblacién 1500 clientes, para el indice de servicio y cumplimiento de ventas, cada
uno con sus indicadores. La técnica utilizada fue el fichaje e instrumentos de

investigacion como las fichas de registro.

El estudio concluye en que después de ver los resultados estadisticos, el
implementar un sistema ERP influy6é en la mejora del proceso de venta de la Botica

Viza, por lo cual se cumplioé con los objetivos definidos en el estudio.

Palabras clave: Sistema ERP, Proceso de venta, Mejora de procesos

viii



ABSTRACT
The general objective of the research was: To determine the influence of an ERP

system on the sales process at Botica Viza.

The study was carried out with an experimental methodology because it describes
the problems of a certain population and pre-experimental, because the origin and
consequence of the variables under study are developed. 1500 clients were taken
as a population, for the service index and sales compliance indicators. Ther
techniqued useds was the registration research instruments such as the registration

cards.

The research concludes that after seeing the statistical results, the implementtion of
the ERP systems influences the improvement of the Botica Viza sales process, for

which the objectives defined in the study were met.

Keywords: ERP system, Sales process, Process improvement
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l.  INTRODUCCION

El presente estudio esta referido a la implementacion de un Sistema
ERP para mejorar el proceso de venta en la botica Viza, con la finalidad de
poder cumplir con las exigencias que tiene hoy en dia el mercado
farmacéutico, al ser este rubro tan competitivo estas empresas deben tener
herramientas tecnoldgicas que permitan conseguir ventajas competitivas
frente a la competencia y por consiguiente brindar al cliente un servicio
rapido y de calidad.

Actualmente ante la pandemia del Covid — 19, las Tl se han convertido en
algo vital e imprescindible en nuestra vida diaria, esto ha hecho que las
empresas del sector farmacéutico opten por dejar de lado el manejo
convencional que realizaban de forma manual para transformarlo en algo
mas rapido, eficiente y controlable, como son el sistema de informacion.

Al tener un ERP, en la organizacion del rubro farmacéutico, permitird
gestionar y controlar todas las operaciones que se realizan de manera

inmediata.

La presente investigacion se subdivide en siete capitulos.

1.1. REALIDAD PROBLEMATICA
El Decreto Supremo N°021-2001-S.A. clasifica a los establecimientos
farmacéuticos como farmacias y boticas como establecimientos de
primer orden de sanidad, por la dispensacion y expedicion de productos
farmacéuticos para la solucion de las afecciones que la poblacion

pueda sufrir. (MINSA, 2001)

Sistema ERP para mejorar el proceso 2 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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Los procesos como el control de registros de entrada salida y busqueda
de los medicamentos, asi como el abastecimiento de mercaderia y el
mantenimiento de stock se realiza de manera manual en la mayoria de
farmacias tal es el caso de la Botica Viza , registrando sus ingresos y
egresos en hojas de célculo, presentandose muchos percances en la
realizacion de las actividades del dia a dia, pudiéndose presentar
riesgos por caducidad de productos, malas previsiones de demanda,
problemas financieros y lentitud en la toma de decisiones. Estos
riesgos implican un potencial perjuicio al negocio y a toda la empresa
farmacéutica puesto que el control manual de los procesos
participativos no conlleva un buen manejo de la administracion y

gestion de las farmacias.

El implementar un sistema ERP no solo es aplicable a un tipo de
empresa, Sino que su uso se puede integrar a cualquier tipo o tamafio
de empresa. La medicion del rendimiento de los procesos es importante
en la evaluacion del proceso de evolucion de las empresas que poseen
metas a corto y largo plazo. La automatizacién del negocio es una de
las ventajas mas notables de la implementacion de este sistema ERP
gracias a la facilidad de todos los empleados para ingresar a la base
de datos compartidos evitando registros manuales, haciendo posible la
sincronizacion de datos por periodos y la mejora en la competencia a
la hora de tomar decisiones ya que estas serdn mas eficientes con

rapidez y seguridad.

Sistema ERP para mejorar el proceso 3 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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El objetivo principal de un ERP es la integracion de la totalidad de las
funciones de la empresa en una plataforma, haciendo mas rapido y agil
el acceso a datos, incrementando la eficacia. La ERP simplifica los
procesos haciéndolos mas simples procurando una mejora en la

productividad. (Ariza, 2019)

Por ello la implementacion del sistema ERP brindo a boticas Viza la
mejora y control de su proceso de ventas, lo cual fue muy beneficioso
mas aun ante la pandemia que se viene sufriendo por el Covid — 19y
considerando que los duefios del establecimiento farmacéutico no
pueden trasladarse a todas sus sedes, y es asi que la botica ahora
puede tener un control eficiente de todas las ventas realizadas en el dia
a dia y de esta manera poder tomar acciones inmediatas ante cualquier

problema detectado .

El ingeniero de sistemas es el encargado de realizar la implementacion,
realizando todos los procedimientos informaticos como fases de
instalacién, adecuacion, configuracion, etc. para que el sistema
funcione adecuadamente, cumpliendo con la necesidad de la empresa
farmacéutica, en el caso de este estudio se centré en la problematica
de la Botica Viza.
1.2. TRABAJOS PREVIOS

A continuacion se muestra el estado de arte :

Acosta, Ospino & Valencia (2017) en su articulo de estudio plante6
como objetivo del desarrollo de un estudio para estimar la viabilidad,

modelo, preparacion, parametros, asi como la instalacion y produccién

Sistema ERP para mejorar el proceso 4 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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necesarias para el logro de un sistema ERP. Es por eso que se utilizd
una metodologia cuantitativa ya que obtuvo resultados evidenciados en
datos y cifras. Se culminé realizando un disefio completo del sistema
planteado, siendo que, por motivos econdmicos, se realizd un cambio,
implementando modulos de importancia mayor en busca de la mejora
a nivel competitivo de la empresa recibiendo capacitaciones por un
periodo para su uso, también se sugirid6 que poco a poco el sistema
adquiera los modulos faltantes. Finalmente, se logré solucionar los
inconvenientes identificados por falta de integracion y el poco
conocimiento de las necesidades en las areas mas influyentes de la

empresa.

« EIl antecedente sirvi6 como base para realizar una discusion
adecuada ya que plasma la importancia de trabajar con un ERP
ya que en la empresa que estudio el autor tuvo un aporte

significativo.

Salazar (2016),realizo una investigacion que tuvo la finalidad realizar el
proceso de la implementacion de un ERP mejorando el proceso de
venta de la ferreteria de la Red Ferretera. Levantando informacion
donde el personal llené plantillas con datos que alimentaron el sistema,
asimismo estos datos fueron revisados subiendo a un sistema de
pruebas para pasar una ultima evaluacion antes de salir a produccion.
Por otro lado, se pudo realizar una adecuada capacitacion en el
sistema con los aliados notando la predisposicion de crecer su negocio

conjuntamente, no solo se capacito en el funcionamiento del sistema

Sistema ERP para mejorar el proceso 5 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
de ventas en la botica Viza E.l.LR.L



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

sino también en temas basicos de computacion, a su vez dieron
recomendaciones los aliados para corregir en el camino y esto ayudo

en poder crear los procesos para la implementacion.

s El trabajo realizado sirvi6 como base para entender lo
importante que es el uso de un ERP para poder realizar el
crecimiento de un negocio mejorando el proceso de venta,

teniendo asi un adecuado control.

Los autores :Acosta & Ospino( 2017), en su articulo de investigacién
tuvo como objetivo el desarrollo de una investigacion en la que se
estimé la factibilidad, plan modelo, preparacion, parametros, asi como
la instalacion y produccion necesarias para el logro de un ERP para
mejorar el proceso de venta. Se utilizd una metodologia cuantitativa ya
que obtuvo resultados evidenciados en datos y cifras. Se culminé con
un disefio de un sistema completo planteado, siendo que, por el motivo
econémico, se realiz6 un cambio, implementando médulos de
importancia mayor en busca de la mejora a nivel competitivo de la
empresa ayudando asi al proceso de ventas, se realizd capacitaciones
por un periodo para su uso, también se sugiri6 que poco a poco el
sistema adquiera los modulos faltantes. Finalmente, se logré solucionar
los inconvenientes identificados por falta de integracion y el poco
conocimiento de las necesidades en las areas mas influyentes mejoran

mejorando asi el proceso de venta.

% El antecedente permitio tener una idea mas clara a la hora de

poder proponer alguna mejora ya que esta se basa en identificar

Sistema ERP para mejorar el proceso 6 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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los inconvenientes que tiene actualmente la empresa con la que
se va a trabajar asi como conocer sus necesidades y de esta

manera se pueda proponer el adecuado sistema informatico.

El autor Salazar (2016) en su tesis, tuvo como objetivo realizar el
proceso para implementar un ERP para mejorar el proceso de venta de
la Red Ferretera Esparsa. Levantando informacion donde el personal
llend plantillas con datos que alimentaron el sistema, asimismo estos
datos fueron revisados subiendo a un sistema de pruebas para pasar
una ultima evaluacion antes de salir a produccién. Por otro lado, se
pudo realizar una adecuada capacitacion en el sistema con los aliados
notando la predisposicién de crecer su hegocio conjuntamente, no solo
se capacito en el funcionamiento del sistema sino también en temas
basicos de computacion, a su vez dieron recomendaciones los aliados
para corregir en el camino y esto ayudo en poder crear los procesos

para la implementacion.

< El antecedente sirvi6 como base para poder realizar una
adecuada discusion asi mismo permitié poder tener las bases
para desarrollar un adecuado proceso de ventas en la

implementacion de nuestro ERP.

Los autores Riascos- Riascos & Arias ( 2016) en su articulo de
investigacion ,tuvo como objetivo general dar a conocer el impacto en
la empresa , el cual es generado durante el proceso de en el que se
implemento el ERP, para mejorar el proceso de venta, en la empresa

Comestibles SAS. Dicho estudio fue de tipo cuantitativo y cualitativo,

Sistema ERP para mejorar el proceso 7 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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teniendo como muestra a 61 personas involucradas. Despues de
aplicar la metodologia se tuvo como resultados que existe un alto
impacto positivo reflejado en la dimension politica organizacional asi
mismo en los otros indicadores se de evidencio que hubo dificultas en
el proceso lo que genero un impacto negativo. Esta investigacion sirve
como base para organizaciones que tengan similar caracteristica a la
empresa de esta investigacion, y que deseen mejorar el proceso de su
organizacién implementando este tipo de sistema ERP asumiendo las

mofificaciones que conlleva modificar el orden organizacional.

s El antecedente permiti6 ratificar la importancia de la
implementacion de un ERP a la hora de que una empresa decide
ampliar su negocio y por ende tiene la necesidad de poder

controlar las diferentes sedes de la manera mas optima y eficaz.

Como antecedentes nacionales se tiene:

Los autores :Coaguila & Espinoza (2019). en su investigacion donde
inicialmente realizaron un diagnoéstico actual de la empresa,
identificaron problemas en las areas de desarrollo en logistica respecto
a la gestion y altos costes en inventarios y uso de stocks; la existencia
de un software desfasado para las actuales exigencias del mercado y
un mal planteamiento de uso de tiempos en los procesos con mayores
incidencias. La realizacion de un estudio de tiempos que sirva como
optimizador de recursos, ayudo a la determinacion de las principales
fuentes que generaban sobrecostos en los inventarios, el analisis de

los estos mejoraria la rentabilidad de la empresa. La aplicacion de la

Sistema ERP para mejorar el proceso 8 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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herramienta de curva de intercambio, diagrama que muestra la causa
y efecto, clasificacion multi criterio mediante el ABC y las herramientas
de mejora continua brindarian mejor entendimiento en el analisis de los
problemas. Concluyendo se obtuvieron 13 productos relevantes que
poseian tiempos largos y el costo de almacenamiento era muy
cuantioso. Se propuso, después del analisis de los diferentes tipos de

ERP, se tuvo la eleccion de NAVASOFT para la implementacion.

Después de la implementacion se suscitdé a un incremento de
ganancias y una reduccion del tiempo en un 40% para optimizar los
procesos, ademas permitio un adecuado control todas de las areas en
la organizacion y brindar los datos actualizados para la toma de

decisiones.

% El antecedente sirvi6 como referencia a la hora de trabajar con
control de inventarios ya que esa fue la problemética de la

empresa en estudio.

El autor:Espinoza & Llerena (2018) donde presentaron la investigacion
de tipo descriptivo recolectando informacion de forma directa por la
misma empresa y encuestas que estuvo enfocada en tres conceptos
acerca de la motivacion extrinseca como son en primer lugar la
recompensa, el uso de incentivos, el castigo por el uso del sistema. La
muestra que utilizé fue de 23 trabajadores a quienes se les realizo la
encuesta. La investigacion concluye en que habia una influencia dado
gue habia una relacion entre el incentivo o castigo que se puedan dar

a los trabajadores y su desempefio, determinado por el sistema.

Sistema ERP para mejorar el proceso 9 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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« EIl antecedente permitié servir como referencia, la importancia
de tener un ERP para los trabajadores de la empresa ya que en
ella una ayuda indispensable que permite acelerar los procesos

que realizan de forma manual.

El autor : Suclla (2015) en su investigacion, cuyo objetivo fue alcanzar
la mejora de su proceso de venta. Para ello se analizé la situacion
actual donde identificé cuales son los principales cuellos de botella
mediante entrevistas y observacion, teniendo como poblacién a todo el
personal de la empresa reconociendo una falta de procesos
estandarizados , fallos en la actualizacion de la informacion |,
generacion de peticiones de compra ineficientes, cantidades erroneas
en el stock, retraso de gestion de despachos, entregas sin completar y
fuera de fecha, envié de documentacion de venta con informacion
errénea Yy equivocacion en los precios de venta . De esta manera, se
genero indicadores de gestion para su medicién cuantitativa mensual
mejorando los cuellos de botella a 1541.24 doblares. Se concluyo que la
recuperacion de la inversion llevaria un aproximado de 3 afios de un

periodo de 5 afos.

% El antecedente permitié darnos una clara idea de la importancia
de un ERP, el cual facilita a las organizaciones la mejora del
proceso de venta, lo que conlleva a tener una gestion eficiente
tanto en la empresa como con los clientes.

1.3. TEORIAS RELACIONADAS AL TEMA

Sistema ERP para mejorar el proceso 10 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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1.3.1. Sistema ERP

A. Definicion

Es un sistema de informacién usado en las empresas para integrar y
tener un control de la organizacién en cuanto a los procesos que
maneja, este sistema hace que se administre de eficientemente y
eficaz sus recursos humanos, materiales, y financieros para dar
solucion a los requerimientos de procesamiento de informacion
imprescindible para el buen funcionamiento de cada actividad que

realiza la organizacion (Marin, 2011)

El software facilita la integracién de todos los aspectos participes en
el flujo de la informacién que tiene una empresa, en un solo sistema.
Se trabaja con una base de datos en comun de donde cada
departamento de la organizacion pueda extraer o almacenar
informacion en tiempo real cuya finalidad es mejorar el desempefio de
la institucion, haciendo mas féacil el acceso a la informacion de los
inventarios, productos, clientes, antecedentes y demas. (Shehab,

2004).

B. Ventajas del sistema ERP
Muchas de las ventajas que conlleva la implementacion de un sistema

ERP se comprenden las siguientes:

e Entrada de una sola vez al sistema de informacioén

e Uso de mejores practicas o “Best Practices”

Sistema ERP para mejorar el proceso 11 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
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e Permite la cantonizacion

e Posee una organizacion confiable

e Posee interaccion con otros modulos

e Brinda herramienta de consulta

¢ Posee metodologias de implantacion, basadas en la teoria del

cambio. (Ovando, 2004)

El uso de un ERP en la industria farmacéutica

La gestion eficaz en las farmacéuticas hace necesaria la presencia de
un método aplicable que pueda tratar con los datos y procesos del dia
a dia. La ganancia competitiva de las industrias farmacéuticas que
han empleado sistemas ERP ha sido mucho més afluente en los
ultimos afos. Un sistema ERP puede ser muy (til en la administracion
de todas las areas de una empresa farmacéutica debido al
seguimiento y control de todas las operaciones que se pueden
realizar, permitiendo un control general en gestion de proveedores
,auditoria de conexiones ,gestion de inventarios ,gestién del capital
humano ,trazabilidad ,gestién de clientes y ventas ,historial de compra
y venta ,control avanzado de lotes, lotes caducos ,integracién con
otras herramientas ,control de produccion ,gestion de calidad

,contabilidad y finanzas.

Asi mismo la implementacion de un sistema ERP ayuda a realizar
mejor la eleccion de los proveedores antes de generar cualquier
pedido, permitiendo llevar un seguimiento y control de ingreso y salida

de productos, optimizando y controlando los almacenes y el traslado
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de lotes ,gestionando las planillas del personal y su desempefio
,controlando la vida util de estos asi como su control de calidad ,
administrando los aspectos en relacion con los clientes permitiendo
tener un historial en el que se detalle todas las particularidades de los
articulos y su seguimiento ,brindando la facturaciones manera
automatizada .Es asi que todas la funcionalidades de la ERP
incrementaran la productividad y rentabilidad de la empresa
,ahorrando tiempo y dinero en aquellos procesos que requieren

mayores esfuerzos . (Barroso, 2018)

Un ERP es una herramienta de integracion modular adaptable a
cualquier negocio que desee apostar por la innovacion permitiendo
optimizar y mejorar los procesos de gestibn. Un programa que
incentiva el rendimiento y la rentabilidad de las compafias quimica-

farmacéutica. (Albert, 2017)

A continuacién de describen las ventajas de un ERP en la industria

farmacéutica

A continuacion se muestran algunas de las ventajas en el ambito

farmacéutico que se darian con el uso de un sistema ERP :

Supervision de la gestion eficiente de los medicamentos y sus

recetas por lote

¢ Informacion disponible al usuario /paciente de los ingredientes
de los farmacos y su composicion

¢ Reducir riesgos y costos del cumplimiento de las normas FDA

e Capacidad de adaptarse a los cambios del mercado
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e Mejora de la produccién

e Optimizar la calidad de vida de las ventas

e Cumplimiento de las normas legales

e Control optimo de la operatividad gracias a la gestion
automatizada

e Apoyo para tomar decisiones

e Gestion de materiales y procesos de produccion

e Ahorrar tiempo e incrementar la productividad

Es importante para la obtencion del maximo rendimiento, ahorro y
eficiencia, la eleccion del sistema ERP adecuado a las funciones de

la empresa farmacéutica. (Barroso, 2018)

C. Beneficios de un sistema ERP
El implementar un sistema ERP brinda beneficios gracias a la mejora
de las practicas en los negocios, al permitir obtener informacion en

tiempo real, automatizando de manera correcta los procesos.

La implementacion de los sistemas requiere de cambios en la
empresa, aplicando nuevas formas de trabajo, rompiendo esquemas
para el desarrollo de canales de comunicacion en busca de un sistema
ERP exitoso. La mayoria de sistemas ERP cuentan con un concepto
de flexibilidad, haciendo posible el manejo de eventos imprevistos
ante diferentes necesidades, ofreciendo la posibilidad de realizar

operaciones centralizadas y no centralizadas. (Silva & Silva, 2008)
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Mejora de procesos

Es la tarea primordial en la estrategia de operacion de una empresa, ya que
es la base para la busqueda de resultados eficientes y trabajo productivo. La
finalidad de esta mejora es optimizar los recursos y el cronograma, acortando

tiempos y ajustando presupuestos.

Para poder entender que es una mejora de procesos es primordial entender
que es un proceso. El autor James Harrington(1992) afirma en su libro
."Business Process Improvement” (Mejoramiento de los procesos
empresariales) indica que esta referido a cualquier actividad que tiene una
entrada , la cual obtiene un valor y produce una salida destinada a los clientes
.Durante los procesos es evidente el uso de recursos ,para los resultados
planteados .La manera en la que se invierte de manera eficiente los recursos
necesarios para ejecutar actividades, es mas conocida como mejora de

procesos.

Después de describir el concepto de proceso se pude definir que la mejora de
procesos se da después de haber analizado los procesos de una empresa
determinada encontrando ineficiencias y actividades que pueden

desarrollarse de una manera mejor.

Segun el autor Roméan (2016), la mejora de procesos es la manera efectiva
para manejar adecuadamente una empresa en cualquier nivel asi mismo sirve
de soporte en el logro de sus objetivos generales. A si mismo el autor
Davenport( 2017), indica que una mejora de procesos es el analisis
sistematizado de un total de actividades interrelacionadas entre si con la

finalidad de cambiarlos para convertirlos en procesos mas eficientes ,efectivos
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logrando asi incrementar la competencia de poder cumplir con las exigencias
de cada cliente, lo que se busca con la mejora de procesos es que se analicen
los procesos de las entradas , para poder optimizar con la finalidad de

obtener salidas que afiadan valor a la organizacion.

La mejora de procesos en cualquier ambito, produce un logro de eficiencia

y procura que los recursos disponibles tengan un uso eficiente y tiempos
adecuados. Las ventajas de la mejora de procesos en las empresas son las

siguientes:

» Eliminacion de procesos repetidos, reduccion de procesos criticos,
disminucién y eliminacion de errores, defectos en la produccion y el
servicio, ademas de una erradicacion de cualquier actividad que no
agregue valor.

* Reducir tiempos en el proceso, haciendo eficiente el uso del tiempo
empleado a fin de entregar el producto o dar un servicio al cliente.

» Documentacion de los procesos y mayor organizacion

+ Satisfacer al cliente.

* Incremento de la productividad y eficacia de los trabajadores.

A continuacion, se describe los procesos que atiende un ERP:

A. Compras
Optimizar el area de compras es uno de los intereses mas destacables
de los dultimos tiempos debido a que forman parte del nudcleo

empresarial. La optimizacion dependera mucho de la actividad
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realizada por la organizacién, sin embargo, es importante tener en

cuenta las pautas genéricas para el proceso de compra.

El entendimiento del proceso de compras para la concientizacion de
la importancia en la expansion y crecimiento de la organizacion,
planteando buena coordinacién y flujo de provisién y produccion;
teniendo en cuenta la funcidn de las compras, asi como su incremento
en el proceso productivo ya que se trata de un proceso que apalanca
la mejora en la expansion de cualquier empresa. Para ello se debe
contar con un software de compras y coordinar los procesos para que

se pueda integrar los recursos tecnologicos en la labor del dia a dia.

La importancia del ciclo de compras incluye tres aspectos
fundamentales en la preparacién del proceso teniendo en claro el
objetivo del departamento de compras (politicas de indicadores de
compra y gestion de proveedores), poseer adecuada informacion
(proponer riesgos a futuro) y las propuestas adecuadamente flexibles
a las distintas situaciones que puedan aparecer (optimizacion del

departamento de compras).

Las compras deben tener un enfoque estratégico verificando la
direccion de la empresa y su impacto estratégico, la demostracion de
cada objetivo en la mejora de compras asi mismo tiene que estar
automatizadas y el planteamiento de la consecuencia de los objetivos
estratégicos. Se debe tener en cuenta la correcta segmentacion de
proveedores mejorando de manera eficiente la funcion de compras de

la institucion.(Avanti Lean, 2019)
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B. Ventas

Un proceso de venta es un sistema complejo que este encargado de
satisfacer la necesidad del cliente con anticipacion, la estrategia
tradicional se enfoca en la venta de acuerdo a la solicitud del cliente,
sin embargo, la presencia de los competidores ha convertido al
proceso de ventas en el punto de partida para implementar
tecnologias que permitan mayor conocimiento de los intereses de los

clientes.

Para la mejora de este proceso se debe tener en cuenta la identificar
la necesidad del cliente ,lo que permite analizar y conocer la situacion
de las oportunidades de vente desde un punto de vista global .La
segmentacion ,agrupa a los potenciales clientes segun sus
caracteristicas y afinidades para personalizar el servicio de ventas .La
definicion e implementacion de una estrategia o uso de un software
puede apoyar a los procesos de venta, estableciendo usuarios y
equipos destinados al é&rea ,haciéndolos susceptibles a la
automatizacion de datos ,optimizando el tiempo y la eficiencia con

cada uno de los clientes .

La retroalimentacion del proceso de optimizacion brindara la
informacion necesaria para potenciar y realizar cambios en la

implantacion del sistema aplicado. (CRM, 2019)
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C. Inventario

Es necesario poseer los niveles de inventario adecuados ya que estos
controlan los costos y la funcionalidad general de la empresa. Para
ello el desafio de optimizar los inventarios requiere de un enfoque

estructurado en el que se debe realizar:

e Evaluacién de negocios: evaluando funciones y procesos de
comercio, identificando los problemas y las oportunidades de
mejora incluyendo los procesos de abastecimiento,
planificacion, operaciones, almacén y fabricacion.

e Desarrollo un plan de inventario: Determinacion de la
disponibilidad de datos y su fiabilidad para los procesos
operativos, planificacion y control del inventario para la
estandarizacion y mejora en todos los procesos.

e Ejecucién del plan: Asegurando que se cumpla con las politicas
de organizacion y pedidos, control de proceso para garantizar
la calidad, rendimiento del proveedor procurando disciplina y
consistencia durante el proceso.

e Medicion del desempefio con la accién del plan: Establecer
indicadores como el KPI y controles de procesos para el
monitoreo peridédico, mejorando la practicas asegurando
resultados excepcionales.

e Seguimiento asegurar la mejora continua: ldentificar las causas
de variacion del plan, realizando revisiones periédicas,

implementado programas de control para reducir tiempos de
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ciclo y aminorar el plazo de entrega y de esta manera obtener
un proceso basado en toma de decisiones con los datos

disponibles. (Esan, 2018)

D. Logistica

Un ERP es hoy en dia una herramienta fundamental en la logistica
empresarial por el incremento de rentabilidad y crecimiento que
conlleva su aplicacion ERP es un grupo de sistemas encargados de
manejar la informacién de la organizacion buscando la integracion de
sus procesos, sobre todo las que estan relacionadas a la logisticay a
la produccion, pues es una base de datos que maneja de manera
conjunta toda clase de datos que permiten la correcta gestion de las

pequefias empresas de forma exitosa

El aporte de un ERP en el area de logistica se destaca por la creacion
de una sinergia empresarial, controlando con mayor precision la
demanda, proporcionando un acceso regular a la informacion de cada
nivel de la cadena logistica, logrando asi disminuir los gastos por

transporte e incrementando el retorno de inversion.

La unificacion de las areas de logistica que involucran las finanzas,
manufactura, produccion, transporte, distribucion y demas permite
automatizar todos los procesos, eliminando asi las operaciones
dificultosas que reducen tiempo a otras actividades y consumen
recursos fundamentales para el desarrollo de la empresa. (Esan,

2019)
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Un programa de gestion de recursos como el ERP facilita al area de
logistica, pudiendo controlar la rotacion de existencias, controlando y
programando la produccion. Haciendo de la operatividad de
almacenes y stock una funcion de la informacion oportuna, evitando
perdidas y compras extra, logrando reducir la compra de materia
prima y manufactura a solamente la necesaria para la funcionalidad

de las operaciones. (Microtech, 2018)

En los parrafos anteriores, se ha detallado la importancia de un ERP y todos los
procesos que este engloba, en nuestra investigacion realizada en la Botica Viza
nos hemos enfocado en el Proceso de Venta, a continuacion, detallaremos el

mismo.

1.3.2 Proceso de venta
Segun el autor Belio( 2017), esta definido como los pasos a seguir para
lograr que se transforme un posible cliente en un cliente efectivo, asi como

la definicién de tareas fundamentales para el proceso de venta.

El autor Valbuena( 2016), define al proceso de venta como el proceso légico
de pasos que realiza el vendedor para fidelizar al cliente y convertirlo en un

comprador potencial.

Segun los autores (De la Parra & Madero, 2016), indican que, el proceso de
venta esta clasificado por 4 procesos que son: Presentacion de la Venta,

Busqueda de Clientes, Planificacién y Estrategia y Cierre de la Venta.

Planificacion y Estrategia de la Venta:
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Es en este proceso se describe la organizacion de cada actividad que se va
a realizar para lograr un cierre de venta. Se realiza un analisis exhaustivo
mediante encuestas de tipo cuantitativo o algunos casos entrevistas para un
analisis cualitativo, de esta manera se puede analizar los servicios que

ofrece la competencia y como poder plasmar nuestro proceso.

Busqueda de clientes:

Este proceso esta referido a la captacion de clientes, a los cuales se les

ofrece el servicio.

Presentacién de la venta:

Es la etapa tres del proceso de venta se basa en tres fases:

A. Fase de preparacion:
Se recolecta informacion de los posibles clientes y se identifica la
necesidad de cada uno.

B. Fase convictora:
Es la presentacion que realiza el vendedor para argumentar el
producto que esté ofreciendo.

C. Fase de persuasion: En esta fase, se persuade al cliente a adquirir el

producto.

Cierre de la Venta:

Etapa final del proceso de venta el cual termina en la compra del cliente

del producto o servicio.

Dimension Planificacion de venta
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Indice de servicio.

Permitira registrar el ingreso y salida de la informacion necesaria para
gue la botica pueda mejorar el proceso planteado en el proceso de

crecimiento de la misma. (Cahuana ,2020)

_N°CA
Valor “~a X100

Donde:
Valor: indice de servicio
N°CA: Numero de clientes atendidos.

N°Cl : Numero de clientes ingresados.
Dimension Cierre de Venta

Cumplimiento del proceso de venta

_N°TV

=NTC X100

Valor

Donde:
Valor: Cumplimiento del proceso de venta.
N°TV: Total de ventas

N°TC : Total de consultas.
1.3.3 Metodologia para la implementacion de un sistema ERP

Se definira una metodologia para usarla como guia, a las actividades a realizar,

enfatizando en las actividades como en la secuencia.

Se aplicara la metodologia Scrum para esta investigacion, dado que nos lleva al

trabajo en equipo.

a) Actividad 1: definir el Product Owner
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Aqui definira las propiedades del producto solicitado. (Gestion proceso de

ventas)

b) Actividad 2: definir Scrum Master

Aqui definira la direccion del Scrum Team

Otras funciones a realizar:

e Gestionar el producto backlog

e Apoyar al equipo a abstraer las propiedades o necesidades.
e Administrar los eventos de scrum

e Direccionar al equipo para que tenga organizacién propia.

e Solucionar problemas que impidan avanzar al equipo

c) Actividad 3: caracteristicas del Scrum Team
e Tener organizaciéon propia
e Cumplir multiples funciones
e Equidad e igualdad con todos los integrantes.
d) Actividad 4: Una vez definido el equipo de trabajo, se realizaran los

siguientes eventos.

Sprint: divisién del trabajo en pequefios bucles o ciclos pequefios; para
comenzar el ciclo Scrum se necesita una reunién de stakeholders, con lo cual

definiran la vision del proyecto

Sistema ERP para mejorar el proceso 24 ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
de ventas en la botica Viza E.l.LR.L



Universidad César Vallejo

Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

—

.l

del proyecto

-

Caso de negocio  Declaracion de la  Backlog Priorizado
vision del proyecto

Cranograma de planificacion
dal l[anzamiento

I
—

Daily
Standup

Crear
entregables

= @
E——
Sprint Entregables
del Producto Backlog aceptados

Flujo de Scrum para un sprint

1) Sprint Planning Meeting: para comenzar un sprint se debera hacer una

reunion, en esta reunidon se tomara en cuenta las historias de usuario de

acuerdo a su prioridad

2) Daily Scrum: en esta etapa los integrantes del equipo debatiran en funcién

al progreso diario

3) Review Sprint: aqui mostraremos los entregables al Producto owner y

stakeholders

4)

Sprint Retrospective: aqui termina el ciclo del sprint , con el analisis de dar

una mejora al proceso dado

1.4. FORMULACION DEL PROBLEMA

1.4.1 Problema General

PG: ¢De qué manera influye un sistema ERP en el proceso de

venta en la Botica Viza?

1.4.2 Problemas Especificos
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PE1: ¢ De qué manera un sistema ERP influye en el indice de

servicio del proceso de venta en la Botica Viza?

PE2: ¢De qué manera un sistema ERP influye en el cumplimiento

de venta del proceso de venta en la Botica Viza?

1.5 JUSTIFICACION DEL ESTUDIO

1.5.1 Justificacion Institucional
La tesis servira como base fundamental de conocimiento al campo
de las ingenierias tanto de sistemas, de software y otras, ademas
de servir de apoyo para posteriores investigaciones que se den
sobre el mismo rubro farmacéutico.

1.5.2 Justificacion Tecnoldgica
Los procesos involucrados en la administracion y gestion de las
farmacias que necesitan de la implementacién de sistemas de
negocios que permitan agregar valor, permitiendo a los sistemas
ERP ser aplicados en la organizacién y gestion de las farmacias,
conociendo los procesos participativos de la organizacion para
implementar un ERP adecuado ,dafio soluciéon al problema de
evaluacion con distintas metodologias existentes en el mercado
haciendo posible la mejora en el mercado farmacéutico generando
un negocio optimo gracias a su mejora de procesos.

1.5.3 Justificacion Econémica

La mejora en la calidad del servicio conlleva una mejora de la
economia de la industria farmacéutica, ya que mediante esta nueva
tecnologia se podra tener un control adecuado como, poder
conocer los productos en stock préximos a vencer y la correcta
disposicion de los farmacos logrando una reduccion de costes al

tener solamente los productos necesarios en los stands para su
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venta y distribucidén, evitando despilfarros en almacenamiento,

material caduco y sobre stock.

1.6 HIPOTESIS
1.6.1 Hipotesis General

HG: El sistema ERP mejora significativamente el proceso de venta

en la botica Viza E.l.R.L.

1.6.2 Hipotesis Especificos

- H1: El sistema ERP incrementa el indice de servicio del proceso
de venta en la Botica Viza.
- H2: El sistema ERP incrementa el cumplimiento de ventas del

proceso de venta en la Botica Viza.

1.7 OBJETIVOS
1.7.1 Objetivo General
OG: Determinar la influencia de un sistema ERP en el proceso de

venta en la Botica Viza.

1.7.2 Objetivos Especificos

-  OE1: Determinar la influencia de un sistema ERP en el indicador
de servicio del proceso de venta en la Botica Viza.
- OE2: Determinar la influencia de un sistema ERP en el

cumplimiento de ventas del proceso de venta en la Botica Viza.
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CAPITULO II.
METODO
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2 METODO
2.4 DISENO DE INVESTIGACION
2.4.1 Tipo de Investigacion
El estudio es de tipo Tecnoldgica y aplicada, porque enmarca la
aplicacion de una tecnologia para el sector farmaceéutico.

Segun (Pérez, 2021) una investigacion se considera de tipo
tecnoldgica cuando se realiza el cambio de un proceso tradicional

a uno incorporado a la tecnologia.

2.4.2 Disefo de Investigacion

El estudio es experimental porque se describe la problemética de una
determinada poblacion y pre experimental, porque se realizar la causa
y efecto de las variables en estudio. (Sampieri,2017)

Es explicativo ya que este tipo de investigacion explica los fenébmenos
ocurridos, asi como las condiciones en las que se dan, asi mismo
busca la relacion que se da entre dos variables (Sampieri,2017)

Es una investigacién aplicada ya que se esta ligada al estudio basico,
en este tipo de investigacion se proporciona aportes teéricos que

conllevan a dar solucion al problema. (Sampieri,2017)

2.4.3 Tipo de Disefio de Investigacion
Presenta un disefio trasversal ya que se describira la problematica
de la botica Viza E.I.R.L., y mediante la implementacion de la

tecnologia ERP, se brindara una solucion.

2.5 VARIABLES, OPERACIONALIZACION

2.5.1 Definicion conceptual de variables
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El estudio esta constituido por las siguientes variables:

Variable Independiente: Sistema ERP

Los autores Kumar & Hillegersberg (2000), definieron a los
sistemas ERP como paquetes de sistemas de informacion,
basados en procesos dados en las diferentes areas funcionales

gue integran la empresa.

Variable Dependiente: Proceso de venta
La mejora del proceso de ventas es fundamental para las empresas
gue estdn en un ambiente de alta competitividad. Cuando una
empresa identifica el proceso correcto de venta, pueden mejorarlos
lo que hace que tiendan a ser més eficientes y eficaces y solo asi
tendrdn la oportunidad de crecer y expandirse. (Davenport
&Galloway& Harrington,1988)

2.5.2 Definicién Operacional
Variable Independiente (VI): Sistema ERP
La implementacién de un ERP permitira la integraciéon de todos
los procesos de la Botica Viza , logrando que toda la informacién
guede compilada y automatizada en una sola base de datos
compartida.
Variable Dependiente (VD): Proceso de venta
Con la mejora del proceso de venta se lograra incrementar la
eficiencia, reduciendo recursos consumidos, aumentando la
productividad de los colaboradores, asi como la reduccion de

errores, en la botica Viza.
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2.5.3 OPERALIZACION DE VARIABLES

Tabla. 1 Operacionalizacion de variables

Variable DEFINICION DEFINICION Dimensién Indicador Escala de
CONCEPTUAL OPERACIONAL medicién
Variable I: Los autores Kumar & Laimplementacién de un
SISTEMA ERP Hillegersberg (2000), ERP permitira la
definen a los sistemas integracion de todos los
ERP como paquetes de procesos de la Botica Viza
sistemas de informacién, , logrando que toda la
basados en procesos que informacién quede
se dan entre las compilada y
diferentes dreas automatizada en una sola
funcionales que integran  base de datos
una empresa. compartida.
Variable II: Cuando una empresa Conlamejoradel proceso Planificacién Ventas - indice de servicio

PROCESO DE VENTA

identifica sus procesos,
pueden mejorarlos lo
que hace que tiendan a
ser mas eficientes vy
eficaces y solo asi
tendran la oportunidad
de crecer y expandirse. (
Davenport &Galloway&
Harrington,1988)

de venta se lograra
incrementar la eficiencia,
reduciendo recursos
consumidos, aumentar la
productividad de los
trabajadores, asi como
reducir los errores, en la
botica Viza.

Cierre de venta

N°CA

Valor ~a X100
Donde:
Valor: Indicador de servicio.
N°CA: Numero de clientes .
atendidos. De porcentaje
N°Cl: Numero de clientes
ingresados.
- Cumplimiento de
ventas
TV

Valor = X100 De porcentaje
Donde:

Valor: Cumplimiento de ventas
TV: Total de ventas.
TC: Total de consultas.
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INDICADOR DESCRIPCION TECNIICA INSTRUMENTO UNIDAD DE FORMULA
MEDIDA

- indice de servicio La finalidad de este Fichaje Ficha de registro Unidad
indicador es poder tener Valor =4 x100
un registro de ingresos Donde: Nect
salidas y pubI|.C|dad de los Valor: indice de servicio.
datos.necejsarlos para que N°CA: Numero de clientes atendidos.
la b?Flca Viza p}Jeda tf)mar N°Cl : Ndmero de clientes ingresados.
decisiones inmediatas,
considerando que
actualmente todos los
procesos se realizan de
manera manual y
presentan deficiencias.

- Cumplimiento de La finalidad de este Fichaje Ficha de registro Unidad Valor =% X100

ventas

indicador es poder medir
la cantidad de consultas de
los clientes y las ventas
diarias que se generan.

Donde:

Valor: Cumplimiento de ventas
TV: Total de ventas.

TC: Total de consultas.

Fuente: Elaboracion propia
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2.6 POBLACION Y MUESTRA
2.6.1 Poblacién

Segun Valderrama (2013), la poblacion esta referida a las personas
gue permitiran darnos alcances de la problemética actual de la
investigacion. En estos individuos se aplica los criterios de exclusion
e inclusion para luego obtener una muestra.

En el estudio la poblacion seré la Cantidad de clientes que asisten

a la botica por tanto se determin6 1500 clientes al mes.

2.6.2 Muestra

Segun Sampieri (1998), define la muestra como el extracto que

representara a un grupo poblacional. Se utilizo la siguiente formula:

N = Total de clientes 1500
Za? = 1.962 (si la seguridad es del 95%) 1.962
p = proporcion esperada (en este caso 50% = 0.5) 0.5
g=1-p(eneste caso 1-0.5=0.5) 0.5
d = precision (en este caso se quiere un 5%). 0.05
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n= (1500) (1.962)2 (0.5) (0.5)

(0.05)2 (1500-1) + (1.962)2(0.5) (0.5)

n= 1444

n= 289

2.3.3 Muestreo

El estudio presento un muestreo probabilistico, de tipo Aleatorio

Simple.

2.4 TECNICA E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS, VALIDEZ Y
CONFIABILIDAD

A. Técnica
Entrevista
Segun Sampieri (2016), las entrevistas son opiniones abiertas que da un
determinado entrevistado, lo cual sirve para deducir de donde parte la

problemética estudiada.

Fichaje

Segun Sampieri (2016), este es un tipo de recoleccion y forma de
almacenar informacion, dandole valor y unidad.

Esta técnica permitio la recolecciéon de datos para los indicadores.
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B. Instrumento de recoleccion

Segun Sampieri (2016), los instrumentos para recolectar informacion son los

recursos que se utiliza para obtener digital ya sea por papel o digitalmente,

estos recursos son utilizados para registrar y almacenar informacion.

Para la recoleccion de datos, se utilizé el siguiente instrumento.

v Ficha de registro:
Es utilizada para recoger datos de manera organizada y registrar los
hechos que se observan.
Este instrumento sirvid para que el investigador observe y registre
como se esta realizando el proceso de venta en la Botica Viza
logrando asi analizar el indice de servicio y el cumplimiento de ventas
del presente estudio.
Se realizaron las siguientes fichas de registro:
o Ficha para el indicador indice de servicio, donde se trabajo con

la formula:

N°CA

- X100

Valor =

N°CA: Niumero de clientes atendidos.

N°Cl : Numero de clientes ingresados.

o Ficha para el indicador Cumplimiento de ventas, donde se

trabajo con la formula:

Valor =V X100
TC
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TV: Total de ventas.

TC: Total de consultas.

C. Validez y confiabilidad

A continuacion se describe los tres tipos:

De criterio: Este tipo de validez, esta referida a la comparacion del pre y
post test y hasta que puntos se correlacionan los resultados de ambos,
estimando el grado de correlacion de la validacion. (Pineda, 2018)

De contenido: Este tipo de validez consiste en seleccionar indicadores de
distintas areas para poder medirlos. (Pineda, 2018)

De constructo: Aqui se evalla de manera predictiva ambos test, se evalua

medias, pero sin seguir ningun patron especifico.
Confiabilidad del instrumento.

A través del Alpha de Crombach, se hizo la prueba de confiabilidad donde se
obtuvo un coeficiente > de 0.84 para el instrumento en general, por lo que se
ve que hay una buena interrelacién en los items que forman parte del

instrumento y confiabilidad al aplicarlo.
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Tabla. 2Nivel de confiablidad

Escala Nivel de correlacion
-1 Correlacion negativa (Inversa)
0,00-0,19 Muy baja correlacion
0,20 -0,39 Baja correlacion
0,40 - 0,59 Moderada correlacion
0,60 -0,79 Buena correlacion
0,80 - 100 Muy buena correlacion

Fuente: Elaboracion propia

La correlacion entre  dos variables se medira con la variable “" (ro),

que se denominara coeficiente de correlacion y que toma valores de -1 a 1

Estadisticas de fiabilidad

Alfa de
Cronbach
basada en
elementos
Alfa de estandariza N de
Cronbach dos elementos
,929 ,939 7

Fuente: Elaboracion propia
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Confiabilidad de los indicadores

Correlaciones

Tabla. 3 Confiabilidad indice de servicio

IS-TEST IS-RETEST

iTNEDs'gE DE SERVICIO Coeficiente de 1 ,062

Correlaciéon

Sig. (bilateral) ,043
, N 15 15
'FL\‘E'DT'EETDE SERVICIO Coeficiente de ,062 1

Correlacién

Sig. (bilateral) ,043

N 15 15

Interpretacion:

Fuente: Elaboracion propia

Como se ve en los resultados del analisis de correlacion, el coeficiente de arroja un

nivel de significancia de 0.062 mayor al 0.060, por lo que; se puede aceptar

estadisticamente que existe muy buena correlacién, por tanto, el instrumento es

confiable para aplicar.

Tabla. 4 Confiabilidad cumplimiento de ventas

IS-TEST IS-RETEST

CUMPLIMIENTO DE cCoeficiente de 1 ,066
VENTAS Correlacion
TEST Sig. (bilateral) 018

N 15 15
CUMPLIMIENTO DE Coeficiente de ,066 1
VENTAS Correlacion
RETEST Sig. (bilateral) 018

N 15 15

Fuente: Elaboracion propia

Sistema ERP para mejorar el proceso
de ventas en la botica Viza E.l.LR.L

38

ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL



Universidad César Vallejo Escuela Profesional de Ingenieria de Sistemas

Interpretacion:

Como se observa en los resultados del analisis de correlacion, arrojo un nivel de
significancia de 0.066 mayor al 0.060, por lo que; se puede aceptar
estadisticamente que existe muy buena correlacion, por tanto el por tanto, el

instrumento es confiable para aplicar.

2.5 METODOS DE ANALISIS DE DATOS
Las investigaciones cuantitativas trabajan con técnicas estadisticas para procesar
la informacién recolectada de manera objetiva cuantificando los mensajes para

posteriormente procesarlos estadisticamente.

Se utilizé la prueba de chi-cuadrado para la prueba de hip6tesis obteniendo una

distribucion esperada de los datos.

Datos para la prueba:

Valor de la variable X1 X2 x3 ... xi... xk
Frecuencias observadas 010203...0i...0k
Frecuencias esperadas E1E2E3..Ei..Ek

El estudio es pre — experimental y se realiz6 andlisis estadisticos para la
comprobacion de hipétesis. Se utilizé la prueba T-Student dado que esta
prueba es utilizada para realizar comparaciones de un antes y un después,

tal y como se mostro en nuestra investigacion.
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Pruebas de Normalidad

Tabla. 5 Pruebas de normalidad

Pruebas de normalidad

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Estadisti gl Sig. Estadisti gl Sig.
co co
SISTEMA ERP ,755 15 ,000 ,849 15 ,000
PROCESO DE ,766 15 ,000 ,883 15 ,000

VENTA
a. Correccion de significacion de Lilliefors

Fuente: Elaboracion propia

Segun el autor Carollo (2017), indica los siguientes criterios para la aceptacion de

la hipétesis.
Tabla. 6 Confidencialidad
Estadistico Nivel de % de confiabilidad
prueba

>1.029 1% 99% Se acepta la
hipoétesis

>0.870 2.5% 97.5% Se acepta la
hipoétesis

>0.751 5% 95% Se acepta la
hipoétesis

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion: El estadistico supera el 0.75, por lo que se acepta la hipétesis

general con un nivel de confianza del 95%.
Shapiro-Wilk : Comprueba su los datos provienen de una distribucién normal .

Kolmogorov-Smirnov® Con un estadistico > 0.75 para un nivel de confianza del

95%.
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Hipoétesis especificas

He1: El sistema ERP incrementa el indice de servicio del proceso de venta en la
Botica Viza.

Ho: El sistema ERP no incrementa el indice de servicio del proceso de venta en la

Botica Viza
Donde:
ISa: indice de Servicio antes de utilizar el sistema ERP.

IS4: indice de Servicio después de utilizar el sistema ERP.

Ho: 1S5-1S4< 0

Ha: El sistema ERP incrementa el indice de servicio del proceso de venta en la
Botica Viza.

Donde:
ISa: indice de Servicio antes de utilizar el sistema ERP.

ISq: indice de Servicio después de utilizar el sistema ERP.

Ha: ISz - 1S4 >0

He2: El sistema ERP incrementa el cumplimiento de ventas del proceso de venta en

|a Botica Viza.

Ho: El sistema ERP no incrementa el cumplimiento de ventas del proceso de

venta en la Botica Viza.
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Donde:

CVa: Cumplimiento de ventas antes de utilizar el sistema ERP.

CVa: Cumplimiento de ventas después de utilizar el sistema ERP.

Ho: CV4-CVa< 0

Ha: El sistema ERP incrementa el cumplimiento de ventas del proceso de venta en
la Botica Viza.

Donde:

CVa: Cumplimiento de ventas antes de utilizar el sistema ERP.

CVa4: Cumplimiento de ventas después de utilizar el sistema ERP.

Ha: CVd - CVa >0

Nivel de significancia

Nivel de confianza o significancia (1-a = 0.95) - 95%
En el estudio se considerara 0.05 - (5% error)
Estadistico de prueba

Prueba Shapilk
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S1 = Varianza Pre-Test

S2 = Varianza Post-Test

x1 = Media - muestra Pre-Test

x2 = Media - muestra Post-Test

N = Nimero de muestra (Pre-Test y Post-Test)

Media y Promedio

n
2
i=1

n

=
n

Donde:

X= Media de la distribucion.
N: Numero de la muestra.
Xi= valor de n.

Desviacion estandar

Donde:
X=Media de la distribucion.
N=Muestra

X =valorden
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T-Student

Region de rechazo Region de aceptacion

Figura . 1 T- Student
2.6 ASPECTOS ETICOS

Se seguido la metodologia adecuada a la problematica de nuestro estudio, para
poder concluir con los objetivos planteado de la investigacion se planteo un
instrumento en donde por fines de confidencialidad los participantes reservan
el derecho de su identidad. , por tanto no se divulgara los Datos Personales
siguiendo lo indicado por la ley N° 29733 (“Ley de Proteccion de Datos
Personales”). Asi mismo se brindd un documento de informacién a los
participantes de la investigacidbn como constancia de su participacion voluntaria
de participacion, en dicho documento se nombra los objetivos y proceso del

estudio.
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CAPITULO III.
RESULTADOS
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3 RESULTADOS

Para la investigacion titulada “Sistema ERP para mejorar el proceso de venta en la
Botica Viza E.I.LR.L ", por primera instancia se aplicé un Pre—Test, el cual nos sirvio
para conocer el estado inicial de los indicadores, posterior a ello se implemento el
sistema ERP para volver a medir los indicadores, a continuacién, se muestran los

resultados obtenidos:
INDICADOR- iNDICE DE SERVICIO

Tabla. 7 Estadisticos descriptivos del indicador- indice de servicio.

Momento N Minimo Maximo Media Mediana Desviacion
Antes 15 59.90% 88.60% 62.26% 63.80% 4.75%
Después 15 91.40% 98.10% 95.47% 96.45% 2.63%

100,0

95,0
T
g 850
E s

R —
. Antes Despues
Momento

Figura . 2 Indicador- indice de servicio antes y después

Fuente: Elaboracion propia
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Interpretacion:

En la tabla y figura anterior que en el Pre — Test se obtuvo una media de 62.26%,
mientras que en el Post — Test se obtuvo un 95.47%, tal y como se puede ver en la
figura existe una gran diferencia entre el antes y el después, por lo que; se evidencia

una mejora significativa de este indicador.

También se evidencia que el indice de servicio minimo fue de 59.90% del antes y

un 91.40% después de la implementacién del Sistema ERP.

La variabilidad del indice de servicio esta habria mejorado significativamente al

pasar de 4.75% a 2.63% respecto de la desviacion sobre el promedio.

Entonces, sin duda alguna se revela una mejora significativa en los valores del

indicador sobre el proceso de venta.

INDICADOR- CUMPLIMIENTO DE VENTAS

Tabla. 8 Estadisticos descriptivos del indicador- Cumplimiento de ventas

Momento N Minimo Mé&ximo Media Mediana Desviacion
Antes 15 60.50% 74.00% 62.09% 60.50% 6.42%
Después 15 89.50% 100.00% 93.20% 93.05% 2.85%

Fuente: Elaboracion propia
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100,0 *

30,0

Entregas a Tiempo %o

60,0

Antes Despues

Momento

Figura . 3 Cumplimiento de ventas antes y después

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

Como se muestra en la tabla y figura anterior que en el Pre — Test se obtuvo una
media de 62.09%, mientras que en el Post — Test se obtuvo un 93.20%, tal y como
se puede ver en la figura existe una gran diferencia entre el antes y el después, por

lo que; se evidencia una mejora significativa de este indicador.

También se evidencia que el cumplimiento de ventas minimo fue de 60.50 % del

antes y un 89.50% después de la implementacién del Sistema ERP.

En cuanto a la variabilidad del cumplimiento de ventas, esta habria mejorado
significativamente al pasar de 6.42 % a 2.85% respecto de la desviaciéon sobre el

promedio.

Entonces, sin duda alguna se revela una mejora significativa en los valores del

indicador sobre el proceso de venta.
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PRUEBAS DE NORMALIDAD

Indicador: indice de servicio

Tabla. 9 Prueba de Normalidad del indicador indice de servicio

Shapiro-Wilk
Indicador Estadistico gl Sig.
Antes 0.880 15 0.129
Indice de servicio Después 0.857 15 0.070

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. 10 Prueba T-Student de Muestras relacionadas del indicador indice de
servicio.

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de

Desv. : Sig.
. confianza de la t gl .
Media  Desv. Error diferencia (bilateral)
promedio . ;
Inferior  Superior
indice de
servicio
Después 13.2100 4.7517 1.5026 9.8108 16.6092 8.791 15  0.000
-Antes

Fuente: Elaboracion propia

Interpretacion:

En la Tabla anterior el indicador indice de servicio tanto el antes como el después,
muestra un estadistico de Shapiro Wilk asociados a niveles de significancia de
0.129 y 0.070 respectivamente, por lo que; al ser dicha significancia superior al
pardmetro de 0.05 se determina que este indicador cumple con el supuesto de una

distribuciéon normal.
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En este sentido para corroborar la mejora significativa del indice de servicio antes
y después en el tiempo de ejecucion, se recurre a la aplicacion de una técnica

paramétrica como lo es la T-student en muestras relacionadas.

Ahora bien, al apreciar la Tabla 10 se tiene un estadistico T-student asociado a una
significancia de 0.000 que es menor al parametro de referencia de 0.050, por lo
que; se determina que si existe una diferencia significativa entre el promedio del

nivel de indice de servicio antes y después.

Entonces, existe suficiente evidencia para afirmar que se habria logrado una mejora

significativa del nivel de indice de servicio del proceso de ventas.
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Indicador: Cumplimiento de ventas

Tabla. 11 Prueba de Normalidad del indicador Cumplimiento de ventas.

Shapiro-Wilk
Indicador Estadistico gl Sig.
Cumplimiento de ventas Antes 0.904 15 0.242
Después 0.859 15 0.074

Fuente: Elaboracion propia

Tabla. 12 Prueba T-Student de Muestras relacionadas del Cumplimiento de

ventas.
Diferencias emparejadas
Desy 95% de intervalo de Sig
. Desv. ' confianza de la t gl 2
Media Desviacion Error. diferencia (bilateral)
promedio . ;
Inferior ~ Superior
Cumplimi
ento de
ventas 21.11 8.0975 2.5607 15.3174 26.9026 8.244 15 0.000
Después-
Antes

Fuente: Elaboracion propia

INTERPRETACION

Como puede apreciarse en la Tabla 11 el indicador de Cumplimiento de ventas,
antes y después muestra un estadistico de Shapiro Wilk , asociados a niveles de

significancia de 0.242 y 0.074 respectivamente, por lo que; al ser dicha significancia
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superior al parametro de 0.05 se determina que este indicador cumple con el

supuesto de una distribucién normal.

En este sentido para corroborar la mejora significativa del Cumplimiento de ventas
,Se recurre a la aplicacion de una técnica paramétrica como lo es la T-student en

muestras relacionadas.

Ahora bien, al apreciar la Tabla 12 se tiene un estadistico T-student asociado a una
significancia de 0.000 que es menor al parametro de referencia de 0.050, por lo
que; se determina que si existe una diferencia significativa del Cumplimiento de

ventas antes y después de la implementacion del ERP.

Entonces, existe suficiente evidencia para afirmar que se habria logrado una mejora

significativa del nivel de Cumplimiento de ventas.
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CAPITULO IV.
DISCUSION
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4 DISCUSION
Haciendo la contrastacion con los antecedentes presentados por diferentes autores
se comparo, como puede influenciar el indice de servicio con el cumplimiento de

ventas de la Botica Viza.

Se coincide con los resultados de los autores que indican que las empresas
necesitan tener competitividad y es para ello que deben dejar de trabajar con
sistemas tradicionales para invertir en tecnologia. Es por eso que ambos autores
coinciden en que un sistema ERP y en este caso como lo es de una Botica, realiza
el crecimiento de un negocio mejorando el proceso de venta, teniendo asi un

adecuado control.
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CAPITULO V.
CONCLUSION
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5 CONCLUSION

Primera. - Después de procesar los datos estadisticos, vemos que cuando no se
habia implementado el Sistema ERP, se tenia un indice de servicio de 62.26%, el
cual aumento a un 95.47%, después de la implementacion. Por tanto, se concluye
que la implementacion de un sistema ERP incrementa el indice de servicio, lo cual

es positivo y significativo para la Botica Viza.

Segunda. - Después de procesar los datos estadisticos, vemos que cuando no se
habia implementado el Sistema ERP, se tenia un cumplimiento de ventas de un
62.09%, mientras que después de la implementacion, se obtuvo un 93.20%. Por lo
gue se concluye que el sistema ERP incrementa el cumplimiento de ventas, lo cual

es positivo y significativo para la Botica Viza.

Tercera. -La investigacion concluye en que después de ver los resultados
estadisticos, la implementacién del sistema ERP influye en la mejora del proceso
de venta de la Botica Viza , por lo cual se cumplié con los objetivos definidos en la

investigacion .
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CAPITULQO VI.
RECOMENDACIONES
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6 RECOMENDACIONES

e Se recomienda a la empresa poder seguir mejorando los demas procesos que
también son fundamentales, y de esta manera poder abrir diferentes sedes.

e Se recomienda a otros investigadores usar como base el presente estudio
para poder dar una solucion de mejora en diferentes procesos como son el de
compras, almaceén, etc .

e Se recomienda a que la empresa realice capacitaciones constantes al
personal y encuestas a los clientes sobre el grado de satisfaccion al momento

de la venta.
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ANEXOS

ANEXO 1: ORGANIGRAMA DE LA EMPRESA

ORGANIGRAMA DE LA BOTICA
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ANEXO 2: DIAGRAMA DE PROCESO
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ANEXO 3: Ficha técnica para la recoleccion de datos.

Autor ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL
Instrumento Ficha de registro
Empresa Botica Viza

Fecha de aplicacion

04 de agosto 2021

Objetivo Determinar la influencia de un sistema
ERP en el proceso de venta en la
Botica Viza.

Duracién 15 dias ( de lunes a domingo)

Variable Técnica Instrumento

Proceso de venta Fichaje Ficha de registro

Sistema ERP




ANEXO 4: Fichas de registro

FICHA DE REGISTRO
Investigador ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL ;Irﬂzbd;: PRE-TEST
iEnr\T/]gsr'?iZi da: Botica Viza
Fecha de inicio: 4/08/2021 Fecha Fin: 18/08/2021
VARIABLE INDICADOR MEDIDA FORMULA
IS= N° total de
Proceso de L - . CIientes
ventas indice de Servicio Unidad ater_ldldos /
Clientes
ingresados
Dia Fecha CIien.tes Clientes I’ndicg del
Atendidos Ingresados Servicio
1 4/08/2021 9 15 0.60
2 5/08/2021 11 17 0.65
3 6/08/2021 13 18 0.72
4 7/08/2021 10 14 0.71
5 8/08/2021 10 15 0.67
6 9/08/2021 12 15 0.80
7 10/08/2021 9 18 0.50
8 11/08/2021 13 16 0.81
9 12/08/2021 11 16 0.69
10 13/08/2021 12 17 0.71
11 14/08/2021 9 15 0.60
12 15/08/2021 12 14 0.86
13 16/08/2021 12 14 0.86
14 17/08/2021 13 17 0.76
15 18/08/2021 9 15 0.60
TOTAL
Muestra: 289
Personas que generaron tickect: 236
Personas que se retiraron: 71
Clientes atendidos(hizo consulta): 165




FICHA DE REGISTRO

Investigador

ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL | Tipo de Prueba: | PRE-TEST

Empresa investigada: | Botica Viza
Fecha de inicio: 4/08/2021 Fecha Fin: 18/08/2021
VARIABLE INDICADOR MEDIDA FORMULA
Proceso de Cumplimiento de ventas Porcentaje CV N total de ventas/ N*
ventas total de consultas *100
Dia Fecha P de el 8 N Ee Uil Cumplimiento de ventas
ventas Consultas
1 4/08/2021 6 11 54.55
2 5/08/2021 6 13 46.15
3 6/08/2021 5 12 41.67
4 7/08/2021 5 11 45.45
5 8/08/2021 4 11 36.36
6 9/08/2021 3 10 30.00
7 10/08/2021 6 9 66.67
8 11/08/2021 6 9 66.67
9 12/08/2021 5 11 45.45
10 13/08/2021 5 13 38.46
11 14/08/2021 3 13 23.08
12 15/08/2021 5 12 41.67
13 16/08/2021 3 12 25.00
14 17/08/2021 4 13 30.77
15 18/08/2021 6 13 46.15
TOTAL
N° Total de consultas: 173
N° Total de ventas: 72
N° Total de ventas perdidas: 101




FICHA DE REGISTRO

Investigador ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL g:rﬂcét?:: POST-TEST
Empresa investigada: Botica Viza
Fecha de inicio: 23/08/2021 Fecha Fin: 06/09/2021
VARIABLE INDICADOR MEDIDA FORMULA
IS:N° total de
Clientes
Proceso de ventas indice de Servicio Unidad atendidos/ N®
total de
clientes
ingresados
Dia Fecha Perso.nas Clientes I’ndicg c_lel
Atendidas | Ingresados Servicio
1 23/08/2021 16 18 0.89
2 24/08/2021 13 14 0.93
3 25/08/2021 13 17 0.76
4 26/08/2021 14 19 0.74
5 27/08/2021 15 19 0.79
6 28/08/2021 14 15 0.93
7 29/08/2021 16 19 0.84
8 30/08/2021 14 16 0.88
9 31/08/2021 14 19 0.74
10 01/09/2021 15 17 0.88
11 02/09/2021 16 17 0.94
12 03/09/2021 16 18 0.89
13 04/09/2021 15 17 0.88
14 05/09/2021 14 15 0.93
15 06/09/2021 15 17 0.88
TOTAL
Muestra: 289
Persona que generaron tickect: 257
Personas que se retiraron: 32
Clientes atendidos ( hizo consulta): 220




FICHA DE REGISTRO

Investigador ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL g:rzgt?;: POST-TEST
;Erwr\?gsrfizzd a Botica Viza
Motivo de Cumplimiento de ventas
investigacion:
Fecha de inicio: 23/08/2021 Fecha Fin: 06/09/2021
VARIABLE )
INDICADOR MEDIDA FORMULA
- CV N° total de
Proceso de ventas | Cumplimiento de ventas Unidad ventas / N° total de
consultas
N° Total o
Dia Fecha de l\cljo?]es;rl?;zl indice del Servicio
ventas
1 23/08/2021 15 17 088
2 24/08/2021 14 16 088
3 25/08/2021 14 16 088
4 26/08/2021 12 15 0.80
5 27/08/2021 13 15 0.87
6 28/08/2021 11 13 0.85
7 29/08/2021 14 15 0.93
8 30/08/2021 14 16 0.88
9 31/08/2021 16 19 0.85
10 01/09/2021 13 16 0.81
11 02/09/2021 15 16 0.94
12 03/09/2021 13 14 0.93
13 04/09/2021 15 16 0.94
14 05/09/2021 14 15 0.93
15 06/09/2021 13 15 0.87
TOTAL
N° Total de consulta 234
N° Total de ventas 206
N° Total de ventas perdidas 28




BASE DE DATOS EXPERIMENTAL

INDICE DE SERVICIO

CUMPLIMIENTO DE VENTAS

N° PRE - TEST POST - TEST N° PRE - TEST POST - TEST
1 0.60 0.89 1 54.55 0.88
2 0.65 0.93 2 46.15 0.88
3 0.72 0.76 3 41.67 0.88
4 0.71 0.74 4 45.45 0.80
5 0.67 0.79 5 36.36 0.87
6 0.80 0.93 6 30.00 0.85
7 0.50 0.84 7 66.67 0.93
8 0.81 0.88 8 66.67 0.88
9 0.69 0.74 9 45.45 0.85
10 0.71 0.88 10 38.46 0.81
11 0.60 0.94 11 23.08 0.94
12 0.86 0.89 12 41.67 0.93
13 0.86 0.88 13 25.00 0.94
14 0.76 0.93 14 30.77 0.93
15 0.60 0.88 15 46.15 0.87




FICHA DE REGISTRO

ZAMATA LIMA, OSCAR

Investigador RAUL Tipo de Prueba Test
Empresa Botica Viza
Fecha de inicio | 13/09/2021 | Fecha Fin: | 26/09/2021
Variable Indicador Medida Formula
Proceso de venta IS Unidad IS= (N° client_e atendidos / N° clientes
ingresados)
item Fecha N° clientes atendidos N° clientes ingresados IS
1 13/09/2021 8 18 0.44
2 14/09/2021 7 15 0.47
3 15/09/2021 9 16 0.56
4 16/09/2021 9 16 0.56
5 17/09/2021 9 15 0.60
6 18/09/2021 8 17 0.47
7 19/09/2021 7 16 0.44
9 20/09/2021 9 18 0.50
10 21/09/2021 9 15 0.60
11 22/09/2021 8 17 0.47
12 23/09/2021 9 19 0.47
13 | 24/09/2021 7 16 0.44
14 25/09/2021 7 17 0.41
15 26/09/2021 9 18 0.50




FICHA DE REGISTRO

Investigador ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL \Tipo de Prueba Re -Test
Empresa
Investigada Botica Viza
Fecha de inicio | 13/09/2021 Fecha Fin: | 26/09/2021
Variable Indicador Medida Formula
Proceso de venta IS Unidad IS= (N* cliente atendidos/ N

clientes ingresados )

item Fecha N° clientes atendidos N° clientes IS
ingresados
1 13/09/2021 9 17 0.53
2 14/09/2021 8 15 0.53
3 15/09/2021 9 16 0.56
4 16/09/2021 9 17 0.53
5 17/09/2021 8 15 0.53
6 18/09/2021 7 16 0.44
7 19/09/2021 8 17 0.47
8 20/09/2021 9 16 0.56
9 21/09/2021 8 17 0.47
10 22/09/2021 8 16 0.50
11 23/09/2021 7 19 0.37
12 24/09/2021 8 16 0.50
13 25/09/2021 8 15 0.53
14 26/09/2021 7 18 0.39
15 13/09/2021 9 18 0.50




Indicador : Cumplimiento de ventas

FICHA DE REGISTRO

Investigador ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL ‘Tipo de Prueba Test
Empresa
Investigada Botica Viza
Fecha de inicio | 13/09/2021 Fecha Fin: | 26/09/2021
Variable Indicador Medida Formula
Proceso de venta Cum[\)/llmlento de Unidad CV= (N° de ventas / N° de consultas )
entas

item Fecha N° de ventas N° de consultas Ccv
1 13/09/2021 7 10 0.70
2 14/09/2021 5 8 0.63
3 15/09/2021 4 7 0.57
4 16/09/2021 6 10 0.60
5 17/09/2021 3 8 0.38
6 18/09/2021 3 9 0.33
7 19/09/2021 5 12 0.42
8 20/09/2021 4 8 0.50
9 21/09/2021 6 7 0.86
10 22/09/2021 4 10 0.40
11 23/09/2021 4 8 0.50
12 24/09/2021 3 9 0.33
13 25/09/2021 5 12 0.42
14 26/09/2021 3 7 0.43
15 13/09/2021 9 9 1.00




FICHA DE REGISTRO

ZAMATA LIMA, OSCAR

Investigador RAUL Tipo de Prueba Re - Test
Empresa
Investigada Botica Viza
Fecha de inicio 13/09/2021| Fecha Fin: 26/09/2021
Variable Indicador Medida Férmula
Proceso de venta Cumplimiento Unidad CV=(N° de ventas / N° de

de Ventas

consultas)

item Fecha N° de ventas N° de consultas IS
1 13/09/2021 5 8 0.63
2 14/09/2021 3 8 0.38
3 15/09/2021 5 9 0.56
4 16/09/2021 3 7 0.43
5 17/09/2021 3 7 0.43
6 18/09/2021 5 8 0.63
7 19/09/2021 3 9 0.33
8 20/09/2021 4 7 0.57
9 21/09/2021 4 8 0.50
10 22/09/2021 5 8 0.63
11 23/09/2021 5 9 0.56
12 24/09/2021 3 7 0.43
13 | 25/09/2021 5 7 0.71
14 26/09/2021 4 8 0.50
15 13/09/2021 4 8 0.50




ANEXO 5: Forma de registro que tenia la Botica Viza
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Fuente: Elaboracion propia



Al EQ@F;N il ;.é/ x/_.p \{i
11

\y A 2

— =5
| | |
e

LU/

Fuente: Elaboracion propia



ANEXO 6: Codigo reporte

<odoo>
<template id="report_saleorder_document">
<t t-call="report.external_layout">
<t t-set="doc" t-value="doc.with_context({'lang':doc.partner_id.lang})" />
<div class="page">
<div class="oe_structure"/>
<div class="row">
<div class="col-xs-6">
<l--inicio edicion -->
<table class="table table-condensed">
<thead>
<th><h5> <strong>Desarrolladores: </strong></h5></th>
</thead>
<div >

<td>Oscar Zamata</td>

</div>
</table >

<!--fin edicion -->
<strong t-
if="doc.partner_shipping_id == doc.partner_invoice_id">Cliente y Direccién de pago con envio
de Delivery:</strong>

<l--fin edicion -->
<strong t-
if="doc.partner_shipping_id != doc.partner_invoice_id">Invoicing address:</strong>
<div t-field="doc.partner_invoice_id"
t_
options="{"widget": "contact”, "fields": [*address", "name", "phone", “fax"], "no_marker": True, "
phone_icons": True}/>
<p t-if="doc.partner_invoice_id.vat">VAT: <span t-
field="doc.partner_invoice_id.vat"/></p>
<div t-if="doc.partner_shipping_id != doc.partner_invoice_id" class="mt8">
<strong>Shipping address:</strong>
<div t-field="doc.partner_shipping_id"
t_
options="{"widget": "contact”, "fields": [*address", "name", "phone", "fax"], "no_marker": True, "
phone icons": True}/>




<p t-if="doc.partner_shipping_id.vat">VAT: <span t-
field="doc.partner_shipping_id.vat"/></p>
</div>
</div>
<div class="col-xs-5 col-xs-offset-1">
<div t-field="doc.partner_id"
t-
options="{"widget": "contact”, "fields": ['address", "name"], "no_marker": True} />
</div>
</div>

<h2>
<span t-if="doc.state not in ['draft','sent’]">Order # </span>
<span t-if="doc.state in ['draft’,'sent]">Quotation # </span>
<span t-field="doc.name"/>

</h2>

<div class="row mt32 mb32" id="informations">
<div t-if="doc.client_order_ref" class="col-xs-3">
<strong>Your Reference:</strong>
<p t-field="doc.client_order_ref"/>
</div>
<div t-if="doc.date_order" class="col-xs-3">
<strong t-if="doc.state not in ['draft','sent']">Date Ordered:</strong>
<strong t-if="doc.state in ['draft’,'sent]">Quotation Date:</strong>
<p t-field="doc.date_order"/>
</div>
<div t-if="doc.user_id.name" class="col-xs-3">
<strong>Salesperson:</strong>
<p t-field="doc.user_id"/>
</div>
<div name="payment_term" t-if="doc.payment_term_id" class="col-xs-3">
<strong>Payment Terms:</strong>
<p t-field="doc.payment_term_id"/>
</div>
</div>

<!-- Is there a discount on at least one line? -->
<t t-set="display_discount" t-value="any([l.discount for | in doc.order_line])"/>

<t t-foreach="doc.order_lines_layouted()" t-as="page">
<table class="table table-condensed">
<thead>
<tr>
<th>Description</th>
<th class="text-right">Quantity</th>
<th class="text-right">Unit Price</th>




<th t-if="display_discount" class="text-
right" groups="sale.group_discount_per_so_line">Disc.(%)</th>
<th class="text-right">Taxes</th>
<th class="text-right" groups="sale.group_show_price_subtotal">Price</th>
<th class="text-
right price_tax_included" groups="sale.group_show_price_total">Total Price</th>
</tr>
</thead>
<tbody class="sale_tbody">
<t t-foreach="page" t-as="layout_category">

<t t-
if="layout_category_size > 1 or page_size > 1" groups="sale.group_sale_layout">
<tr class="active">
<td colspan="7" style="font-weight: bold; border-
bottom: 1px solid black;">&amp;bull;
<t t-esc="layout_category['name']"/>
</td>
</tr>
</t>

<l-- Lines associated -->
<t t-foreach="layout_category['lines]" t-as="1">
<tr>
<td><span t-field="l.name"/></td>
<td class="text-right">
<span t-field="l.product_uom_qty"/>
<span t-field="l.product_uom" groups="product.group_uom"/>
</td>
<td class="text-right">
<span t-field="l.price_unit"/>
</td>
<td t-if="display_discount" class="text-
right" groups="sale.group_discount_per_so_line">
<span t-field="I.discount"/>
</td>
<td class="text-right">
<span t-
esc="", ".join(map(lambda x: (x.description or x.name), l.tax_id))"/>
</td>
<td class="text-right" groups="sale.group_show_price_subtotal">
<span t-field="l.price_subtotal"
t_
options="{"widget": "monetary”, "display_currency": doc.pricelist_id.currency_id}/>
</td>
<td class="text-right" groups="sale.group_show_price_total">
<span t-field="l.price_total"




t-
options="{"widget": "monetary", "display_currency": doc.pricelist_id.currency_id}/>
</td>
</tr>
</t>

<t t-
if="(layout_category_size > 1 or page_size > 1) and layout_category['subtotal]" groups="sale.
group_sale_layout">
<tr class="text-right">
<td colspan="6">
<strong>Subtotal: </strong>
<t t-set="subtotal" t-
value="sum(line.price_subtotal for line in layout_category['lines'])"/>
<span t-esc="subtotal" t-
options="{'widget": 'monetary’, 'display_currency': doc.pricelist_id.currency_id}"/>
</td>
</tr>
</t>

<[t>
</tbody>
</table>

<t t-if="page_index &lt; page_size - 1" groups="sale.group_sale_layout">
<p style="page-break-before:always;"> </p>
</t>
</t>

<div class="row" name="total">
<div class="col-xs-4 pull-right">
<table class="table table-condensed">
<tr class="border-black">
<td><strong>Total Without Taxes</strong></td>
<td class="text-right">
<span t-field="doc.amount_untaxed"
t_
options="{"widget": "monetary”, "display_currency": doc.pricelist_id.currency_id}/>
</td>
</tr>
<t t-foreach="doc._get_tax amount_by group()" t-as="amount_by group">
<tr>
<td><span t-esc="amount_by group[0] or 'Taxes"/></td>
<td class="text-right">
<span t-esc="amount_by group[1]"
t-
options="{"widget": "monetary”, "display_currency": doc.pricelist_id.currency_id}/>
</td>




</tr>
</t>
<tr class="border-black">
<td><strong>Total</strong></td>
<td class="text-right">
<span t-field="doc.amount_total"
t-
options="{"widget": "monetary", "display_currency": doc.pricelist_id.currency_id}/>
</td>

</table>

</div>
<l--inicio edicion -->
<table class="table table-condensed">
<thead>
<tr>
<th>Description</th>
<th class="text-right">Quantity</th>
<th class="text-right">Unit Price</th>
<th t-if="display_discount" class="text-
right" groups="sale.group_discount_per_so_line">Disc.(%)</th>
<th class="text-right">Taxes</th>
<th class="text-right" groups="sale.group_show_price_subtotal">Price</th>
<th class="text-
right price_tax_included" groups="sale.group_show_price_total">Total Price</th>
</tr>
</thead>
<div class="col-xs-4 pull-right">

<td><strong>Total</strong></td>
<td class="text-right">
<span t-field="doc.amount_total"
t-

options='{"widget": "monetary"”, "
</td>

display_currency": doc.pricelist_id.currency_id}/>

</div>
</table>
<!I-- termino edicion -->
</div>

<p t-field="doc.note" />




<p t-if="doc.payment_term_id.note">
<span t-field="doc.payment_term_id.note"/>
</p>
<p id="fiscal_position_remark" t-
if="doc.fiscal_position_id and doc.fiscal_position_id.note">
<strong>Fiscal Position Remark:</strong>
<span t-field="doc.fiscal_position_id.note"/>
</p>
<div class="oe_structure"/>
</div>
</t>
</template>

<template id="report_saleorder">
<t t-call="report.html_container">
<t t-foreach="docs" t-as="doc">
<t t-call="sale.report_saleorder_document" t-lang="doc.partner_id.lang"/>

</t>
</t>
</template>
</odoo>




ANEXO 7: Configuracion e instalacion del sistema ERP

1) Instalacion:
Se realizara la instalacion en el sistema operativo Microsoft Windows 10, la
instalacion del sistema ERP, serd exactamente igual al proceso de
instalacion de cualquier otra aplicacion que obviamente es compatible con la

plataforma MS Windows 10.

El software lo tendremos del repositorio oficial.

0Jdoo

Odoo 14

Odoo 13

Se procedera a descargar e instalar la versién 10. (dado que es la version

Windows

Ubuntu « Debian

RPM

Sources

Windows

Aplicaciones v

Odoo Community

Comunidad v

Tarifas

Odoo Enterprise

| Download ‘ | Download
| Download ‘ | Download
| Download ‘ | Download
| Download ‘ | Download

Odoo Community

Odoo Enterprise

Download

‘ | Download

que tiene mas estable el médulo punto de venta)



[#] 0doo 10.0 Setup — it

Welcome to the Odoo 10.0 Setup
Wizard

This wizard will guide you through the installation of Odoo
10.0.

Itis recommended that you cose all other applications
before starting Setup. This will make it possible to update

relevant system files without having to reboot your
O o o computer.

Click Mext to continue,

A continuacion, se procedera a instalar el sistema conjunto la demas
tecnologia que trabaja integrada como el sistema gestor de base de datos
Postgresql.

[5] Odoo 10.0 Setup — *

odoo https://www.odoo.com

Press Page Down to see the rest of the agreement.

| ~
For copyright information, please see the COPYRIGHT file,

Odoo is published under the GNU LESSER. GEMERAL PUBLIC LICEMSE, Version 3
(LGPLw3), as induded below, Since the LGPL is a set of additional

permissions on top of the GPL, the text of the GPL is induded at the

bottom as well.

Some external libraries and contributions bundled with Odoo may be published
under other GPL-compatible licenses. For these, please refer to the relevant
|source files and/or license files, in the source code tree, W

If you accept the terms of the agreement, did: I Agree to continue. You must accept the
agreement to install Odoo 1000,

Cdon 10,0

<Back Cancal



[] Odoo 10.0 Setup — X

odoo https://www.odoo.com

Check the components you want to install and unchedk the compenents you don't want to
install, Click Mext to continue.,

Select the type of install: |Eustorn et
Or, select the optional Odoo Server
e s PostareSQL Database
install: —

Description
Space required: 524.8MB Position ywour mouse over a component ko see ks

descripkion.

Cdon 10,0
<Back || MNext> | | Cancel
[] Odoo 10.0 Setup — X

odoo https://www.odoo.com

Configure the information for the PostgreSQL connection

Hostname | localhost |

Port | 5432 |

Username | openpg |

Password | openpgpwd |
Cdoo 10,0

<Back | Next> | | Cancel




Validamos la ruta de instalacion.

[5] Odoo 10.0 Setup — X

Odoo https://www.odoo.com

Setup will install Odoo 10.0in the following folder. To install in a different folder, didk Browse
and select another folder. Click Install to start the installation.

Destination Folder

Z:\Program Files (x86)\0doo 10.0 | Browse...

Space required: 524.8MB
Space available: 139, 5GE

Cidoo 10,0

<Back || Instal | @ Cancel




[5] Odoo 10.0 Setup -

odoo https://www.odoo.com

Extract: sax.pyc

Qutput folder: C:\Program Files (x88)Odoo 10.0serverxml A
Extract: Elementindude.pyc... 100%

Extract: __init__.pyc... 100%

Extract: _elementpath.pyc... 100%

Extract: builder.pyc... 100%:

Extract: cssselect.pyc... 100%:

Extract: doctestcompare. pyc... 100%:

Extract: etree.pyc... 100%

Extract: objectify.pyc... 100%:

Extract: pydasslookup.pyc... 100% o

Cidon 10,0

« Back Mext = Cancel

[5] 0doo 10.0 Setup -

odoo https://www.odoo.com

Extract: sk.po... 100%

Extract: |10n_sa.pot... 100% A
Extract: mk.po... 100%

Extract: nl.po... 100%:

Extract: nl_BE.po... 100%:

Extract: pl.po... 100%%

Extract: pt.po... 100%

Extract: pt_BR.po... 100%

Extract: ro.po... 100%:

Extract: ru.po... 100%

Cdoo 10,0

< Back Mext = Cancel




[5] Odoo 10.0 Setup -

Odoo https://www.odoo.com

CQutput folder: C:\Program Files (x86)0doo 10.0%thirdparty

Extract: .jshintrc... 100% ~
Extract: .npmignore

Extract: LICEMCE... 100%:

Extract: Makefile... 100%:

Extract: README.md... 100%

Extract: immutable.js... 100%:

Extract: mutable.js... 100%

Extract: package.json... 100%:

Extract: test.js... 100%

CQutput folder: C:'\Program Files (x86)0doo 10.0%thirdparty ™

Cdoo 10,0

< Badk Mext = Cancel

Le damos en finalizar la instalacion.

[5] 0doo 10.0 Setup -
Completing the Odoo 10.0 Setup
Wizard
Odoo 10.0 has been installed on your computer,

Click Finish to dose this wizard,

Odoo Sstortodoo

Contact Odoo for Partnership and/or Support




ANEXO 5: ENTREVISTA REALIZA A DUENO DE BOTICA VIZA

ENTREVISTA PARA CONOCER LA PROBLEMATICA ACTUAL DE LA BOTICA

VIZA

1. ¢Qué servicio brindan?
VENTA DE MEDICAMENTOS Y TOCADOR
2. ¢Cudles son los objetivos de la empresa?
ATENCION PROFESIONAL PERMANENTE FIDELIZAR LOS CLIENTES
3. ¢Como se da actualmente el proceso de venta en su empresa?
POR RECOMENDACION Y RECETA MEDICA
4. ¢Cudl es el problema que presenta a la hora de concretar una venta?
EN ALGUNOS CASOS LOS PRECIOS
5. ¢Usted tiene un numero fijo o aproximado de cuantas personas ingresan a la
botica a consultar?
500 x dia si es x 30 sera 1500 aprox por mes
6. ¢Usted tiene un nimero fijo o aproximado de cuantas personas compran un
producto?
Aproximado 7
7. ¢Considera que traera beneficios tener un sistema ERP en su empresa?

Claro que si



ANEXO 6: VALIDACION DE EXPERTOS PARA LAS METODOLOGIAS

Apellidos y Nombres del Experto:

Titulo y Grado:

Universidad que labora:

Fecha: __ /__ /

TITULO DEL PROYECTO DE INVESTIGACION:

“SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA

VIZAE.IR.L"

Evaluaciéon de Metodologias de Desarrollo de Software

Mediante la tabla de evaluacion de experto, usted tiene la facultad de calificar las metodologias consideradas

para el desarrollo de software, mediante una serie de criterios en una escala del 1 al 5, siendo:

(1) MUY MALO, (2) MALO, (3) REGULAR, (4) BUENO, (5) MUY BUENO

METODOLOGIAS

ITEMS CRITERIOS RUP SCRUM Xp
No requiere que el alcance del proyecto esté
1. formalmente definido antes de iniciar con el X
desarrollo del software.
Asegura la transparencia con respecto a los
2. objetivos, avances y tiempos de entrega en el X
proyecto.
3 Se adapta facilmente a los cambios en las X
) prioridades de los requerimientos del usuario.
4 Ofrece un valor significativo de forma rapida X
' en todo el proyecto.
5 Prioriza el desarrollo de requerimientos de X
' mayor valor para el usuario.
Emplea un enfoque iterativo e incremental
6. para optimizar la predictibilidad y el control X
del riesgo.
7 Replanifica el proyecto en el inicio de cada X
) fase o iteracion.
8 Mejora la productividad y calidad del trabajo X
' del equipo de desarrollo.
TOTAL

Observaciones y/o Sugerencias:




ANEXO N° 07: Acta de implementacion

ACTA DE IMPLEMENTACION

“SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA VIZA
E.LR.L"

Mediante la presente acta de implementacion se confirma y se respalda, que en
base de nuestros requerimientos y necesidades expuestas, se realizd la
implementacion del sistema que lleva como titulo: “SISTEMA
ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA VIZA E.I.LR.L.
realizado por el Sr. OSCAR RAUL ZAMATA LIMA con el fin de contribuir de manera
Optima y eficiente.

Quedamos agradecidos por el apoyo y contribucion de dicha implementacion.

Lima, 04 de Agosto del 2021

Atentamente,

=)

Joseé Sandro Viza Salinas




ANEXO N° 08: Compromiso de Confidencialidad

COMPROMISO DE CONFIDENCIALIDAD

Yo, ZAMATA LIMA, OSCAR RAUL, estudiante de Ingenieria de Sistemas de la
Universidad César Vallejo, identificada con DNI N° 46321092,con la tesis titulada
“SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA VIZA
E.l.LR.L ".Me comprometo a que los datos brindados por la empresa BOTICA VIZA
E.I.R.L, han sido utilizados Unicamente con fines académicos, se ha respetado la
ética y el acuerdo de confidencialidad establecido por la empresa la cual detalla la
proteccion de los datos personales de sus clientes.

En caso de no cumplir con este compromiso de confidencialidad, asumiré las

sanciones disciplinarias designadas por la empresa y me pondré a disposicion de

las autoridades.

Suscrito, en la ciudad de Arequipa, el 08 de noviembre del 2021

=)

Joseé Sandro Viza Salinas
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1.Introduccioén

Los proyectos son desarrollados no solo con la intencion de llegar a ser terminados
si no con cumplir con la expectativa de consumo de tiempo y recursos ya definidos.

Se ha ido implementando distintas formas, métodos, metodologias, tacticas, para
no sobre pasar los recursos mencionados anteriormente.

Con lo cual se ha optado en algunos casos las metodologias agiles, en especial
para los proyectos basados en tecnologia y en especifico del &mbito de desarrollo
de software, una de las metodologias mas utilizadas es la SCRUM.

1.1. Objetivo:

El objetivo de este documento es mostrar como se utilizé la metodologia SCRUM
en la implementacion del sistema erp para mejorar el proceso de venta en LA
BOTICA VIZAE.ILR.L .

1.2. Alcance:

La explicacidon de los aspectos mas relevantes de la implementacién de esta
metodologia.

2. Metodologia
2.1.Conceptos Generales:
2.1.1.Ciclo de vida:

El ciclo de vida del sistema erp, lo podemos dividir en cuatro etapas, que serian:
Planificacion

Eleccion del producto
Implementacion
Mantenimiento

2.1.2. Implementacion agil

La idea de la implementaciéon agil es de hacerlo de una forma que se vaya
incrementando cada una de las etapas. También una de las bases de esta
implementacion es que al inicio se prioriza los procesos mas importantes.

2.1.3. Sprint:

Es una fase de tiempo que se segmenta una porcion de trabajo, puede variar esa
fase de tiempo, pero los mas recomendable es que sea lo mas uniformes, cuando



el proceso de para esta uniformidad, dado que habra una diversidad de sprint,

habra una diversidad de fases de tiempo que no se podran evitar.

Roles.

SCRUM MASTER

-Oscar Zamata

PRODUCT OWNER
TEAM

Historias de usuario:

- Pedro Infantes

- Gilmar Paredes
- Carla Aspilcueta
- Roberto Herrera

Quiero: ingresar
logos

Para: tener datos de
producto

producto

logo es el correcto si
no lo actualizo

# Historia de Usuario | Descripcion Criterios de Tamaiio
HU aceptacion
1 Como: Usuario acceder a la aplicacion con 1: Ingreso correcto 2
Quiero: ingresar a la | logueo. = Cuando coincide el
aplicacidn usuario y contrasefia
Para: Manipulacién = la aplicacion
de la aplicacion permitird el ingreso.
2: Ingreso incorrecto
= Cuando no
coincide el usuario y
contrasefia.
* la aplicacién no
permitira el ingreso.
2 Como: aplicacién Ingresar datos de un Compruebo la no 2
Quiero: ingresar producto nuevo, que no lo existencia del
datos tenga en mi base de datos producto
Para: tener datos de Ingreso datos del
producto nuevo producto
3 Como: aplicacion Ingreso cantidades, Cantidad de
Quiero: ingresar mediante el proceso de productos sobre el
cantidades compra o transferencia. minimo de stock.
Para: utilizar datos
4 Como: aplicacién Ingresar datos de logo de un | Compruebo que el 2




5 Como: aplicacion
Quiero:
identificacion del
motor con el datoy
ubicacion obtenida
Para: realizar
activacion de motor

Una vez obtenido el puntoy
los datos, se activara un
motor para su regularizacion
de datos.

Activacidn de motor
correcto

6 Como: aplicacién
Quiero: prender el
motor un tiempo
estimado

Para: regularizar a
datos correctos

Prender el motor para
realizar la regularizacion de
los datos obtenidos a los
datos correctos

Activar el motor el
tiempo minimo
necesario para
regularizar
informacion

7 Como: aplicacion
Quiero: abrir
compuerta

Para: transportar
datos al punto
seleccionado

Una vez ubicado el punto a
regularizar datos, y activar el
motor, abrir la compuerta
necesaria para el transporte
de datos

abrir la compuerta
precisa para que
llegue el dato al
punto identificado

8 Como: aplicacion
Quiero: cerrar
compuerta

Una vez regularizados los
datos a normales en el punto
abordado, cerrar la
compuerta de

datos

cerrar la compuerta
para terminar el
flujo de datos

Para: terminar el
transportar datos al
punto seleccionado

2.2. Entregables

Planificacion

Eleccion del producto Implementaciéon Mantenimiento

2.2.1. Inicio

2.2.1.1.Crear la vision del proyecto

En esta fase se muestra la necesidad de la organizaciéon, y como le damos

satisfaccion con una solucion tecnologica, con lo que seria el objetivo.




Nombre del Proyecto

SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA VIZA
E.LR.L

Acerca del Negocio

Boticas VIZA E.Il.LR.L. es una empresa del rubro farmacéutico, ubicada en avenida
las palmeras nro. 5276-lima-lima-los olivos, es una oficina farmacéutica (botica), en
la cual se gestionan los procesos de compras, ventas, marketing, punto de venta,
contabilidad, inventarios.

Necesidad del Negocio

Con el pasar del tiempo esta botica ha ido aumentando sus flujos de ventas y con
ello, han aumentado los procedimientos en los demas procesos, con lo que no se
esta teniendo una gestion adecuada lo cual se necesita una herramienta que apoye
en la gestion de estos.

Objetivos del Proyecto

Determinar la influencia de un sistema ERP en el proceso de venta en la Botica
Viza.

Determinar la influencia de un sistema ERP en el indicador de servicio del proceso
de venta en la Botica Viza.

Determinar la influencia de un sistema ERP en el cumplimiento de ventas del
proceso de venta en la Botica Viza.

Aplicacion

El area de ventas.

vision del proyecto

Implementar un sistema web que optimice la gestién de ventas de Boticas VIZA
E.LR.L

Tabla 1: vision del proyecto

2.2.1.2. Acta de constitucion

En esta fase se establece el acta de constitucion, donde podemos documentar
tantos los objetivos como resultados.



Nombre del proyecto Caddigo Prioridad
Sistema Erp web para el BV ALTA
proceso de ventas de la

Botica Viza.

Justificacion del proyecto

BOTICAS VIZA E.ILR.L. es empresa del rubro farmacéutico, tiene muchas
dificultades en sus procesos debido al alto flujo de ventas, pero gerencia determino
que el proceso de ventas es el mas critico.

Gerencia determina entre sus objetivos estratégicos la mejor gestion del area de
ventas, dado que considera que esta area es una piedra angular en el crecimiento
de la empresa y esta entre sus objetivos gerenciales principales.

Los empleados de esta area manifestaron la inversion de tiempo que ellos invierten en
la busqueda de productos, verificacion de stock, informacion del precio, etc.

Con una automatizacion de este proceso/ area le daremos el ahorro de tiempo, y
efectividad y eficiencia que necesita, si es cierto no se automatizara el 100% del
area, pero si con la implementacion de un sistema Erp web, automatizaremos un
porcentaje considerable.

Objetivo general del proyecto Objetivos especificos del proyecto

Determinar la influencia de un sistema | Determinar la influencia de un sistemal
ERP en el proceso de venta en la - .

. . ERP en el indi r rvici [
Botica Viza. en e dicador de servicio de
proceso de venta en la Botica Viza.

Determinar la influencia de un sistema
ERP en el cumplimiento de ventas del
proceso de venta en la Botica Viza.

Alcance del proyecto

Si es muy cierto se implementara un sistema Erp, se concretara al médulo de ventas,
dado que este es el médulo solicitado por gerencia, pero se dejara las bases de
estructura para seguir implementando los demas médulos

Principales Stackeholders

- Zamata Lima Oscar Raul
- Gilmar Paredes

- Carla Aspilcueta
- Roberto Herrera

Limitaciones

Si es muy cierto en compras, se tendra registrada en la base de datos usuarios de
los proveedores, con sus demas datos, pero no habra una conexion o interaccion en
el sistema con los proveedores.

Descripcion del producto




El sistema de informacion de BOTICAS VIZA E.I.R.L. sera un sistema Erp con las
intenciones en primera instancia de gestionar de una manera mas optima el modulo
de ventas y a futuro los demas procesos de negocio, los usuarios que operaran
esta herramienta, sera lo del &rea de venta, jefe de ventas, usuarios del punto de
venta, usuarios de compras, usuarios de almacén.

El sistema es un ERP open source, donde el codigo fuente esta en Python, también
hay tecnologias como html, xml, y la base de datos esta en postgresq|

Principales entregables del producto

Contenido de los principales
entregables

1. Creacion de la vision del Proyecto

2. Acta de constitucion

3. colaboracion

5. Descripcion de Usuarios involucrados
6. Riesgos

7. Criterios de terminado

8. Historia de Usuario

9. Cronograma del proyecto

10. Acta de inicio por cada fase

1. Documento vision: Entregables
definidos

2. Acta de constitucion: Contiene
nombre del proyecto, cddigo,
antecedentes, justificacion, alcance,
descripcion del producto, entregables,
supuestos, restricciones, etapas,
duracion, costo estimado, equipo de
proyecto y anexos.

3. Plan de colaboracién: Incluye Ila
identificacion del equipo y herramientas.
4. Epicas: Se describe en forma global
los requerimientos generales que debe
tener el sistema.

5. Personas — Usuarios involucrados:
Descripcion de los usuarios y cuales
seran las funciones que realizaran.

6. Riesgos: Incluye la descripcién de
todos los riesgos identificados.

7. Criterios de terminado: Se describe
los requerimientos que deberan incluirse
en todas las historias de usuario.

Supuestos del proyecto

e Todo el presupuesto del proyecto sera solventado por el principal interesado:
BOTICAS VIZA E.ILR.L., la cual nombra como principal responsable a:

Zamata Lima Oscar Raul.
e Las reuniones seran Inter diarias.

e BOTICAS VIZA E.I.R.L. daréa todo el respaldo para que el proyecto se
implemente en cada una de sus fases.

Restricciones




El total de la empresa no operara el sistema, solo los usuarios involucrados en el
modulo de implementacion.

Duracién estimada

Se estima una duracion de seis meses.

Equipo de trabajo

SCRUM MASTER
-Oscar Zamata

PRODUCT OWNER
- Pedro Infantes

TEAM

- Gilmar Paredes
- Carla Aspilcueta
- Roberto Herrera

Tabla 2: Acta de constitucion

2.2.1.3. Colaboracion

En la siguiente tabla se menciona y especifica los usuarios que participan y su
relacion entre ellos.

Nombre del Proyecto

SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA
VIZA E.I.R.L.

usuarios involucrados

equipo SCRUM

SCRUM MASTER Oscar Zamata
PRODUCT OWNER Pedro Infantes
TEAM Gilmar Paredes

-Carla Aspilcueta
-Roberto Herrera

Herramientas

gestor de correos Google Malil

Actas de reunion

Medio de almacenamiento de Google Drive.
Videoconferencia por Google Meet.




2.2.1.4. Usuarios involucrados

Aqui hacemos mencion a todos los usuarios que directa o indirectamente estan

involucrados ya sea con su uso o sin él.

del Proyecto

E.LR.L

SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA VIZA

Personas

Administrador de la empresa

Giovana Gutiérrez, serd el encargado de
identificar todas las necesidades de |3
empresa sobre todo en el &rea en
mencion. De esta manera podremos
definir los requisitos

Administrador del Proyecto

Oscar Zamata, sera el encargado de
sacar adelante el proyecto y resolviendo
cualquier contratiempo

Encargado de almacén

Javier Solis, encargado de gestionar
todo lo que corresponde al almacenaje
de productos

Encargado de ventas

Fiorella mercado, encargada de realizar
las ventas y gestionar esta area, en
conjunto con el recurso humano que se
provea

Tabla 4: Usuarios Involucrados.

2.2.1.5. Riesgos

Se presenta una tabla tipificando los riesgos

Nombre del Proyecto

VIZA E.ILR.L

SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA

Identificacion de Riesgos

Tipo de riesgo Riesgo

Producto Implementacion incorrecta con los
datos de los productos

Producto Dificultades de aprendizaje y
capacitacion a los usuarios operadores

Producto Problemas de red y con ello el uso del
sistema

Proyecto Asesor con experiencia se retira del
proyecto antes de su termino

Proyecto No contar con el hardware necesario o

conexiones de red

Proyecto y Producto

No se tomaron en cuenta actividades
de ventas

Tabla 5: Riegos.



2.2.1.6. Criterios de terminado

Conjunto de normas para la historia de usuario.

Nombre del Proyecto

SISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN LA BOTICA
VIZA E.ILR.L

Criterios de Terminado

e Los términos a implementar en el sistema son aprobados por Giovana
Gutiérrez

¢ Realizarlo mediante una metodologia.

e Tener un modulo de Loguin. Con user y password.

e Los usuarios que se loguen deben tener acceso a la informacién de su
competencia y bloqueada la informacion que no.

e Cada vez que se finalice un Sprint se tendran reuniones.

Tabla 5 : Criterios de terminado.

| €64.0001

| BOTICA*’ | — e

sasomas remmanserry VIZS ’

IrACTA | 1 Eem \ ACTA DE REUNION i l‘

LUGAR Area de administracién de BTICAS VIZA E.I.R.L,

HORA: ~ | 09:00am , 7
OBJETIVO f Validar |a lista de productos para ingresar al sisiema

j 3 { PARTICIPANTES s .

Gi _; T2 N \
iovana gunerrez > -‘ Py .

Oscar zamata ‘\/ _f{

Fiorella mercado \e &-"\\\“‘ - ‘

77777 ORDEN DEL DIA
3 4 Entregar lista de ptoductos para subir al sistema
2. Definir el tiempo de demora a subir los productos con precios y logos correspondientes

DESARROLLO DE LA REUNION

Presentacion: se entrega un adjunto con la lista de productos, precios y logos.

CIERRE

Se definen los aspectos a tratar en la proxima reunion

T

T -
PROXIMA — FECHA | 1;—‘2—.0“&*'7 | — LUGAR ‘
REUNION ’ am rea de administracion de BTICAS VIZA E.LR.L.

2021/05/17 |

Se dio por terminada esta actividad, habiéndose desarrollado los temas contenidos en esta acta y comprometiéndose
las partes a cumplir con los compromisos adquiridos en la misma.
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C6d.0001 %
Organizacion: Ventas

ACTA DE REUNION

] |  —

| ACTA 1 | TEMA D | m | A
R I , ; . ACTA DE REUNION - 17 05 | 2021
;7LUGAR s Area de admi admmnstrauon de BTICAS VIZA E.I. R.L.
| HORA: | 10:00 am

i OBJETIVO '/ahdar la lista de proveedores & subir al sistema

‘[ =k _ | PARTICIPANTES : ]

| Oscar zamata — u

lFloreIIa mercado ’_J \,@&‘\ \\}MZ\M I !

ORDEN DEL DiA

1. Entregar lls{a de pro proveedores para subir al sistema
2. Definir el tiempo de demora a subir los proveedores. ’

S BVAL1 1 = O
Giovana guuenezz\j(\""“ j (f a¥

' i ___ DESARROLLO DE LA REUNION

Presentacion: se entrega un adjunto con la lista de proveedores
|

} R R e T A e %
Se definen los aspectos atrataren la proxima reunion

pa;éxw = o e e e Vi M, LUGAR
REUNION 13:00 pm Area de administracion de BTICAS VIZAE.LR.L.
1 2021/05/21 l {

Se dio por terminada esta activided, habiéndose desarrollado los temas contenidos en esto acta y comprometiéndose
las partes a cumplir con los compromisos adguiridos en la misma.

2.2.2. Planificacién y Estimacién
2.2.2.1. Historia de Usuario

Una historia de usuario es una explicaciéon genérica y a su vez informal de una
funcionalidad de software, esta funcionalidad de software seria escrita en la historia
de usuario desde una perspectiva del usuario final.

El personal encargado de definir y documentar las historias de usuario seria el
duefio del producto, uno de los objetivos principales de estas historias es que se
especifiguen y se garanticen los requerimientos del usuario.

Cadigo HO001 Nombre INGRESO AL
SISTEMA

Prioridad 1 Estimacion 9

Historia Como usuario operador del sistema yo

deberia ingresar al sistema a fin de
realizar las acciones necesarias en el
area ventas segun mi rol
correspondiente.

Criterios de Aceptacion
e El user debe ingresar al sistema

Tabla 6: Ingreso al sistema.
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Cadigo HO0002 Nombre MANTENIMIENTO

DE
PROVEEDORES
Prioridad 2 Estimacién 8
Historia El usuario principal de compras Como

encargado de compras yo deberia
poder buscar, crear, editar, eliminar, a
los proveedores, de una lista
proveedores a fin de tal manera que
cuando genere mis documentos de
solicitud y orden compra pueda
dirigirlos.
Criterios de Aceptacion

e Verificar si existe proveedor

e Catastro de proveedores.

e Filtro de proveedor, ya sea si

existe o ubicacion.
e Mantenimiento de proveedores.

Tabla 7: Ingreso al sistema.

Cddigo HO003 Nombre MANTENIMIENTO
DE PUNTO DE
VENTAS

Prioridad 2 Estimacion 8

Historia El usuario principal de compras Como

encargado de ventas yo deberia poder
buscar, crear, editar, eliminar, a los
puntos de venta, de una lista de puntos
de venta a fin de tal manera que
cuando genere mis ventas, este
generadas por una sesiéon de un punto
de venta
Criterios de Aceptacién

e Verificar si existe punto de venta

e Catastro de puntos de venta.

e Mantenimiento de puntos de

venta.

Tabla 8: Mantenimiento de puntos de venta



Cédigo HO0004 Nombre MANTENIMIENTO
DE ALMACEN

Prioridad 1 Estimacion 8

Historia El usuario principal de almacén Como

gestor del area de almacén deberia
buscar, crear, editar, eliminar, a los
almacenes, de una lista de almacenes a
fin de que se tenga un registro de los
almacenes que tiene el proyecto. a su
vez el control del stock

Criterios de Aceptacion

Tabla 8: Mantenimiento de almacén

2.2.2.2. Product Backlog

Funciones del gestor de producto

Catastro de almacenes.
Crear almacenes

Eliminar almacenes

Editar almacenes.
Actualizar almacenes
Busqueda de productos en
almacenes

» Documentar en pila del producto todas las historias de usuario.

* Mantener la data actualizada de la pila del producto. Scrum Manager

» Realizar la supervision de la pila del producto, a su vez tener una
documentacion de toda comunicacion que haya tenido con el gestor del

producto.

El equipo técnico

» Tener los dominados las actualizaciones y datos historicos de la pila de

producto.

* Realizar todas las consultas que sean necesarias para resolver sus
inconvenientes que tengan, todo con el Scrum Manager.

2.2.2.3. Pila del Sprint

Es este documento se hara un listado de todos lo requisitos determinados , as u
vez se hara un detalle de estos requisitos, este documento esta orientado al equipo

técnico.



Caod Nombre Estimacién  Estimacién  Iteracién  Priorida
Historia Aprox. Real d
HOO001 ingreso al 9 9 1 1
sistema
HO0002 mantenimiento 9 8 1 2
de
proveedores
HO0003 mantenimiento | 9 8 1 2
de punto de
ventas
HO004 Mantenimiento 9 8 1 1
de almaceén
Tabla 09: Pila del Sprint
2.2.2.4. Planificacidon del Proyecto
Tabla 10: Cronograma del Proyecto
Mombre de tarea » [Duracion « Comienzo + | Fin -
4 S5ISTEMA ERP PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTA EN 107 dias vie 1/01/21 lun
LA BOTICA VIZA E.LLR.L 31/05/21
2 Analisis de la informacion 12 dias vie 1/01/21 lun 18/01/21
reuniones con usuarios 8 dias
reunion de documentacion 4 dias
reunion con el duerio del producto 4 dias
4 Planing Sprint &t dias lun 1/03/21 viesf03/21
formacion de equipo 5 dias
creacion de jerarquia de historias de ususario 4 dias
4 Desarrollo Sprint 43 dias jue 1f04/21 lun 31/05/21
analisis 9 dias
disefio 9 dias
pruebas 42 dias
implementacion b dias
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2.2.3. Implementacion (Ejecucion)

2.2.3.1. Acta de inicio por cada fase

| €66.0001 |
] . |
ACTA DE REUNION [Sameincion Veotes: |
L |
[ |
| l F3
AcTA \ 3 Tema _‘ ACTA DE REUNION % 2 I] e
LUGAR: Area de administracion de BTICAS VIZA E.I.R.L.
HORA: 10:00 am
OBJETIVO Apertura de sprint
>\ .. \_PARTICIPANTES

Fiorella mercado

{ " S&,\ 1 "'\i___)
.’v ) "‘]
Ao

1. Iniciar HO001, H0002, HO003, HOO04

ORDEN DEL DIA

DESARROLLO DE LA REUNION

CIERRE

Presentacion: se entrega un adjunto con la lista de historias

PROXIMA

FECHA

Se definen los aspectos a tratar en la proxima reunion

0

HORA

I

LUGAR

REUNION

2021/05/24

Se dio por terminada esta actividad, habiéndose desarrollado los temas contenidos en esta acta y comprometiéndose

13:00 pm

“Area de administracion de BTICAS VIZA E.LR.L.

las partes a cumplir con los compromisos adquiridos en la misma.

Desarrollo del Sprint 1
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2.2.3.2. Lista de pendientes del Sprint

En la siguiente tabla se exponen las historias

Cod Nombre Estimacion | Iteracion Prioridad
Historia

HOO0O01 ingreso al HO001 8 1 1
sistema

HO002 mantenimiento HO0002 8 1 1
de
proveedores

HO003 | mantenimiento | HO003 5 1 1
de punto de
ventas

HO004 = Mantenimiento HO0004 7 1 1
de almacén

Tabla 11: pendientes de Sprint

2.2.4. Revision y retrospectiva (Ejecucion)

2.2.4.1. Retrospectiva del Sprint

Al termino de cada sprint , el equipo recibira la apreciacion del scrum master, entre
los detalles que se trataran sera los de resultado con la reunién del Product Owner

Cosas positivas
excelente integracion

Agradable ambiente laboral
Experiencia acertada de los

participantes
Tabla 12: retrospectiva Sprint

Cosas negativas
Falta de comunicacion para las
modificaciones

Mala conexién de red

Deficiencia en capacitaciones



