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Resumen

La presente investigacion detalla el analisis, disefio e implementacion de un sistema
web para el proceso de ventas en la Botica "Pharma Medical”, debido a la situaciéon
en la que se encontraba previa a la aplicacion del software, presentaba deficiencias
en el porcentaje en crecimiento en ventas y la productividad de ventas. El objetivo
de general fue implementar el sistema web para mejorar el proceso de ventas en la

Botica "Pharma Medical".

El sistema web fue desarrollado bajo la metodologia OOHDM, puesto que presenta
cinco fases las cuales se acomodaban a las necesidades del usuario presentado
un desarrollo iterativo; se empleé el lenguaje de programacion JavaScript, para el
disefio se empled el framework Bootstrap y como gestor de datos se empled
MySQL.

La investigacion tiene un enfoque Cuantitativo, el tipo de investigacién es Aplicada
con un disefio Pre-Experimental. La poblacién estuvo conformada por 614 ventas;
su muestra fue de 237 ventas, mediante el muestreo estratificado. Por otra parte,

se realiz6 la prueba de normalidad mediante el método de Shapiro-Wilk.

La implementacion del Sistema Web permiti6 incrementar el porcentaje de
crecimiento en ventas de 1.45 a 2.75, de forma similar, se incremento la
productividad de ventas de 1.37 a 3.61. Los resultados anteriores permiten llegar a
la conclusion que el Sistema Web mejora el proceso de ventas en la Botica “Pharma
Medical”.

Palabras claves: Sistema web, proceso de ventas, OOHDM
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Abstract

This research details the analysis, design and implementation of a web system for
the sales process in the "Pharma Medical" drugstore, due to the situation it was in
prior to the application of the software, which presented deficiencies in the
percentage of sales growth and sales productivity. The general objective was to
implement the web system to improve the sales process in the "Pharma Medical"

drugstore.

The web system was developed under the OOHDM methodology, since it presents
five phases which were adapted to the user's needs, presenting an iterative
development; the JavaScript programming language was used, the Bootstrap
framework was used for the design and MySQL was used as data manager.

The research has a Quantitative approach, the type of research is Applied with a
Pre-Experimental design. The population consisted of 614 sales; its sample was
237 sales, using stratified sampling. On the other hand, the normality test was
performed using the Shapiro-Wilk method.

The implementation of the Web system increased the percentage of sales growth
from 1.45 to 2.75, similarly, sales productivity increased from 1.37 to 3.61. The
above results lead to the conclusion that the Web System improves the sales

process in the "Pharma Medical" drugstore.

Keywords: Web system, sales process, OOHDM.
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. INTRODUCCION



Dentro del contexto internacional, la (Organizaciéon Mundial de la Salud, 2018 pag.
5), afirmo que “la industria de los medicamentos y otros productos médicos han
percibido un aumento sin precedentes. Hace 15 afios atras, las ventas mundiales
de medicamentos crecieron por encima de los US$ 500 000 millones por primera
vez. En adelante, las ventas se han duplicado de nuevo y han logrado alcanzar
aproximadamente los US$ 1,1 billones; el aumento con més pronunciamiento se

produjo en los mercados de ingresos medianos”.

En el contexto nacional, (La Republica, 2021), menciono que “la llegada de la
pandemia coloco en alerta a todos los ciudadanos, y la preocupacion por tener un
buen estado de salud, llevo consigo que algunos productos médicos presentaron
incrementos en sus ventas. Los laboratorios, farmacias y boticas también vieron un
crecimiento en la venta de antiinflamatorios, antidepresivos, analgésicos y
productos para tratar los problemas de la ansiedad. Otro elemento que impulso las
ventas de algunos farmacos fue el temor de los ciudadanos por salir de sus hogares
para dirigirse a una consulta médica, como resultado acudieron a medicamentos

de venta libre o sin férmula”.

En el contexto local, los establecimientos farmacéuticos como Farmacias o Boticas,
son lugares donde la poblacion puede adquirir medicamentos. Un técnico de
farmacia es el responsable de la orientacion e informacion al cliente sobre como
usar de manera adecuada los farmacos adquiridos. En estos establecimientos
también se encuentran los almaceneros de farmacia, encargados del stock de los
medicamentos. Todos los medicamentos son autorizados, para su venta con o sin
receta médica. A su vez, la persona que asiste a una Botica a adquirir un articulo
farmacéutico, debe verificar con detenimiento la fecha de vencimiento y el estado

de conservacion.

Por medio de la entrevista realizada a la Dueia de la Botica “Pharma Medical” (ver
Anexo 2), indico que se dedica a la venta al por menor de articulos farmacéuticos
y bazar en general. En dicha entrevista se detall6 el proceso de ventas (ver Anexo
3), da inicio cuando cliente decide entrar al establecimiento farmacéutico y solicita
un articulo, estos pueden ser de bazar o farmacos. El Técnico de farmacia identifica
el tipo de articulo, si es de bazar se revisa el stock en una hoja de Excel, si hay el

articulo el vendedor confirma la existencia, sin embargo, no hubiera se buscan



articulos similares, luego se le ofrece al cliente el articulo, si el cliente desea el
articulo realiza el pago y la venta finaliza cuando recibe el producto. En el caso de
un articulo farmacéutico, el Técnico de farmacia evalla si necesita receta medica,
en ese caso se solicita la receta al cliente, y cuando este le brinde, seguidamente
se revisa el stock en la hoja de Excel repitiendo el proceso anterior mencionado, en
cambio si el cliente no tuviera la receta médica, finaliza el proceso. Si el articulo
farmacéutico no necesitara receta médica se revisa el stock en la hoja de Excel y

se repite el proceso anterior mencionado.

Con ello sostiene la necesidad de un software que apoye a optimizar las ventas se
planted un sistema web, como resultado facilitara el proceso principal. Por otro lado,
menciono que actualmente cuentan solo con una hoja en Excel para el stock de los
articulos que en muchas ocasiones no se encuentra actualizado, el cual les impide
saber si existe un articulo disponible al momento de realizar una venta. Las ventas
son transcritas a un Excel para tener un control de ellas, las cuales no son
digitalizados correctamente, generando pérdidas. Ademas, el no saber como es el
crecimiento de sus ventas ya que no hay un control y planificacién, que le permita
obtener el valor de sus ventas realizadas en el dia fue mayor o menor al dia anterior
y asi poder corregirlo, a su vez la productividad de sus ventas porgque se presentan
demoras en la atencion al cliente, al no tener la informacion actualizada del articulo
solicitado, asi otros clientes que se acercan al establecimiento a realizar una

compra, proceden a retirarse al ver la demora, como resultado se pierden ventas.

Como se observa en la figura 1, el porcentaje de crecimiento en ventas en el mes
de julio en la Botica “Pharma Medical’, no fue constante, puesto que tuvo un
decrecimiento el 15/07/2021 con -3.20 y luego hubo un crecimiento el 20/07/2021
con 5.77.
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Figura 1. Porcentaje de Crecimiento en Ventas

Como se observa en la figura 2, la productividad de ventas en el mes de julio en el
Botica "Pharma Medical", no fue constante, puesto que inicio el 01/07/2021 con
1.25, luego crecio y decreci6 durante todo el mes y el 30/07/2021 finalizo con 1.38.
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Figura 2. Productividad de Ventas

Por ello, para la formulacién del problema, se determind el problema general:
¢,Como el sistema web mejorara el proceso de ventas en la Botica “Pharma
Medical®? A la vez, el primer problema especifico fue: ¢(Coémo el sistema web
incrementara el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la

Botica “Pharma Medical”? Y el segundo problema especifico fue: ¢ Como el sistema



web incrementara la productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica
‘Pharma Medical™?

Ademas, la presente investigacion tuvo las siguientes justificaciones, la relevancia
social, es que servira de guia para las diferentes empresas en el rubro de las
ventas, de esa manera automatizar dicho proceso, es decir la transformacion de un
control manual a un sistema web, también beneficiara a los clientes y futuros
clientes, ya que la atencidon que recibiran sera propicia y sin demoras. Para las
implicaciones practicas, el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”,
ayudara a corregir la condicién del servicio, puesto que se integraran nuevas
tecnologias, permitiendo el incremento de los indicadores estudiados en la presente
tesis. Para el valor teorico, se brindard una capacitacion al personal de la botica, ya
que utilizaran una nueva herramienta de software para el proceso de ventas, donde
llevaran a cabo sus labores de manera mas ordenada y eficaz. Para terminar, la
utilidad metodoldgica en este estudio favorecera a las posteriores investigaciones
relacionadas al proceso de ventas, ademas la investigacion desarrollara una nueva
arquitectura para el desarrollo de software, siendo elegida la arquitectura
hexagonal.

Asimismo, el objetivo general fue: Implementar el sistema web para mejorar el
proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”. El primer objetivo especifico fue:
Implementar el sistema web para incrementar el porcentaje de crecimiento en
ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”’ y el segundo objetivo
especifico fue: Implementar el sistema web para incrementar la productividad de

ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”.

Por ultimo, la investigacion expone como hipétesis general: La implementacion del
sistema web mejora el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical’. Ademas,
la primera hipotesis especifica fue: La implementacion del sistema web incrementa
el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica
“Pharma Medical’ y la segunda hipétesis especifica fue: La implementacion del
sistema web incrementa la productividad de ventas en el proceso de ventas en la

Botica “Pharma Medical”.
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Los trabajos previos nacionales utilizados en la presente investigacion fueron:

(Bustamante, y otros, 2020), en su tesis “Implementacién de un sistema web para
la automatizacion del proceso de ventas en la Empresa Best Store21 S.A.C - 2020”.
Presentaron como objetivo general establecer la influencia del sistema web para la
automatizacion del proceso de ventas en Best Store2l, puesto a que su
problematica fue que las ventas eran registradas en una hoja bond, y esto generaba
la perdida de la informacién tanto de los productos como de los clientes, por eso se
le propuso la solucion de realizar una plataforma web que ayude a automatizar sus
ventas. Ademas, la definicion operacional del sistema web fue ayudarle a mejorar
el funcionamiento en la gestion del proceso principal de Best Store2l. La
investigacion fue de tipo aplicada, porque brinda una respuesta al problema
planteado y el disefio fue pre-experimental. El instrumento empleado en esta tesis
fue la ficha de registro para ambos indicadores numero de ventas y fidelizacién de
cliente. Por otro lado, los resultados presentados en la investigacidon demostraron
gue el software implementado mejoro el nUmero de ventas, puesto que se obtuvo
el pre-test de 154 transacciones y el post- test de 174 transacciones que representa
un aumento del 12.99%, de la misma forma, el indicador fidelizacion de cliente se
obtuvo el pre-test de 1287.00 y en el post-test 1537.05, este aumento representa
un 19.43%. La conclusion fue que desarrollar un sistema web, contribuyo de forma
efectiva en el proceso estudiado de la empresa Best Store21, puesto a que la
implementacion automatizo el proceso en un 16.21%. Con los resultados brindados
del presente estudio me permitié obtener informacion de mi variable independiente,
puesto que la ejecucién de un sistema web lograria procesar informacion de forma

dinamica, siendo un beneficio para los usuarios que opera dentro de ello.

A su vez, (Pariasca, y otros, 2018), en su tesis “Desarrollo e Implementacion de un
Sistema Web para el proceso de ventas de empresa Factory Solutions”. Su
problematica fue que la empresa Factory Solutions SAC presento preocupaciones
por el lento crecimiento en sus ventas y las demoras en el cobro por parte de los
clientes, ya que todo el proceso se desarrollaba de forma manual, y la fuente de
datos que tenian eran hojas de calculo en Excel donde se realizan consultas y
administraban la informacion, todo lo anterior conllevaba a brindar una calidad de

atencion al cliente deficiente. Su principal objetivo fue establecer de que forma la



implementacion de un sistema web mejora el proceso de ventas de la empresa
Factory Solutions SAC. Ademas, su tipo de investigacion fue aplicada, con la
finalidad de solventar las dificultades que se presentaron en la empresa. Definieron
su variable dependiente, proceso de ventas como un trato que se establece entre
el vendedor y cliente con el fin de que se sienta satisfecho del producto adquirido y
de la atencién recibida, mas aun si cuentan con productos de calidad y ser
competitivos en el mercado. La metodologia escogida para esta investigacion fue
RUP, con el fin de estructurar el desarrollo de software con las acciones precisas
para transformar los requerimientos mencionados por el usuario. La conclusion de
la presente tesis fue que el sistema web logro una mejora en el proceso principal,
puesto que las ventas aumentaron y la atencion de los clientes se realizaban de
forma inmediata, es decir que el proceso principal en la empresa Factory Solutions
tuvo un resulto satisfactorio. Este antecedente me permiti6 la obtencion de
informacion de mi variable dependiente, los conceptos brindaron conocimiento

sobre el proceso de ventas que se realiza en las empresas.

(Condor, y otros, 2019), en su tesis “Aplicacion web para el proceso de compras y
ventas en la Botica Emilia”. Su problematica era que no llevaban un registro
adecuado de las ventas que realizaban durante el mes, generando que tomen
malas decisiones respecto a las inversiones que realizaban, puesto a que no tenian
una planificacion adecuada del proceso. El objetivo general fue establecer la
influencia de una aplicacion web en el proceso de compra y venta de la botica
Emilia. La definicion conceptual para el proceso de ventas fue que era una serie de
actividades que concluian con satisfacer al cliente, al mismo tiempo, para asegurar
el aumento de ingresos posibles para las empresas, los indicadores de la
investigacion fueron el porcentaje de crecimiento en ventas y la productividad en
ventas. Su disefio del estudio fue Pre-Experimental porque se realizaron dos
pruebas un pre-test en el mes de mayo y luego un post-test en el mes de noviembre.
La ficha de registro fue el instrumento seleccionado en esta investigacion, las
cuales fueron validadas por 3 expertos para los indicadores estudiadas en esta
tesis. La metodologia de desarrollo de software fue UWE puesto a que se acopla a
las necesidades de la botica. El pre-test del porcentaje de crecimiento en ventas
fue de 3.11% y la productividad de ventas fue de 16.125, los resultados luego de

poner en ejecucion el software desarrollado, logro obtener un post-test de 6.90% y



21.235 de ambos indicadores respectivamente. Para concluir, la aplicacion web
logro mejorar el proceso principal de la botica Emilia, puesto que ambos indicadores
se incrementaron. Esta investigacion me brindo informacion con relaciéon a mis
indicadores escogidos porcentaje de crecimiento en ventas y productividad de
ventas, debido a que se demuestra que el uso de estos indicadores puede generar

un mayor monitoreo en el proceso de ventas.

También (Huamani, 2018),en su tesis “Sistema Web para la Gestion de Pedidos en
la Empresa Impresiones Franco S.A.C”. Su objetivo general fue determinar el efecto
de un sistema web en el proceso de control de pedidos en la empresa Impresiones
Franco S.A.C, dado que su problema principal fue que realizan el control de forma
manual, por lo tanto, disminuian los ingresos y los pedidos eran entregados fuera
del rango de fecha. Se seleccion6 la metodologia OOHDM para el desarrollo del
sistema web, con el fin de brindarle al usuario una interfaz amigable, dicha
metodologia se constituye de 5 fases que son obtencion de requerimientos, disefio
conceptual, disefio navegacional, disefio de interfaz abstracta e implementacién
ademas de que el usuario valido la operatividad del producto por medio de la
comunicacién con el investigador. Hipotético deductivo fue su método de
investigacion debido a que se presentaron hipoétesis sobre posibles soluciones al
problema formulado. EIl proceso estudiado presento dos indicadores: calidad de
pedidos generados y entregados completos. La poblacion fue de 319 pedidos para
el primer indicador calidad de pedidos generados y su muestra obtenida fue de 175
pedidos, en el caso del segundo indicador entregados completos tuvo una
poblacién y muestra de 132 pedidos. Para terminar el sistema web mejoro el control
de pedidos en la empresa Impresiones Franco S.A.C. permitiendo el aumento de
ambos indicadores, y asi lograron conseguir los objetivos propuestos de esta tesis.
De este antecedente pude conocer acerca del desarrollo del sistema web con la
metodologia OOHDM, por su capacidad para adaptarse a los nuevos cambios, es

facil de aprender y permite corregir los errores.

(Bendezu, 2017), en su tesis “Sistema web para el proceso de ventas en la Botica
HELIFARMA E.I.LR.L". Da a conocer que el problema principal de la botica fue el
lento proceso de ventas, puesto a que presentaban demoras en atender al cliente,

ya que todos los pedidos eran transcritos a un Excel para tener un mejor control,



pero en los precios de los productos se presenciaban errores, agregado a ello no
habia una planificacién de crecimiento de las ventas, ya que existia un monitoreo
constante. Determinar la influencia de un sistema web en el proceso de ventas en
la Botica Helifarma fue su objetivo general. La metodologia de desarrollo del
sistema web fue RUP, puesto que brinda una perspectiva manejable para consignar
responsabilidades y tareas. La investigacion fue de tipo aplicada debido a que se
tuvo la solucion a la problematica y el disefio de investigacion fue pre-experimental
porque se realizan tanto las pruebas previas como las posteriores. Esta
investigacién presento dos dimensiones planificacion y estrategia de la venta y
cierre de la venta de las cuales sus indicadores fueron porcentaje de crecimiento
en ventas y la productividad en ventas respectivamente. La poblacion fue de 1600
documentos generados y su muestra fue de 310 ventas organizadas en fichas de
registros estratificados en dias, las fichas fueron validadas por 3 expertos para
ambos indicadores. Se concluyé que el sistema web mejoro el proceso de ventas
del establecimiento, obteniendo asi el incremento del porcentaje de crecimiento en
ventas y la productividad de ventas logrando conseguir los objetivos. El porcentaje
de crecimiento tuvo un incremento de 10.43% mientras que la productividad de
ventas de un 19.31%. Este antecedente me brindo conocimiento acerca de mis
dimensiones e indicadores después de implementar un sistema web, ya que
automatiza el proceso de ventas, asimismo, el incremento de ambos indicadores lo

cual cumple con los objetivos de la investigacion.

De la misma forma, los trabajos previos internacionales utilizados en la presente

investigacién fueron:

(Arroyo, y otros, 2019), en su articulo de investigacion "Billing System for the
Purchase and Sale Process of the Company Proalbac". Menciona que la empresa
PROALBAC se dedica a la fabricacién y expendio de helado artesanales, su
problematica es que no poseian un recurso tecnoldgico para el registro de pedidos
de los clientes ademas las solicitudes de los proveedores y distribuidores no eran
gestionadas de manera correcta ya que todo el registro era manual, puesto a que
tienden a ser demorosos y existe la preocupacion de que los datos registrados no
sean veridicos. Considerando que, esta investigacion busco automatizar la

informacion de la compafia para tener un mayor control de los ingresos y egresos,
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mediante una gestion de contenido (proveedores, clientes y productos), pedidos,
ventas y control de stock por medio de una aplicacion web que facilito al personal
el registro del proceso de venta y compra. La aplicaciéon web tendra la informacion
de los productos, stock del producto, las ventas realizadas diaria siendo procesados
mediante una factura y cuantificar la cantidad de ventas y reporte de la venta, donde
el administrador de la empresa obtuvo un informe detallado de las ventas al final
del dia. Para finalizar con el sistema de informacion implementado los resultados
en el proceso de ventas de productos se pudo conocer cual era los productos mas
adquiridos por parte de los clientes y se logré ver un aumento en los ingresos en la
empresa. De este articulo de investigacion se obtiene informacion de mi variable
independiente, sistema web porque actualmente las pymes adoptan un sistema que
automatice sus procesos, asi que la implementacion de un sistema web esta
dejando de ser una alternativa para ser un requerimiento casi esencial, en el caso
de mi variable dependiente, proceso de ventas, se not6 un crecimiento de las

ventas frente a los ingresos anteriores después de la implementacion.

También (Flores, y otros, 2021), en su articulo de investigacion “Design and
development of a web system applied to educational management for the
automation of processes using the OOHDM methodology, case: Ingeniotics
company”. Sefala que este articulo plasma la ejecucion de un sistema web como
apoyo en la gestién educacional, puesto que las empresas no son ajenas al uso de
tecnologias ya que son requeridas para automatizar sus procesos, obteniendo
ventajas competitivas y generando una toma de decisiones acertadas. La empresa
Ingeniotics S.A cuenta con 3 sucursales, su problemética abarca en que dichas
sucursales carecian de un sistema informéatico para llevar a cabo sus procesos
administrativos y académicos, al no contar con ello se desarrollaban procesos
deficientes, todo se llevaba a cabo de forma manual y en hojas de calculo en Excel
gue son eficientes para datos estaticos, pero no para la informacion que sufren
cambios constantes, generando gran volumen de papel por cada tramite y demora
en los tiempos de respuesta, agregado a ello costos innecesarios. Esta realizacion
inadecuada del proceso principal involucraba al cliente, ya que al no cumplir con
las expectativas se afiade una perdida mas para la empresa. Su objetivo principal
fue analizar y desarrollar un sistema web que brinde una informacion confiable y

detallada por medio de la consulta a diversos modulos apoyando la automatizacion
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de la gestion educativa. Para esta investigacion, se hizo uso de la metodologia
OOHDM, debido a que reunia las peculiaridades necesarias y facilito la
construccion de dicho sistema. Dicha metodologia cuenta con 5 fases que son:
obtencion de requerimientos, disefio conceptual, disefio navegacional, disefio de
interfaz abstracta e implementacion, donde en cada fase se sustenta la calidad del
sistema en desarrollo. Por ultimo, después de analizar la problemética de la
empresa, se presentaron diferentes diagramas bajo la metodologia OOHDM,
llevandose a desarrollar cada modulo para construir el sistema. De este articulo de
investigacion obtuve informacion sobre como desarrollar un sistema web en base a
la metodologia OOHDM, permitiéndome conocer como el desarrollador

interpretaba las 5 fases de dicha metodologia.

(Guanolema, 2019), en su trabajo de titulacion "Desarrollo de un sistema web para
automatizar el proceso de compra y venta en la Microempresa Raza utilizando la
tecnologia Laravel y Vuel.JS bajo un enfoque de desarrollo dirigido por pruebas
(TDD)". Su objetivo general fue desarrollar un sistema de control interno basado en
la web que permita la automatizacién eficiente de los procesos de compra y venta,
satisfaciendo las necesidades de las pequefias empresas, mediante la adopcion de
un enfoque basado en pruebas, utilizando Laravel y Vue.js. Puesto a que su
problematica abarco que el registro de informacion lo hacian de forma fisica en un
cuaderno, donde escribian todos los datos del producto, precio y cantidad de la
venta, también el vendedor realiza este proceso registrando esos datos en las
boletas impresas entregadas al cliente. El tipo de investigacion fue aplicada porque
permitié obtener como solucion una innovacién tecnolégica. Su poblacién fue de 29
requerimientos funcionales y su muestra fue de 3 requerimientos funcionales. La
metodologia utilizada en esta investigacion fue SCRUM, ya que permitio tener una
mayor productividad y facilito las tareas que realizaron de manera independiente.
Como resultado en el sistema de compra y venta, se obtuvo una disminucién del
tiempo de un 25% hasta un 91%, se concluye que existié una disminucion en la
efectuacion de los procesos posterior a poner en funcionamiento el software
desarrollado. De este antecedente, obtuve informacion de mi variable
independiente, en vista de que la automatizaciéon del sistema web para el proceso
de ventas, porque existié un aumento del 66%, dado que de paso de un proceso

manual a uno automatico con el fin generan un incremento de ventas.
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Ademas (Téran, y otros, 2020), en su articulo cientifico “Strategies For Increasing
Sales: A Case Study Micro-Enterprise World Of Dreams”. Sefiala que actualmente
las empresas en el rubro de ventas presentan multiples obstaculos evitando poder
cumplir sus objetivos, por ello se plantean estrategias que les permita alcanzar un
crecimiento en sus ventas, puesto que los mercados son cada vez mas exigentes
por ello las empresas debe adaptarse a nuevas tendencias. Los negocios deben
enfrentarse a multiples desafios para lograr su estabilidad en el mercado, cada
negocio opera en un ciclo en el que compray vende productos, y asi generar dinero,
de esa manera el negocio se vuelve rentable. La problematica se centra en que el
crecimiento de ventas se ha visto estancado desde la apertura del bazar, se
observd que los registros de venta que se realizan de manera mensual han sido
comparados y no refleja un crecimiento en sus ganancias propuestas. Ademas, el
almacén es una debilidad detectada ya que no se usan descuentos, promociones
y ofertas, evitando que los clientes se sientan atraidos por un producto. Por esta
situacion, la investigacion tiene como finalidad detectar los factores que influyen
para que no exista un crecimiento de ventas en los ultimos afios. El estudio fue
descriptivo, puesto que buscan rasgos y caracteristicas importantes del fenémeno
a analizar a fin de obtener informacion sobre la conducta de las personas que visitan
el bazar. La poblacion fue de 92923 habitantes y el muestreo fue probabilistico
aleatorio simple. Una vez realizada la encuesta se obtuvo en el item decision de
compra, que los encuestados consideran la calidad, como el factor de mayor
relevancia al realizar una compra con un 29%, seguido del precio con un 23%. Para
concluir, este articulo busca explorar eventos para hacer negocio e innovar
tecnolégicamente en el bazar, lo que permitird aumentar las ventas, la atencién al
cliente serd oportuna como resultado se fidelizaran a los clientes. De esta
investigacion obtuve conocimiento sobre mi indicador crecimiento de ventas,
teniendo en cuenta que las empresas usan estrategias y planean utilizar
tecnologias para incrementar los clientes y sus ventas, y asi ver un aumento en sus
ganancias mes tras mes. A su vez, me brindo informacion de cdmo generar mas
ventas mediante los descuentos y promociones, que seran implementadas en el

sistema web.

Las teorias relacionadas en la presente investigacion, son las siguientes:
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La variable independiente, sistema web, tiene funciones muy potentes que
brindan respuesta a casos especificos. Estos son softwares informaticos complejos
gue se codifican en lenguajes de programacion compatibles con navegadores web
(Opera, Firefox, Chrome, etc.), no es necesario tenerlo instalado en todas las
computadoras, debido a que el usuario se conecta a un servidor donde esta alojado
el sistema. Un sistema web funciona con un gestor de datos, donde los usuarios

pueden ver y manipular informacion dinamica.

Asimismo, (Martinez, 2021), agrega que “un sistema web es un conjunto de paginas
dinamicas cuyo contenido se establece posterior a la interaccion del usuario con
ellas. El objetivo principal del sistema web es que los usuarios realicen una o0 mas

tareas”.

Por otro lado, todo sistema web tiene una arquitectura que se usa para disefiar el
software, para esta investigacion se utilizé la arquitectura hexagonal. La idea de
esta arquitectura es que establece entradas y salidas en los bordes del disefio, lo
que expresa que es posible intercambiar los “manejadores” sin cambiar el cédigo
del nacleo. A este estilo de arquitectura también se conoce como arquitectura de
puertos y adaptadores. Segun (Hombergs, 2019 pag. 17), define que “el nucleo de
la aplicacién se representa como un hexagono, lo que le da su hombre a este estilo

de arquitectura”.

La siguiente figura muestra como es la arquitectura hexagonal:

Persistence

Web Adapter
Adapter

Use Case

External
System
Adapter

External
System
Adapter

Use Case

Figura 3. Arquitectura Hexagonal

(Hombergs, 2019 pag. 17), afiade que “adentro del hexagono, se encuentran las
entidades de dominio y casos de uso que funcionan con ellas. El hexagono no tiene
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dependencias salientes, en cambio, todas las dependencias apuntan hacia el
centro. Afuera del hexdgono, se encuentran los adaptadores que se interrelacionan
con la aplicacion. Puede haber un adaptador web que interacciona con un
navegador web, algun adaptador que interactla con los sistemas externos y un
adaptador que interactia con la base de datos. Los adaptadores del lado izquierdo
son adaptadores que impulsan nuestra aplicacién (llaman al nicleo de la aplicacion)
mientras que los adaptadores del lado derecho son controlados por nuestra

aplicacion (son del nucleo de la aplicacion)”.

Ademas, (Hombergs, 2019 pag. 18), menciona que “para permitir la comunicacion
entre el nicleo de la aplicacion y los adaptadores, la aplicacion tiene un nucleo que
proporciona puertos especificos. Para los adaptadores de conduccion, dicho puerto
podria ser una interfaz que se implementa mediante una de las clases de casos de
uso en el nacleo y que el adaptador la llama. Para un adaptador controlado, podria

ser una interfaz implementada por el adaptador y llamada por el ntcleo”.
A continuacién, se nombraran algunos lenguajes de programacion:

JavaScript, es el lenguaje de programacion mas empleado en la actualidad, (Luna,
2019 pag. 4), menciona que "es usualmente abreviado como JS, siendo un lenguaje
del tipo interpretado y definido como un lenguaje orientado a objetos. Las ultimas
versiones de JS permiten que este sea un lenguaje del lado del cliente, como asi

también del servidor".

A su vez esta PHP, que segun (Pefia, 2018 pag. 29), expresa que "es el tipo de
programacioén que se usa generalmente en el lado del servidor. Es necesario
mencionar que este lenguaje corresponde a Hypertext Preprocessor, siendo del
tipo interpretado ya que puede encontrarse embebido en HTML y es efectuado por

un servidor".

Y Ruby, al respecto (Sanchez, 2017 pag. 539), afirma que "es una mezcla
estructura infundida en Perl y Python, con cualidades de la programacion orientada
a objetos, donde la mayoria de las estructuras de datos son objetos, lo que quiere
decir que se pueden estableces propiedades y acciones a toda informacion y

codigo”.

La tabla 1 indica los lenguajes de programacion y sus diferencias:
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Tabla 1. Diferencias entre los lenguajes de programacion

JavaScript PHP Ruby
-Adaptable a cualquier -Trabaja en cualquier -Alto uso de memoria.
sistema operativo gestor de base de datos. -No es muy escalable.
existente. -Debe utilizar al menos -Esta pensado mas para
-Lenguaje simple de un framework. Linux que Windows.
entender. -Dificulta la lectura del -Equipado con
-Facil manejo de datos. cadigo. excelentes librerias.

-Mdltiples opciones de -Ampliamente

efectos visuales. documentado.

Fuente: Elaboracion Propia

El lenguaje de programacioén utilizado para esta investigacion es JavaScript, porque
tiende a ser muy rapido ya que a menudo se ejecuta inmediatamente en el
navegador, ademas es un lenguaje de programacion web multiplataforma, que
logra ser empleado en diferentes sistemas operativos. También utiliza la

arquitectura hexagonal.

Por otra parte, los gestores de base de datos, son indispensables en el sistema

web, ya que administraran la base de datos, estos son algunos:

MySQL, segun (Garcia, 2019), “es el gestor de datos mas utilizado y amplio para
cualquier proyecto de tecnologias de informacion. Este gestor ayuda en cualquier
etapa de la administracion o implementacion de la base de datos, comenzando con
el disefio del modelo de datos, el poder acceder a la informacion y generar

diagramas”.

Asi como, PostgreSQL para (Zea, y otros, 2017 pag. 12), lo definen como “un gestor
de bases de datos objeto-relacional, comercializado bajo el permiso de BSD vy el
codigo fuente se encuentra para ser utilizado liboremente. Es el gestor de bases de

datos de codigo libre con mayor alcance en el mercado”.

De la misma forma, (Garcia, 2015 pag. 221), aflade que SQL Server “ forma parte
de los gestores de base de datos relacionales, es decir tipo cliente/servidor, fue
desarrollada por Microsoft, se trata de un sistema de tipo codigo propietario, incluye

un entorno grafico para la administracion de los datos mediante comando DML”.
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La tabla 2 indica los gestores de base de datos y sus diferencias:

Tabla 2. Diferencias entre los SGBD

MySQL
-Permite agrupar
transacciones.
-Mejores utilidades de
administracion.
-Velocidad al realizar
operaciones.

-Facil configuracion.
-Ofrece  un  sistema
seguro con contrasefia y
privilegios.

-Mejor integracion con

PostgreSQL
-Cddigo fuente disponible
y personalizable.
-Compleja configuracion.
-Reducida cantidad de
tipos de datos.

-Facil de wvulnerar sin
proteccién adecuada.
-Consume mas recursos

que MySQL.

SQL Server
de

generacion de reportes y

-Herramientas

explotacion de data.
-Estabilidad,
escalabilidad y
seguridad.

-Incluye potente entorno

grafico para su
administracion.
-Funciona sobre

plataforma Windows.

JavaScript. -Consumo numeroso de

memoria RAM

Fuente: Elaboracion Propia

El gestor utilizado como base de datos en este proyecto de investigacion sera
MySQL, por presentar un alcance de velocidad para realizar operaciones, tiene

mejor integracion con JavaScript y brinda seguridad a nuestro sistema.

En el caso de la variable dependiente, proceso de ventas, (Valdivia, 2015), sefiala
gue "la venta es un proceso que involucra el cumplimiento de una serie de
acontecimientos con el fin de realizar transacciones de indole comercial y asi

mantener una conexion comercial con los clientes a largo plazo”.
Los pasos del proceso de ventas como plantea (Valdivia, 2015), son los siguientes:

Paso 1: Planificacion y estrategia de la venta, es el primer paso, define el proceso
y organiza las actividades para ejecutar una venta, permitiendo confirmar si lo
ejecutado va de la mano con lo planeado, y esto mismo nos lleva a accionar una
correccion posible. Hace referencia también al analisis cualitativo y cuantitativo del
mercado, de la competencia y de los servicios. A nivel cuantitativo se encuentra los

medios que el mercado y canales de distribucion que nos brinda. Se relaciona con
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la cantidad producida, la cantidad que se puede producir, la cantidad vendida y la
cantidad que se puede vender; en otros términos, las capacidades de distribucion
y demanda; aportando un conjunto de datos estadisticos que existen en el mercado

a persequir.

Paso 2: Busqueda de clientes, en este paso se hace referencia a localizar clientes.
En esta fase comienzas a vender, para ver quiénes seran los clientes potenciales.
Cada cliente posee cualidades especiales y requiere un trato diferente, es por ello

que la venta presenta caracteristicas Unicas, es decir, no existen ventas iguales.

Paso 3: Presentacion de la venta, en este paso del proceso de ventas se apoya en
3 fases: fase preparatoria (es la informacion obtenida de los clientes para
determinar sus necesidades, al mismo tiempo que el cliente se abra a las
sugerencias), fase convictoria (se establece como la fase para presentar hechos y
pruebas que respalden los argumentos que el vendedor ostentara al cliente,
generando interés que persuadan al cliente de que su producto es la alternativa
mMAs conveniente para cubrir una necesidad) y fase persuasoria (el cliente debe
sentir un interés mayor, de esa manera llegar a una solucién satisfactoria, el deseo

forma parte de un elemento importante).

Paso 4: Cierre de la venta, es el paso final, tiene como finalidad poder lograr una
venta con éxito, siendo el verdadero trabajo del vendedor y la empresa, ademas la
habilidad es parte de poder realizar el cierre de la venta frente a las objeciones por

parte del cliente, es por ello que precisara la utilidad y el beneficio de la operacion.

Por otra parte, la investigacion presenta las siguientes dimensiones. La primera
dimensién es la planificacidon y estrategia de la venta, el cual esta detallado en los

pasos del proceso de ventas. El indicador de esta dimension es:

Indicador 1: Porcentaje de crecimiento en ventas (PCV), (Chacon, 2017), considera
que “este porcentaje permite saber si se incrementd o decrecid el periodo o
actividad medida. El resultado que se obtiene sirve para identificar si el
comportamiento es positivo o negativo respecto a la gestion que se esta realizando.

Asimismo, este tipo de porcentaje puede ser detallado en el nivel que se requiera”.

Se aplicara la siguiente formula:
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Valor Reciente

PCV = (( ) —1)100

Valor Anterior

La segunda dimension es el cierre de la venta, el cual esta detallado en los pasos

del proceso de ventas. El indicador de esta dimension es:

Indicador 2: Productividad de ventas (PV), (INEGI, 2015 péag. 3), plantea que “la
productividad ventas es la relacion entre la produccion alcanzada o ventas

realizadas y la cantidad de horas trabajadas en un periodo determinado”.
Se aplicara la siguiente formula:

Ventas realizadas por dia

Horas trabajadas

El presente proyecto analizo las diferencias de las metodologias de desarrollo web,

que se acoplarian a esta investigacion, las cuales son:

Metodologia SOHDM (SCENARIO-BASED OBJECT-ORIENTED HYPERMEDIA
DESIGN METHODOLOGY), citando a (Molina, y otros, 2018 pag. 7), “es una
metodologia que se orienta a objetos en hipermedia que despliega disefios en
contextos o vistas. También, realiza capturas de las exigencias que el sistema
necesita, de esa manera expone el uso de cada escenario. Esta metodologia inicia
de un diagrama donde se igualan los entes externos siendo competentes de
notificar al sistema, SOHDM es muy semejante a la metodologia OOHDM con la

diferencia del manejo de escenarios".

El desarrollo de software SOHDM presenta 6 fases:

Andlisis del
dominio

Implementacion Disefio Disefio de
¥ construccion Navegacional interfaz

Figura 4. Fases de la metodologia SOHDM

objetos vistas

Modelado
orientado a ] [ Disefio delas ]
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Analisis del dominio, dispone los términos del sistema que se ejecutara, mediante
la representacion de un diagrama de flujo. Por otro lado, se utilizan los SACs en
donde se establece las exigencias de la aplicacion. Modelado de objetos, los
SACs son utilizados para ejecutar el modelo de objetos. Donde el usuario es el
principal objeto del sistema, cada uno de ellos, es explicado en el documento de
desarrollo de la aplicacion, donde se incluyen los atributos, la cardinalidad y las
asociaciones. Disefio de las vistas, en esta fase se simboliza las vistas mediante
las unidades de navegacion, cada una de ellas asocia la informacion todas clases
presentes en el aplicativo. Disefio navegacional, determina como los objetos
presentan una navegacion adentro del aplicativo web y la manera en cémo se
dependen mediante enlaces, consultas, menus, y mas. Implementacioén, produce
la interfaz del aplicativo, la l6gica que presenta el negocio, ademas el grafico de
base de datos. Construccién, es el progreso final de la aplicacion, lleva a cabo la
mayoria de los requisitos y necesidades, que se designaron de manera inicial por

los usuarios.

Metodologia OOHDM (OBJECT ORIENTED HYPERMEDIA DESIGN
METHODOLOGY), citando a (Molina, y otros, 2018 pag. 8), "se encuentra orientada
a objetos que plantea un desarrollo como proceso que presenta cinco fases que se
entrelazan mediante notaciones graficas de UML con otras propiamente de esta
metodologia. Antes el internet no era de acceso facil para todos los usuarios,
OOHDM sencillamente era manejado para sistemas hipermedia, y gracias al
apogeo de internet que se presenta en la actualidad, dicha metodologia se fue
adaptando para el avance de aplicaciones hipermedias orientadas en el entorno
web, como por ejemplo entretenimiento, motores de busqueda, bibliotecas

virtuales, entre otros".

El desarrollo de software OOHDM presenta 5 fases:
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Obtencidn de Disefio Disefio
requernimietos conceptual navegacional

Dizsefio de
interfaz
abstracta

Figura 5. Fases de la metodologia OOHDM

Obtencién de requerimientos, esta fase expone el obtener los requerimientos de
forma ordenada, es importante el conocer a los actores y las tareas que se tendra
gue modelar para los casos de uso. Diseiio Conceptual, personifica el modelo
conceptual mediante el modelamiento de los diagramas de clases basados en
relaciones, clases y sub-sistemas, orientandose en el mando semantico dimitiendo
de lado a las tareas y actores. Disefio navegacional, es la representacion de los
diferentes caminos que llevan a ejecucion del aplicativo respecto al usuario.
Brindando un contexto navegacional preparado para ejecutar diferentes acciones a
mediante enlaces, vinculos que se relacionan dentro del sistema web dependiendo
del perfil de actor para publicar sus vistas convenientes. Disefio de interfaz
abstracta, se efectla posteriormente al disefio navegacional, donde se necesita
explicar las interfaces del usuario, con el fin de visualizar en el aplicativo web.
Dentro del modelo se podran distinguir 2 subtareas que son el disefio estructural y
disefio de comportamiento. Implementacién, implementa un sistema web
independiente del escenario que se utilizara. Siendo esta fase conocida por poner
en marcha, se entiende que posteriormente los usuarios empezaran a emplear y
conseguir el beneficio al aplicativo desarrollado, mediante una conexion a internet

y un sitio web.
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Tabla 3. Productos y formalismos de la Metodologia OOHDM

Etapas Productos

Obtencion de

requerimientos tareas, escenarios).

o Clases, relaciones y
Disefio conceptual .
atributos.

Estructura de acceso,
nodos, enlaces,
o . contextos,
Disefio navegacional .
navegacionales,
transformaciones de
navegacion.
Objetos de la interfaz
o _ abstracta respuestas a
Disefio de interfaz
eventos externos,
abstracta )
transformaciones de la
interfaz.
Funcionamiento de la

Implementacion L
aplicacion.

Casos de Uso (actores y

Formalismos
Registros en el
documento.
Diagramas de
Interaccion de Usuario
(UIDs).
Modelos Orientados a
Objetos.

Vistas Orientadas a
Objetos, Cartas de
navegacion orientada a

objetos.

Vistas Abstractas de
Datos (ADV), Diagramas
de Configuracion Cartas

de navegacion de los

ADVs.
Resistente al entorno

aplicado.

Fuente: 3Ciencias

Metodologia WSDM (WEB SITE DESIGN METHOD), citando a (Molina, y otros,
2018 pag. 6), "es una proposicion de desarrollo de aplicativos Web que se enfocan
principalmente en el usuario, y lo consideran como el actor principal de la
aplicacion, siendo el representante de precisar los requerimientos, y los usuarios
gue intervendran posteriormente en el aplicativo. Esta metodologia tiende por
clasificar al usuario, y frente a ello se detallan medidas para el disefio. WSDM se
encuentra enfocada mas en paginas webs estaticas que muestran informacion de

aplicaciones dinamicas. Por otro lado, no obtuvieron tanta recepcion, debido a que
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antes solo se enfocan en los usuarios, mas no en la informacion, otro rasgo

significativo en el proceso de aplicativos web”.

El desarrollo de software WSDM presenta 4 fases:

4 1. Modsalado del

|mpementacion Usuario
3. Disefio da 2. Disefio
implamantaciin concaplual

Figura 6. Fases de la metodologia WSDM

Modelado del Usuario, es la primera fase donde se identificar4 a los usuarios
posibles del aplicativo y su informacion, que solicitarian de este sitio. Disefio
Conceptual, despliega el modelo conceptual, ordena la investigacion, ordena al
usuario, modela objetos, se crea el disefio navegacional y los diagramas entidad-
relacion. Presenta un disefio de navegacion en la plataforma web sera diferente por
cada rol qgue maneje el usuario y tendiendo asi su propia perspectiva. Los
documentos en esta fase es el disefio navegacional y modelo conceptual. Disefio
de implementacidn, realiza un esquema segun los requisitos del usuario, teniendo
un modelo de interfaz de la pagina web corresponderd a presentar un aspecto
atractivo, siendo eficaz y tangible, de la misma manera se especificaran limitaciones
del disefio, por medio de lo establecido en el disefio anterior. Implementacion,
elige el entorno donde se realizara el desarrollo, desarrollo de la arquitectura,

sistematizacién y confirmacion del buen funcionamiento del aplicativo Web.

Se establecio la tabla 4, a causa de poder facilitar la comprension de los acronimos

en la comparacion de las metodologias.
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Fuente: 3Ciencias

Tabla 4. Acréonimos

Acrénimos

Object Oriented, Orientado a Objetos (OO)
Object Modeling Technique, Técnica de Modelado de Objetos (OMT)

Entity - Relationship, Entidad - Relaciéon (E-R)
Abstract Data View, Vista de Datos Abstracta (ADV)

Unified Modeling Language, Lenguaje de Modelado Unificado (UML)

La tabla 5, menciona la comparativa entre las metodologias de desarrollo:

Tabla 5. Diferencias entre las metodologias de desarrollo

Criterio

Técnica de
modelado

Representacion

grafica

Nivel de

concepto

SOHDM
Vistas-OO
Escenarios

1.Diagrama de
escenarios de
actividad
2.Diagrama de
estructura de
clase

3.Vista OO

4. Esquema de
enlace
navegacional
5.Esquema de
paginas
Escenarios:
-Evento

-Actividad

Flujo de actividad

Metodologias
OOHDM

OO0

1.Diagrama de
clases
2.Diagrama
navegacional,
clase + contexto
3.Diagrama de
configuracion de
ADV vy Diagrama
ADV

Clases
Perspectiva
Relacién-O0O

WSDM
E-R/OO

1.Diagrama de E-
R o clase
2.Capas de

navegacion

Objeto
Perspectiva

Relacion
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Enlace Enlace Enlace
navegacional Clase Componente
' Visita-OO: navegacional -Navegacion
Nivel de _
-Base Contexto -Informacion
estructura o _
-Asociacion navegacional -Externo
Camino
navegacional
. Propio 1.OMT/UML 1.E-R/OMT
Notacion _
2.ADVs 2.Propio

Fuente: 3Ciencias

Por otra parte, para la elegir la metodologia de desarrollo se empleé el juicio de
expertos (ver anexo N 12). En la tabla 6, se muestra el total de cada metodologia.
Tabla 6. Validacion de experto para la metodologia de desarrollo de software

Metodologias Metodologia

Experto ,
SOHDM OOHDM WSDM escogida
Mg. Rivera Crisostomo Renee 30 40 30 OOHDM
Mg. Huarote Zegarra Raul 35 45 38 OOHDM

Fuente: Elaboracion Propia

Teniendo con mayor puntaje la metodologia OOHDM, siendo de facil adaptabilidad
para cualquier tipo de proyecto, la participacién activa del usuario para la validacion
del producto, documentacion adecuada para llevar un mejor control de cada fase

de esta manera poder detectar errores.
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1. METODOLOGIA



3.1. Tipo y disefio de investigacion

El método de investigacion fue Hipotético - Deductivo. Como afirma (Cegarra,
2012 pag. 81), lo describe como "una forma logica de encontrar una solucion
a las dificultades que abordamos. Se basa en generar hipotesis sobre las
posibles alternativas o soluciones al problema formulado y asi asegurarse de

gue la informacion disponible este conforme con aquellas”.

La presente investigacion presenta como tipo de investigacion Aplicada, pues
se procura verificar el impacto del sistema web en el proceso de ventas en la

Botica “Pharma Medical”, a fin de dar solucién a la problemética abordada.

Para definir el tipo de estudio, (Cegarra, 2012 pag. 42), menciona que el tipo
aplicada “en ocasiones llamada investigacion técnica, tiende a resolver los
dificultades o desarrollar ideas, a mediano o corto plazo, regidas a alcanzar
descubrimientos, mejora en los productos o procesos, aumento de la
productividad y calidad. Comprende el conjunto de actividades que sostienen
la finalidad por detectar o adaptar conocimientos cientificos recientes, debido
a gue se puedan realizar en productos y en procesos disponibles”. Por otra
parte, por estar relacionado con un tema de ventas, estas investigaciones
aplicadas pueden contribuir a generar un mayor volumen de ventas y al mismo

tiempo dar mejores productos.

El disefio de investigacion fue Pre-experimental, proyectdndose a llevar el
proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”’ ejecutando dos pruebas
(Pre-Test y Post-Test).

Como opina (Rieiro, y otros, 2019 pag. 50), indica que "son los que acceden
a una comprobacion muy limitado o nulo de las variables extrafas, en
consecuencia, se estudia una sola variable y casi no presenta ninguna forma

de vigilancia. Pues no existe el manejo de la variable independiente”.

La siguiente figura indica su estructura:
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3.2.

G 0 X O

2

Figura 7. Disefio de Estudio

Dénde:

G: Grupo Experimental: Conformado por el grupo donde se aplicé la medida
para estimar el proceso de ventas.

01: Pre-Test: Es la medida del grupo experimental antes de la

implementacion del sistema web.

X: Experimento: Es el sistema web desarrollado para el proceso de ventas

en la Botica “Pharma Medical”.

01: Post-Test: Es la medida del grupo experimental después de la

implementacion del sistema web.

Variables y Operacionalizacion

La definicién conceptual que define la variable independiente (VI), sistema
web para (Molina, y otros, 2018 pag. 4), menciona que “es una herramienta
de ofimatica de la Web 2.0 que se manejan con una conexion a internet, y que
puede ser utilizada para manejar procesos desde un navegador web, ademas
estd basado en la arquitectura cliente/servidor, donde tanto el cliente (el
navegador, explorador o visualizador) como el servidor (el servidor Web) y el
protocolo mediante el que se comunican (HTTP)’. Para la variable
dependiente(VD), proceso de ventas, segun (Valdivia, 2015), “la venta actual
engloba un conjunto de pasos, su finalidad es satisfacer las necesidades de
los clientes mediante la compra de servicios y productos que ofrece la
empresa. Planificacion y estrategia de la venta, organiza las actividades para
lograr una venta, verificando si lo ejecutado va con lo planeado a fin de
accionar frente a una correccion. Busqueda de clientes, localiza clientes
potenciales, ya que cada cliente requiere un trato diferente es por ello que la
venta presenta caracteristicas Unicas. Presentacion de la venta, se base en 3
fases: preparatoria, convictoria y persuasoria. Cierre de la venta, su finalidad
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3.3.

es lograr una venta con éxito, siendo la verdadera funcion de la empresa y
vendedor, frente a las objeciones del cliente, por ello se precisara el provecho

de la operacién”.

La definicion operacional que define la variable independiente (VI), sistema
web o igualmente llamado aplicaciones web, son implementados con la
finalidad de satisfacer las necesidades que presentan las empresas, con ello
poder solucionar los problemas, mediante la automatizacion de los registros y
tener una mejor disponibilidad de la informacion. Y la variable dependiente
(VD), proceso de ventas, es el proceso principal de la Botica “Pharma Medical”
con el proposito de satisfacer las necesidades de los clientes, y la finalidad de

concretar una transaccion de venta efectiva.

El proceso de ventas tuvo como dimensiones la planificacion y estrategia de
la venta y el cierre de la venta, se utilizaron dos indicadores que permitieron
reflejar el desempefio o contribuir a tener mediciones relevantes en dicho
proceso. Los indicadores fueron porcentaje de crecimiento en ventas y
productividad de ventas. La escala de medicion utilizado fue de Razon.

Para mayor detalle sobre lo antes mencionado (ver Anexo 5y 6).

Poblacién, muestra, muestreo y unidad de analisis

La poblacién estudiada en la investigacion, estuvo formada por dos
indicadores que se muestran en el proceso de ventas. Por ello, (Robles, 2019
pag. 245), sostiene que “la poblacién es el objeto de estudio en una

investigacion, es el conjunto total de elementos de interés”.

La poblacién para los indicadores porcentaje de crecimiento en ventas y

productividad de ventas, estuvo constituida por 614 ventas.

Los elementos que fueron parte de la poblacion, son las ventas registradas en
el formato de Excel que tiene la Botica "Pharma Medical" siendo estos objetos
gue pueden ser medidos mediante los indicadores estudiados en esta
investigacion. El personal de trabajo que realiza el proceso de ventas en la
Botica "Pharma Medical", no forman parte de la poblacion, ya que los

indicadores, se enfocan en medir las ventas.
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De acuerdo con (Hernandez, y otros, 2014 pag. 173), definen “la muestra
como un subconjunto de la poblaciébn de interés de donde se recogen
informacion y datos, con el fin de precisar o determinar por adelantado con
exactitud, este debera representar a dicha poblacién”. Para encontrar la
muestra de los indicadores se empled la siguiente férmula que se utiliza para

poblaciones finitas:

B z°N
= 2 AN(EED)

Donde:

n= Tamafio de la muestra

N= Poblaci6n del estudio

z= Nivel de confianza al 95% (1.96)
EE= Error estimado (al 5%)

El tamafio de la muestra de los indicadores porcentaje de crecimiento en

ventas y productividad de ventas fue de 237 ventas (ver Anexo 7).

(Gonzales, y otros, 2017), declaran que “el muestreo es el proceso de
seleccionar una muestra. Este proceso debe ser cuidadoso y sistematico, ya
que de este dependerd la representatividad de la muestra para poder

generalizar o no un resultado”.

Ademas, (Hernandez, 2018 pag. 208), afiade que “el muestreo estratificado,
es la divisién previa de la poblacién estudiada en clases o grupos (llamadas
estratos) que se suponen homogéneos en relacion a alguna caracteristica. Se
decide primero cuantas unidades de cada estrato formaran la muestra (o sea

se le establece una cuota a cada estrato)”.

Por ello en el presente estudio se emple6 el muestreo estratificado para que
todas tengan la misma posibilidad de ser escogidas para representar la

muestra y asi ser equitativo al tamafio poblacional para ambos indicadores.
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3.4. Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos

(Martinez, y otros, 2014 pag. 231), afirman que “estas unidades didacticas de
instrumentos, técnicas de andlisis y recogida de datos tienen como propadsito
proporcionar el estudio de los contenidos de la materia, ayudando en el

proceso de aprendizaje de los contenidos practicos y técnicos”.

Se utilizan técnicas para poder determinar cdmo es que vamos a recolectar la

informacion necesaria, para la investigacion utilizaremos el Fichaje.

Segun (Parraguez, y otros, 2017 pag. 150), define fichaje como “la técnica que
acepta el registro de informacion elegida para el estudio. Su adaptacion
solicita el uso de fichas para ayudarnos a coleccionar y a constituir la
busqueda extraida de considerables fuentes de interés, conforme con el

estudio”.

La ficha de registro, fue el instrumento que se utilizé en la investigacion, donde
se registraron los datos recolectados relacionados con las dimensiones e
indicadores propuestos en la investigacion, para procesar estadisticamente la
confiabilidad del instrumento. En el mes de julio se elaboré la ficha del Pre-

Test para los dos indicadores.

Ahora, en la tabla 7, se detalla la técnica e instrumento que se utilizaron para

los indicadores.

Tabla 7. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Variable Dimension Indicador Técnicas Instrumentos
Planificacion 11: Porcentaje de
y estrategia crecimiento en _

Proceso o Ficha de
de laventa ventas Fichaje _

de ventas _ . registro
Cierre de la 12: Productividad de

venta ventas

Fuente: Elaboracion Propia

(Dorantes, 2018), “la validez significa medir lo que se intenta medir, y no caer

en la estimacion de algo diferente a lo que el investigador expresa”.
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Para validar un instrumento existen 4 maneras las cuales son:

Concurrente, citando a (Dorantes, 2018), “la escala debe tener correlacién con
otra escala que mida lo mismo y haya sido trabajada por otra persona
(localizar otro instrumento que haya medido lo mismo y emplearlo juntamente

con el nuestro)”.

Predictiva, como sefala (Dorantes, 2018), “se correlaciona con un criterio
externo similar al nuestro. Puede ejecutarse por medio de un experimento que

mida lo mismo, o por medio de otra escala realizada en otro tiempo”.

De contenido, citando a (Dorantes, 2018), “se opta por seleccionar el maximo
namero permisible de jueces expertos en el contenido de la investigacion. Se
les solicita que escriban al lado de cada reactivo del instrumento lo que
piensen que se esta midiendo. Después las ideas de los jueces se contrastan
respecto a la medicion del reactivo y se cambia cada uno de los reactivos de

acuerdo con las indicaciones recibidas”.

De constructo, como sefiala (Dorantes, 2018), “conoce la forma en que las
respuestas de los sujetos son expresadas por cada uno de los factores
(constructos) presentes en el instrumento. Se estudia mediante pruebas que

permiten diferenciar grupos”.

Se hizo uso de la validez de contenido para ambos instrumentos de
recoleccion de datos, considerando que estos seran avalados por expertos en
la materia. En la tabla 8, se validé el instrumento, para el indicador de

porcentaje de crecimiento en ventas (ver anexo 11).

Tabla 8. Validacion del instrumento de expertos - indicador porcentaje de crecimiento en

ventas
N° Expertos Grado Académico Puntaje
1 Rivera Crisostomo Renee Magister 85%
2 Huarote Zegarra Raul Magister 85%

Fuente: Elaboracion Propia

En esta tabla, el indicador obtuvo una evaluacion promedio de 85%, es decir

gue el instrumento cumple con los aspectos de validacion.
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En la tabla 9, se valido el instrumento, para el indicador de productividad de

ventas (ver anexo 11).

Tabla 9. Validacion del instrumento de expertos - indicador productividad de ventas

N° Expertos Grado Académico Puntaje
1 Rivera Crisostomo Renee Magister 85%
2 Huarote Zegarra Raul Magister 85%

Fuente: Elaboracion Propia

En esta tabla, el indicador obtuvo una evaluacion promedio de 85%, es decir

que el instrumento cumple con los aspectos de validacion.

A su vez, (Dorantes, 2018), menciona que “la confiabilidad permite repetir o
reaplicar una prueba a muestras semejantes o poblaciones y obtener los
mismos resultados, es decir, la prueba puede ser generalizada”. Para
conseguir la confidencialidad del instrumento de la investigacion se utilizo la

siguiente técnica.

(Dorantes, 2018), define Test-retest “(para instrumentos de opciéon multiple).
Se aplica una misma prueba en dos periodos diferentes y se correlacionan los

resultados”.

El coeficiente de correlacion de Pearson, citando a (Cafiadas, y otros, 2018),
considera “este extraordinario estadistico descriptivo calcula la proporcién
lineal entre dos variables a partir del procesamiento de datos de la covarianza
de las variables establecidas. Posee una gran excelencia para su

interpretacion, debido a que su valor oscila entre £ 1.
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3.5.

Coeficiente Interpretacién
r=1 Correlacion perfecta
0.80<r<1 Muy alta
0.60<r<0.80 Alta
0.40<r<0.60 Moderada
0.20<r<0.40 Baja
0<r<0.20 Muy baja
r=0 Nula

Figura 8. Interpretacion del coeficiente de correlacién de Pearson

Partiendo de la figura anterior, podemos decir que cuanto mas se acerca el
coeficiente de correlacion de Pearson a 1, sera méas confiable. Para el nivel
de confiabilidad de los dos instrumentos se tomo los resultados obtenidos en
el Test y Retest, donde se dividi6 en dos la total de items, utilizando la
aplicacion IBM SPSS Statistics 25, y de esa manera obtener la confiabilidad
segun el coeficiente de Pearson

Para el indicador porcentaje de crecimiento en ventas, el coeficiente de
Pearson es de ,899 existiendo asi una correlacién muy alta para la prueba de
proceso de ventas y para el indicador productividad de ventas, el coeficiente
de Pearson es de ,864 existiendo asi una correlacion muy alta para la prueba

de proceso de ventas (ver Anexo 10).

Procedimientos

Los procedimientos se desarrollaron de la siguiente manera:

Primero, se visitd la Botica Pharma Medical para conversar con la duefia del
establecimiento y realizarle una entrevista (ver Anexo 2), se detectd un
inconveniente en su proceso de ventas, y se le propuso la idea de realizar una
tesis titulada: Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma
Medical’” que acepto para ser realizada (ver Anexo 4). Luego, se visitd la
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3.6.

botica, para el registro de datos en las fichas de registro, de los indicadores
porcentaje de crecimiento en ventas y productividad de ventas (ver Anexo 8).

Métodos de analisis de datos

Para la tesis actual se efectu6 un andlisis estadistico y en base a ello,

comprobar las hipétesis del estudio.

Como sefiala (Vilalta, 2016 pag. 115), “las pruebas de normalidad o también
conocidas como pruebas de bondad tienen por objeto probar la hipétesis”. Las
pruebas estadisticas que contribuyen en este estudio son Anderson Darling,
Shapiro-Wilk y Kolmogorov-Smirnov.

La prueba Shapiro-Wilk, solo es adaptable a muestras menores a 50 items.
Teniendo en cuenta a (Romero, 2016 pag. 112), indica que “encuentra una
manera de medir si la distribucién de los datos es normal para una muestra

de menos de 50”.

En este estudio emplearemos la prueba de Shapiro-Wilk, puesto que la
muestra esté distribuida en 22 items.

La hipotesis estadistica como sefala (Valderrama, 2013), plantea que “se
muestran cuando las hipétesis nulas y alternas se convierten en
representaciones estadisticas, también se recopilan y observan para probar o

no las hipétesis considerando que sean cuantitativas”.
Para empezar, se detalla las hipétesis especificas:

Hipotesis especifica 1 (HE1l): La implementaciéon del sistema web
incrementa el porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en

la Botica Pharma Medical.
Definiciones de Variables:

PCVa: Porcentaje de crecimiento en ventas antes de la implementacién del

sistema web.

PCVd: Porcentaje de crecimiento en ventas después de la implementacion

del sistema web.
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Hipodtesis Nula (H10): La implementacion del sistema web no incrementa el
porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica

Pharma Medical.
Hlo =PCVa-PCVdz0
H1o0 =PCVa 2 PCVd

Hipotesis Alterna (H1la): La implementacion del sistema web incrementa el
porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica

Pharma Medical.
Hla=PCVa-PCVd <0
Hla = PCVa < PCVd

Hipotesis especifica 2 (HE2): La implementacidon del sistema web
incrementa la productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica

Pharma Medical.

Definiciones de Variables:

PVa: Productividad de ventas antes de la implementacion del sistema web.
PVd: Productividad de ventas después de la implementacién del sistema web.

Hipodtesis Nula (H20): La implementacion del sistema web no incrementa la

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical.
H20 =PVa-PVd 20
H2o0 = PVa 2 PVd

Hipotesis Alterna (H2a): La implementacion del sistema web incrementa la

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical.
H2a =PVa-PVd <0

H2a = PVa < PVvd
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Figura 9. Distribucién T-Student

3.7. Aspectos éticos

Para el estudio, la propagacion de informacion brindada por la botica, fue
desarrollado en base a evaluaciones transparentes, que garantizan la
confiabilidad de los datos solicitados. El trabajo elaborado es original y no hay
ningun trabajo preexistente como este. En definitiva, el investigador se
responsabiliza a conservar incélume la autenticidad y confiabilidad
conseguida para los instrumentos del estudio, mantener intacto los resultados,
de forma similar conservar la integridad de los datos que la Botica “Pharma

Medical” le brindd para la elaboracion de las fichas de registro.
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V. RESULTADOS



La tesis se efectu6 en 2 fases para establecer la afirmacion o rechazo de las
hipotesis planteadas teniendo en cuenta que presenta un disefio Pre -
Experimental. En la primera fase se realizo el Pre-Test, lo que permitié conocer las
condiciones iniciales de cada indicador antes de implementar el software propuesto.
Luego, en la segunda fase se realiz6 el Post-Test, lo que permitié conocer las
condiciones posteriores de cada indicador después de implementar el software
propuesto. Permitiendo contrastar los resultados de cada fase y comprobar si hubo

una mejora o no.

Andlisis descriptivo, para la investigacion se desarrollé un sistema web para
evaluar los indicadores Porcentaje de crecimiento en ventas y Productividad de
ventas en la Botica “Pharma Medical”; por eso se aplicdé un Pre-Test permitiendo
conocer las condiciones iniciales de cada indicador, mas adelante se implementé
el sistema web, permitiendo conocer las condiciones finales de cada indicador,

mediante el Post-Test.

En la tabla 10, se visualiza las medidas descriptivas del indicador Porcentaje de

crecimiento en ventas.

Tabla 10. Medidas descriptivas del Porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso
antes y después de implementar el sistema web

Estadisticos descriptivos

N Minimo Méaximo Media Desviacion
estandar
PCV_PRETEST 22 , 1023 2,8013 1,4518 3,04375
PCV_POSTTEST 22 2,2602 3,2398 2,7500 1,10469

N valido (por lista) 22

Fuente: Elaboracién Propia

En el caso del porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas, el
minimo fue de 0.1023 antes y 2.2602 después de la implementacién del sistema
web; asi mismo; en el Pre-Test se consiguié una media de 1.45, en tanto el Post-
Test fue de 2.75, tal como se refleja en la siguiente figura; indicando una diferencia

antes y después de implementar el sistema web.
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Porcentaje de Crecimiento en Ventas
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Figura 10. Porcentaje de crecimiento en ventas antes y despues de la implementacion del
sistema web

En la tabla 11, se visualiza las medidas descriptivas del indicador Productividad de

ventas.

Tabla 11. Medidas descriptivas de la Productividad de ventas en el proceso antes y
después de implementar el sistema web

Estadisticos descriptivos

N  Minimo Maximo  Media Desviacion
estandar
PV_PRETEST 22 1,3020 1,4298 1,3659 , 14408
PV_POSTTEST 22 3,4233 3,7958 3,6095 ,41999

N valido (por lista) 22

Fuente: Elaboracion Propia

En el caso de la productividad de ventas en el proceso de ventas, el minimo fue de
1.3020 antes y 3.4233 después de la implementacion del sistema web; asi mismo;
en el Pre-Test se consiguié una media de 1.37, en tanto el Post-Test fue de 3.61,
tal como se refleja en la siguiente figura; indicando una diferencia antes y después

de implementar el sistema web.
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Productividad de Ventas
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Figura 11. Productividad de ventas antes y despues de la implementacion del sistema
web

Andlisis Inferencial, para la investigacion se aplico la prueba de normalidad para
los indicadores Porcentaje de crecimiento en ventas y Productividad de ventas
mediante el procedimiento de Shapiro-Wilk, debido al tamafio de la muestra
estratificada estuvo conformado por 22 items y lo cual es menor a 50, de hecho lo
menciona (Romero, 2016 pag. 112). Dicha prueba se ejecuté ingresando los datos
de cada indicador en la aplicacidn estadistica IBM SPSS Statistics 25, considerando

un 95% de nivel de fiabilidad, bajo las condiciones siguientes:
Si:

Sig. < 0.05 distribucion no normal.

Sig. 2 0.05 distribucion normal.

Donde:

Sig.: P-valor o nivel critico del contraste.

En la tabla 12, se visualiza los resultados de la prueba de normalidad del indicador

Porcentaje de crecimiento en ventas.
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Tabla 12. Prueba de normalidad descriptivas del Porcentaje de crecimiento en ventas en
el proceso antes y después de implementar el sistema web

Prueba de normalidad
Shapiro-Wilk
Statistic Gl Sig.
PCV_PRETEST ,920 22 ,074
PCV_POSTTEST 973 22 A74

Fuente: Elaboracion Propia

En la prueba de normalidad se logra visualizar que el margen de distribucién total
antes de implementar el sistema es de 0.074 el cual es mayor a 0.05, por lo cual,
los datos son originarios de una distribucion normal. Y en el margen de distribucién
total después de implementar el sistema es de 0.774 el cual es mayor a 0.05, por

lo cual, los datos son originarios de una distribucién normal.

Se puedo evidenciar una distribucion normal de los datos, en la figura 12 y 13.

PCV_PRETEST

Media = 1,45
Desviacion estandar = 3,044

Frecuencia

-2,50 00 250 5,00 750

PCV_PRETEST

Figura 12. Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento en ventas antes de la
implementacion del sistema web
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Histograma

Media = 2,75
Desviacion estandar = 1,105
M=22

Frecuencia

PCV_POSTTEST

Figura 13. Prueba de normalidad del porcentaje de crecimiento en ventas después de la
implementacion del sistema web

En la tabla 13, se visualiza los resultados de la prueba de normalidad del indicador
Productividad de ventas.

Tabla 13. Prueba de normalidad descriptivas de la Productividad de ventas en el proceso
antes y después de implementar el sistema web

Prueba de normalidad
Shapiro-Wilk
Statistic Gl Sig.
PV_PRETEST ,920 22 ,077
PV_POSTTEST ,939 22 ,185

Fuente: Elaboracion Propia

En la prueba de normalidad se logra visualizar que el margen de distribucion total
antes de implementar del sistema es de 0.077 el cual es mayor a 0.05, por lo cual,
los datos son originarios de una distribucion normal. Y en el margen de distribucion
total después de implementar el sistema es de 0.185 el cual es mayor a 0.05, por

lo tanto, los datos son originarios de una distribucién normal.

Se puedo evidenciar una distribucion normal de los datos de la muestra, en la figura
14y 15.
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Figura 14. Prueba de normalidad de la productividad de ventas antes de la
implementacion del sistema web
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Figura 15. Prueba de normalidad de la productividad de ventas despues
de la implementacién del sistema web

Asimismo, se aplicé la prueba de hipo6tesis para aceptar o rechazar las hipétesis

de la presente investigacion.
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Hipotesis especifica 1 (HE1): La implementacion del sistema web incrementa el
porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma
Medical.

Indicador: Porcentaje de crecimiento en ventas
Hipotesis estadisticas
Definiciones de Variables:

PCVa: Porcentaje de crecimiento en ventas antes de la implementacién del sistema

web.

PCVd: Porcentaje de crecimiento en ventas después de la implementacion del

sistema web.

Hipotesis Nula (H1o): La implementacion del sistema web no incrementa el
porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma
Medical.

Hlo =PCVaz PCVd
El indicador sin el sistema web es mejor que el indicador con el sistema web.

Hipotesis Alterna (Hla): La implementacién del sistema web incrementa el
porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma
Medical.

Hla = PCVa < PCVd
El indicador con el sistema web es mejor que el indicador sin el sistema web.

En la figura 16, el porcentaje de crecimiento en ventas, en el Pre-Test fue 1.45y en
el Post-Test es 2.75.

45



Porcentaje de Crecimiento en Ventas

3.00
2.50
2.00
m MEDIA
1.00

0.50

0.00
PCV_PRETEST PCV_POSTTEST

Figura 16. Porcentaje de crecimiento en ventas - Comparativa general

Como se visualiza en la figura 16, existe un incremento en el porcentaje de
crecimiento en ventas, esto se logré verificar comparando las medias respectivas,

gue asciende de 1.45 al valor de 2.75.

En la tabla 14, se visualiza el resultado del contraste de hipotesis se aplico la
Prueba T-Student, porque los datos obtenidos durante la investigacion (Pre-Test y

Post-Test) tuvieron una distribucién normal.

Tabla 14. Prueba de T-Student para el Porcentaje de crecimiento en ventas en el proceso
antes y después de implementar el sistema web

Prueba de T-Student
Media T Gl Sig. (bilateral)
PCV_PRETEST
PCV_POSTTEST -1,29818 -2,050 21 ,053

Fuente: Elaboracién Propia

El valor de contraste T es de -2.050, muestra que es menor a -1.7207, lo que
significa que rechaza la hip6tesis nula y acepta la hipotesis alterna con una
confianza del 95%. Por este motivo, el sistema web incrementa el porcentaje de

crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”
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Te=-2.050 Aceptacion

T=-1.7207
Hipotesis especifica 2 (HE2): La implementacion del sistema web incrementa la
productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical.
Indicador: Productividad de ventas

Hipotesis estadisticas

Definiciones de Variables:

PVa: Productividad de ventas antes de la implementacion del sistema web.

PVd: Productividad de ventas después de la implementacion del sistema web.

Hipotesis Nula (H20): La implementacion del sistema web no incrementa la

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical.
H2o0 = PVa 2 PVd
El indicador sin el sistema web es mejor que el indicador con el sistema web.

Hipotesis Alterna (H2a): La implementacién del sistema web incrementa la

productividad de ventas en el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical.
H2a = PvVa < PVvd
El indicador con el sistema web es mejor que el indicador sin el sistema web.

En la figura 17, el porcentaje de crecimiento en ventas, en el Pre-Test fue 1.37 y en
el Post-Test es 3.61.
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Figura 17. Productividad de ventas - Comparativa general

Como se visualiza en la figura 17, existe un incremento en el porcentaje de
crecimiento en ventas, esto se logré verificar comparando las medias respectivas,

gue asciende de 1.37 al valor de 3.61.

En la tabla 15, se visualiza el resultado del contraste de hipotesis se aplico la
Prueba T-Student, porque los datos obtenidos durante la investigacion (Pre-Test y
Post-Test) tuvieron una distribucién normal.

Tabla 15. Prueba de T-Student para la Productividad de ventas en el proceso antes y
después de implementar el sistema web

Prueba de T-Student
Media T Gl Sig. (bilateral)
PV_PRETEST
PV_POSTTEST -2,24364 -34,917 21 ,000

Fuente: Elaboracién Propia

El valor de contraste T es de -34,917 muestra que es menor a -1.7207, lo que
significa que rechaza la hip6tesis nula y acepta la hipétesis alterna con una
confianza del 95%. Por este motivo, el sistema web incrementa la productividad de
ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”.
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Te= -34,917

T=-1.7207
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V. DISCUSION



La presente tesis, brindo como resultado que el sistema web mejoro el porcentaje
de crecimiento en ventas del proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” de
1.45 a un 2.75, lo que equivale a un incremento de 1.30. De la misma manera,
(Condor, y otros, 2019), detallan en su investigacion “Aplicacion web para el
proceso de compras y ventas en la Botica Emilia”, obtuvo como resultado que el

sistema web aumento el porcentaje de crecimiento en ventas de 3.1138 a 6.9025.

También, se tuvo como resultado que el sistema web mejoro la productividad de
ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical” de 1.37 aun 3.61, lo
que equivale a un incremento de 2.24. De la misma manera, (Bendezu, 2017),
detalla en su investigacion “Sistema web para el proceso de ventas en la Botica
HELIFARMA E.l.LR.L”, obtuvo como resultado que el sistema web aumento la

productividad de ventas de 4.42 a un 19.31.

Por lo tanto, los resultados estadisticos del presente estudio exponen que utilizar
una herramienta tecnoldgica garantiza la disponibilidad e integridad de los datos,
mejorando asi el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”, incrementa el
porcentaje de crecimiento en ventas en 2.75 e incrementa la productividad de

ventas en 3.61, concluyendo que el sistema web mejora el proceso de ventas.
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VI. CONCLUSIONES



La presente investigacion tuvo como conclusiones:

Primero: El sistema web mejoro el proceso de ventas en la Botica “Pharma
Medical”’, permitiendo asi el incremento de los indicadores, lo que permitié lograr

los objetivos de la investigacion.

Segundo: El sistema web logro el incremento del porcentaje de crecimiento en
ventas en 1.30. Debido a que en un principio tuvo 1.45 y posterior a la
implementacion 2.75. En conclusion, el sistema incremento el porcentaje de

crecimiento en ventas en el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical’

Tercero: El sistema web logro el incrementd de la productividad de ventas en 2.24.
Debido a que en un principio tuvo 1.37 y posterior a la implementacién 3.61. En
conclusion, el sistema incremento la productividad de ventas en el proceso de

ventas en la Botica “Pharma Medical”
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Vil. RECOMENDACIONES



Para posteriores investigaciones, con el fin de mejorar el proceso de ventas y otros
relacionados con este, se recomienda a la Botica “Pharma Medical” contar con una
capacitacion a sus trabajadores, de forma que tenga un uso adecuado del sistema

web para si mantener una mejora continua.

Asimismo, se recomienda considerar el indicador de porcentaje de crecimiento de
ventas, con el fin de identificar si la empresa consigue la rentabilidad que desea

obtener frente a sus ventas que genera.

Y el indicador la productividad de ventas, con el fin identificar el rendimiento de los
trabajadores de la botica, de esta forma si han cumplido con sus objetivos de ventas

en un tiempo determinado.

Por ultimo, se recomienda revisar el sistema web periodicamente para evitar

obsolescencia e inconsistencias que afecten su funcionamiento.
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ANEXOS



Anexo 1. Matriz de consistencia

Problema

PG: ¢Como el
sistema web
mejorara el proceso
de ventas en la

Botica Pharma
Medical?

PE1: ¢Coémo el
sistema web
incrementara el
porcentaje de
crecimiento en

ventas en el proceso
de ventas en la
Botica Pharma
Medical?

PE2: ¢Coémo el
sistema web
incrementara la
productividad de
ventas en el proceso
de ventas en la
Botica Pharma
Medical?

Objetivo

General

OG: Implementar el
sistema web para
mejorar el proceso
de ventas en la

Botica Pharma
Medical
Especifico

OEL: Implementar el

sistema web para
incrementar el
porcentaje de
crecimiento en

ventas en el proceso

de ventas en la
Botica Pharma
Medical.

OE2: Implementar el
sistema web para
incrementar la
productividad de
ventas en el proceso
de ventas en la
Botica Pharma
Medical.

Hipodtesis

HG: La
implementacion  del
sistema web mejora el
proceso de ventas en

la Botica Pharma
Medical

HEL: La
implementacion  del
sistema web
incrementa el
porcentaje de
crecimiento en ventas
en el proceso de
ventas en la Botica

Pharma Medical.

HE2: La
implementacion  del
sistema web
incrementa la
productividad de

ventas en el proceso
de ventas en la Botica
Pharma Medical.

Variable

Sistema

web

Proceso de

ventas

Operacionalizacion de Variables

Dimensioén

Independiente

Dependiente

Planificacion y
estrategia de la

venta

Cierre de la

venta

Indicador

Porcentaje de
crecimiento en

ventas

Productividad de

ventas

Metodologia

Método de
investigacion:
Hipotético - Deductivo

Tipo de
investigacion:
Aplicada

Disefo de
investigacion:
Pre-Experimental

Técnicae
instrumento:
Fichaje - Ficha de
registro

Poblacioén:
614 ventas

Muestra:
237 ventas

Muestreo:
Estratificado
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Anexo 2. Entrevista

Entrevista a la dueia de la Botica “Pharma Medical”

Entrevistado Dominguez Nunez, Natalia
Cargo del entrevistado Duena de la Botica “Pharma Medical”

Entrevistador Menacho Huisa, Dayanna

Preguntas:

1. ¢Cual es el rubro de la botica?
La Botica “Pharma Medical” se dedica a la venta al por menor de articulos

farmacéuticos y bazar en general.

2. ¢Cual es el proceso principal de la botica?
El proceso de ventas, es el mas importante para seguir creciendo
econdmicamente y ser la preferida de los clientes.

3. ¢En qué consiste el proceso de ventas en la botica? Explique.

El proceso de ventas se inicia cuando un cliente ingresa a la botica y solicita
un articulo, estos pueden ser de bazar o farmacos. El Técnico de farmacia
identifica el tipo de articulo, si es de bazar se revisa el stock en una hoja de
Excel, si hay el articulo el vendedor confirma la existencia, sin embargo, no
hubiera se buscan articulos similares, luego se le ofrece al cliente el articulo,
si el cliente desea el articulo realiza el pago y la venta finaliza cuando recibe
el producto. En el caso de un articulo farmacéutico, el Técnico de farmacia
evalla si necesita receta médica, en ese caso se solicita la receta al cliente,
y cuando este le brinde, seguidamente se revisa el stock en la hoja de Excel
repitiendo el proceso anterior mencionado, en cambio si el cliente no tuviera
la receta médica, finaliza el proceso. Si el articulo farmacéutico no necesitara
receta médica se revisa el stock en la hoja de Excel y se repite el proceso
anterior mencionado.



4. ¢(Cual es la problematica actual que se presenta en este

establecimiento? Explique.

Como te puedes dar cuenta solo contamos con una hoja de célculo en Excel
para el stock de los articulos que en muchas ocasiones no se encuentra
actualizado, el cual nos impide saber si existe un articulo disponible al
momento de realizar una venta. A su vez, las ventas lo transcribimos al Excel
para tener un control de ellas, pero muchas veces no son digitalizados
correctamente generando pérdidas, ya que en la realidad no contamos con
un sistema automatizado que ayude agilizar el proceso de ventas por lo que
la atencion de los clientes es deficiente. Ademas, el no saber como es el
crecimiento de mis ventas ya que no hay un control y planificaciéon, que me
permita obtener el valor de mis ventas realizadas en el dia fue mayor o menor
al dia anterior y asi poder corregirlo, también la productividad de mis ventas
porque se presentan demoras en la atencién al cliente, al no tener la
informacion actualizada del articulo solicitado, asi otros clientes que se
acercan al establecimiento a realizar una compra, proceden a retirarse al ver

la demora, como resultado se pierden ventas.

¢Qué actores se encuentran involucrados en el proceso de ventas?
Explique.
Los involucrados que intervenimos en las ventas son un almacenero, una

técnica en farmacia y yo.

BOTICA PHARMA MEDICAL

]A DOMI2GUEZ NUNEZ
NATALGEHENTE GENERAL
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Anexo 3. Diagrama de flujo del proceso de ventas
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Anexo 4. Constancia de investigaciéon de la Botica “Pharma Medical”

™. BOTICA
\, PHARMA MEDICAL

CONSTANCIA DE INVESTIGACION

Por medio de la presente se deja constancia que la Srta. Dayanna Lucero Menacho
Huisa, desarrolla el trabajo de investigacion titulado: SISTEMA WEB PARA EL
PROCESO DE VENTAS EN LA BOTICA “PHARMA MEDICAL”. Dicho trabajo se ha

realizado con la representante y personal de la botica.

Se expide la presente a solicitud del interesado con fines académicos.

Puente Piedra, 20 de julio del 2021

-

BOTICA PHARMA MEDICAL

A DOMI2GUEZ NUNEZ
NATAL:}ERENTE GENERAL
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Anexo 5. Matriz de Operacionalizacion de variables

Tipo

Variable

independiente

Variable

dependiente

Variable

Sistema

web

Proceso de

ventas

Definicion Conceptual

Un sistema web para (Molina, y otros, 2018 pag.
4), menciona que “es una herramienta de
ofimatica de la Web 2.0 que se manejan con una
conexién a internet, y que puede ser utilizada para
manejar procesos desde un navegador web,
ademads estda basado en la arquitectura
cliente/servidor, donde tanto el cliente (el
navegador, explorador o visualizador) como el
servidor (el servidor Web) y el protocolo mediante
el que se comunican (HTTP)”.

(Valdivia, 2015), “la venta actual engloba un
conjunto de pasos, su finalidad es satisfacer las
necesidades de los clientes mediante la compra
de servicios y productos que ofrece la empresa.
Planificacion y estrategia de la venta, organiza las
actividades para lograr una venta, verificando si lo
ejecutado va con lo planeado a fin de accionar
frente a una correccién. Busqueda de clientes,
localiza clientes potenciales, ya que cada cliente
requiere un trato diferente es por ello que la venta
presenta caracteristicas Unicas. Presentacion de
la venta, se base en 3 fases: preparatoria,
convictoria y persuasoria. Cierre de la venta, su
finalidad es lograr una venta con éxito, siendo la
verdadera funcién de la empresa y vendedor,
frente a las objeciones del cliente, por ello se
precisara el provecho de la operacién”.

Definicion Operacional

Un sistema web o igualmente
llamado aplicaciones web, son
implementados con la finalidad de
satisfacer las necesidades que
presentan las empresas, con ello
poder solucionar los problemas,
mediante la automatizacion de los
registros y tener una mejor
disponibilidad de la informacién.

Es el proceso principal de la Botica
Pharma Medical con el propésito
de satisfacer las necesidades de
los clientes, y la finalidad de
concretar una transaccion de venta
efectiva.

Dimension

Planificacién

y estrategia

de la venta

Cierre de la

venta
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Anexo 6. Descripciéon de los indicadores

Variable Dimension Indicador Descripcion Formula Escala de Medicion

(Chacon, 2017), considera que
“este porcentaje permite saber
si se incrementd o decrecio el
periodo o actividad medida. El

L Porcentaje : :
Planificacion g resultado_ que se obtleng sirve Valor Reciente
y estrategia € para |de_nt|f|car si el PCV = (G lor Anterior) ~ D100 Razén
crecimiento  comportamiento es positivo o
de venta negativo respecto a la gestion
Proceso enventas que se esta realizando.
de Asimismo, este tipo de
porcentaje puede ser detallado
Ventas en el nivel que se requiera”.
(INEGI, 2015 pag. 3), plantea
que “la productividad ventas
Cierre de la  Productividad €S 1a relacion entre la p, _Ventasrealizadaspor dia
produccién  alcanzada o Horas trabajadas Razdn
venta de ventas  ventas realizadas y la cantidad

de horas trabajadas en un
periodo determinado”.
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Anexo 7. Calculo de tamafo de la muestra

La siguiente férmula se utiliza el calculo de la muestra:

B Z’N
"= 2 Y AN(EED)

Muestra 1: Porcentaje de crecimiento en ventas y productividad de ventas

Se tiene una poblacion de 614 ventas, usando la siguiente formula lograremos

obtener una cantidad significativa para poder ser estudiada.
Donde:

N=614

z=1.96

EE=0.05

Reemplazando:

- 1.962 * 614
™= 1962 + 4  614(0.052)

_ 2358.7424
99816

n = 237

Como resultado, el tamafio de la muestra para la investigacion fue de 237 ventas,

estratificado por 22 dias.
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Anexo 8. Instrumento de recoleccién de datos

Investigador

Variable Proceso de ventas
Indicador Porcentaje de crecimiento en ventas
Formula
Valor Reciente
PCV = (———————) —1)100
Valor Anterior
item Fecha

1 1-07-2021 67.00
2 2-07-2021 65.00
3 5-07-2021 69.40
4 6-07-2021 71.70
5 7-07-2021 69.60
6 8-07-2021 71.80
7 9-07-2021 73.10
8 12-07-2021 74.20
9 13-07-2021 73.70
10 14-07-2021 74.90
1 15-07-2021 72.50
12 16-07-2021 75.00
13 19-07-2021 72.80
14 20-07-2021 77.00
15 21-07-2021 81.40
16 22-07-2021 79.20
17 23-07-2021 81.70
18 26-07-2021 83.20
19 27-07-2021 84.40
20 28-07-2021 87.00
21 29-07-2021 89.00
22 30-07-2021 88.00

Ficha de Registro

Empresa de Estudio

Menacho Huisa,
Dayanna Lucero

Promedio de porcentaje de crecimiento en ventas

Botica “Pharma Medical”

Tipo de Prueba

Valor reciente Valor anterior

64.70
67.00
65.00
69.40
71.70
69.60
71.80
73.10
74.20
73.70
74.90
72.50
75.00
77.00
78.60
81.40
79.20
81.70
83.20
84.40
87.00
89.00

Pre-Test

PCV

3.55
-2.99
6.77
3.31
-2.93
3.16
1.81
1.50
-0.67
1.63
-3.20
3.45
-2.93
5.77
5.71
-2.70
3.16
1.84
1.44
3.08
2.30
-1.12
1.45
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Investigador

Variable Proceso de ventas
Indicador Porcentaje de crecimiento en ventas
Formula
Valor Reciente
PCV = ((————— ) —1)100
Valor Anterior
item Fecha

1 1-10-2021 129.20
2 4-10-2021 132.10
3 5-10-2021 135.00
4 6-10-2021 139.20
5 7-10-2021 141.10
6 8-10-2021 145.20
7 11-10-2021 150.10
8 12-10-2021 157.20
9 13-10-2021 160.70
10 14-10-2021 166.60
1 15-10-2021 171.90
12 18-10-2021 178.00
13 19-10-2021 180.00
14 20-10-2021 182.00
15 21-10-2021 189.00
16 22-10-2021 192.50
17 25-10-2021 197.30
18 26-10-2021 199.00
19 27-10-2021 208.00
20 28-10-2021 212.50
21 29-10-2021 219.20
22 30-10-2021 225.00

Ficha de Registro

Empresa de Estudio

Menacho Huisa,
Dayanna Lucero

Promedio de porcentaje de crecimiento en ventas

Botica “Pharma Medical”

Tipo de Prueba

Valor reciente Valor anterior

124.00
129.20
132.10
135.00
139.20
141.10
145.20
150.10
157.20
160.70
166.60
171.90
178.00
180.00
182.00
189.00
192.50
197.30
199.00
208.00
212.50
219.20

Post-Test

PCV

419
244
2.20
3.1
1.36
291
3.37
473
223
3.67
3.18
3.55
1.12
1.1
3.85
1.85
249
0.86
4.52
2.16
3.15
2.65
2.75
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Ficha de Registro

Empresa de Estudio Botica “Pharma Medical”

Investigador

Variable

Indicador

item

0N oA WN =

NN = 2 g
N -0 0owo~NO O wWN-=0

Menacho Huisa, Tipo de Prueba Pre-Test
Dayanna Lucero

Proceso de ventas
Productividad de ventas

Formula

_ Ventasrealizadas por dia
Horas trabajadas

Fecha Ventas Horas PV
realizadas trabajadas
1-07-2021 10 8 1.25
2-07-2021 10 8 1.25
5-07-2021 12 8 1.50
6-07-2021 11 8 1.38
7-07-2021 10 8 1.25
8-07-2021 11 8 1.38
9-07-2021 12 8 1.50
12-07-2021 9 8 1.13
13-07-2021 13 8 1.63
14-07-2021 11 8 1.38
15-07-2021 11 8 1.38
16-07-2021 10 8 1.25
19-07-2021 10 8 1.25
20-07-2021 11 8 1.38
21-07-2021 12 8 1.50
22-07-2021 10 8 1.25
23-07-2021 10 8 1.25
26-07-2021 12 8 1.50
27-07-2021 9 8 1.13
28-07-2021 13 8 1.63
29-07-2021 12 8 1.50
30-07-2021 11 8 1.38
Promedio de productividad de ventas 1.37
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Ficha de Registro

Empresa de Estudio Botica “Pharma Medical”

Investigador

Variable

Indicador

item

0N oA WN =

NN = 2 g
N -0 0owo~NO O wWN-=0

Menacho Huisa, Tipo de Prueba Post-Test
Dayanna Lucero

Proceso de ventas
Productividad de ventas

Formula

_ Ventasrealizadas por dia
Horas trabajadas

Fecha Ventas Horas PV
realizadas trabajadas
1-10-2021 26 8 3.25
4-10-2021 27 8 3.38
5-10-2021 32 8 4.00
6-10-2021 29 8 3.63
7-10-2021 26 8 3.25
8-10-2021 28 8 3.50
11-10-2021 32 8 4.00
12-10-2021 25 8 3.13
13-10-2021 36 8 4.50
14-10-2021 28 8 3.50
15-10-2021 28 8 3.50
18-10-2021 25 8 3.13
19-10-2021 32 8 4.00
20-10-2021 28 8 3.50
21-10-2021 30 8 3.75
22-10-2021 27 8 3.38
25-10-2021 27 8 3.38
26-10-2021 30 8 3.75
27-10-2021 23 8 2.88
28-10-2021 36 8 4.50
29-10-2021 32 8 4.00
30-10-2021 28 8 3.50
Promedio de productividad de ventas 3.61
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Anexo 9. Base de datos experimental

Porcentaje de Crecimiento en Productividad de Ventas

Ventas
item Pre-Test Post-Test Pre-Test Post-Test
1 3.55 4,19 1.25 3.25
2 -2.99 2.44 1.25 3.38
3 6.77 2.20 1.50 4.00
4 3.31 3.11 1.38 3.63
5 -2.93 1.36 1.25 3.25
6 3.16 2.91 1.38 3.50
7 1.81 3.37 1.50 4.00
8 1.50 4,73 1.13 3.13
9 -0.67 2.23 1.63 4.50
10 1.63 3.67 1.38 3.50
11 -3.20 3.18 1.38 3.50
12 3.45 3.55 1.25 3.13
13 -2.93 1.12 1.25 4.00
14 5.77 1.11 1.38 3.50
15 5.71 3.85 1.50 3.75
16 -2.70 1.85 1.25 3.38
17 3.16 2.49 1.25 3.38
18 1.84 0.86 1.50 3.75
19 1.44 4.52 1.13 2.88
20 3.08 2.16 1.63 4.50
21 2.30 3.15 1.50 4.00
22 -1.12 2.65 1.38 3.50



Anexo 10. Resultados de la confiabilidad de los instrumentos

Confiabilidad del instrumento 1: Porcentaje de crecimiento en ventas

Correlaciones

PCV_TEST PCV_RETEST
PCV_TEST Correlacion de Pearson 1 ,899™
Sig. (bilateral) ,000
N 11 11
PCV_RETEST Correlaciéon de Pearson ,899™ 1
Sig. (bilateral) ,000
N 11 11

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

El coeficiente de Pearson fue de 8,99 con una muestra de 237 ventas en la Botica

“Pharma Medical” existiendo asi una correlacién muy alta para la prueba de proceso

de ventas.

Confiabilidad del instrumento 2: Productividad de ventas

Correlaciones

PV TEST PV RETEST
PV_TEST Correlacion de Pearson 1 ,864™
Sig. (bilateral) ,001
N 11 11
PV_RETEST Correlacién de Pearson ,864" 1
Sig. (bilateral) ,001
N 11 11

** | a correlacion es significativa en el nivel 0,01 (bilateral).

El coeficiente de Pearson fue de 8,64 con una muestra de 237 ventas en la Botica

“Pharma Medical” existiendo asi una correlacién muy alta para la prueba de proceso

de ventas.
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Anexo 11. Validacién del instrumento de investigacion

TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Crecimiento en Ventas

I. DATOS GENERALES
Apellidos y Nombres del Experto: Rivera Crisostomo Renee
Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Fecha: 23/09/2021
TESIS:
Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”

Autor: Menacho Huisa, Dayanna Lucero

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Deficiente | Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%
1. CLARIDAD Esta fgrmu!ado con el lenguaje 85%
apropiado.
2. OBJETIVIDAD Estda expresado en conducta 85%
observable.
3. ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la ciencia 85%
y tecnologia.
4. ORGANIZACION Existe una organizacion Ldgica. 85%
5. SUFICIENCIA ComAprende Alos aspectos de 85%
cantidad y calidad.
Adecuado para valorar aspectos
9
6. INTENCIONALIDAD | 0|  jstema metodoldgico y 85%
cientifico.
Esta basado en aspectos tedricos,
7. CONSISTENCIA cientificos acordes ala tecnologia 85%
educativa.
8. COHERENCIA Entre los indices, indicadores, 85%
dimensiones
Responde al propdsito del o
9:METODOLOGIA trabajo bajo los objetivos a 85%
lograr.
10. PERTINENCIA El instrumento es adecuado al 85%
tipo de Investigacion.

1ll. OPINION DE APLICABILIDAD

- El instrumento cumple con los requisitos para su aplicacion X

- El instrumento no cumple con los requisitos para su aplicacion

IV. PROMEDIO DE VALORACION 85%

2

FIRMA DEL EXPERTO



TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Productividad de Ventas

. DATOS GENERALES

Apellidos y Nombres del Experto: Rivera Crisostomo Renee

Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Fecha: 23/09/2021

Autor: Menacho Huisa, Dayanna Lucero

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

TESIS:
Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”

Deficiente | Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS
0-20% 21-50% | 51-70% 71-80% 81-100%

1. CLARIDAD Esta formulado con el lenguaje 85%
apropiado.

2. OBJETIVIDAD Esta expresado en conducta 85%
observable.

3. ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la ciencia 85%
y tecnologia.

4. ORGANIZACION Existe una organizacion Logica. 85%

5. SUFICIENCIA Comprende los aspectos de 85%
cantidad y calidad.
Adecuado para valorar aspectos

6. INTENCIONALIDAD | o sistema metodoldgico vy 85%
cientifico.
Esta basado en aspectos tedricos,

7. CONSISTENCIA cientificos acordes a la tecnologia 85%
educativa.

8. COHERENCIA Eptre los indices, indicadores, 85%
dimensiones
Responde al propédsito del .

9:METODOLOGIA trabajo bajo los objetivos a 85%
lograr.

10. PERTINENCIA El instrumento es adecuado al 85%
tipo de Investigacion.

11l. OPINION DE APLICABILIDAD
- El instrumento cumple con los requisitos para su aplicacion X
- El instrumento no cumple con los requisitos para su aplicacion
85%

IV. PROMEDIO DE VALORACION

=

FIRMA DEL EXPERTO
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TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Porcentaje de Crecimiento en Ventas

. DATOS GENERALES
Apellidos y Nombres del Experto: Huarote Zegarra Raul
Titulo y/o Grado Académico: Magister

Fecha: 30/09/2021
TESIS:
Sistema web para el proceso de ventas en |la Botica “Pharma Medical”

Autor: Menacho Huisa, Dayanna Lucero

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Deficiente | Regular Bueno Muy Bueno | Excelente

INDICADORES CRITERIOS
0-20% |21-50% | 51-70% 71-80% | 81-100%

1, CLARIDAD Estd formulado con el lenguaje 82%
apropiado,

2. OBJETIVIDAD Estd expresado en conducta 85%
observable,

3, ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la ciencia 85%
y tecnologia.

4, ORGANIZACION Existe una organizacién Légica. 85%

5, SUFICIENCIA Comprende los aspectos de 85%

cantidad y calidad.

Adecuado para valorar aspectos

6. INTENCIONAUDAD | 40|  gistema metodolégico vy 85%
clentifico.
Estd basado en aspectos tedricos,
7. CONSISTENCIA cientificos acordes a la tecnologfa 85%
educativa,
8, COHERENCIA Entre los indices, indicadores, 82%
dimensiones
Responde al propdsito del
9. METODOLOGIA trabajo bajo los objetivos a 85%
lograr.
10, PERTINENCIA El instrumento es adecuado al 86%
tipo de Investigacion,
11l. OPINION DE APLICABILIDAD
- El instrumento cumple con los requisitos para su aplicacién X
- El instrumento no cumple con los requisitos para su aplicacién
IV.PROMEDIO DE VALORACION 85%
e /7
<« o= "';":// = N >

FIRMA DEL EXPERTO



TABLA DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO DE EXPERTOS: Productividad de Ventas

. DATOS GENERALES
Apellidos y Nombres del Experto: Huarote Zegarra Raul
Titulo y/o Grado Académico: Magister

Fecha: 30/09/2021
TESIS:

Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”

Autor: Menacho Huisa, Dayanna Lucero

Il. ASPECTOS DE VALIDACION

Deficiente | Regular Bueno Muy Bueno | Excelente
INDICADORES CRITERIOS
0-20% |21-50% | 51-70% 71 -80% 81-100%

1, CLARIDAD Estd formulado con el lenguaje 82%
apropiado,

2. OBJETIVIDAD Estd expresado en conducta 85%
observable,

3, ACTUALIDAD Es adecuado el avance, la ciencia 85%
y tecnologia.

4, ORGANIZACION Existe una organizacién Légica. 85%

5, SUFICIENCIA Comprende los aspectos de 85%
cantidad y calidad.
Adecuado para valorar aspectos

6. INTENCIONAUDAD | 40|  gistema metodolégico vy 85%
clentifico.
Estd basado en aspectos tedricos,

7. CONSISTENCIA cientificos acordes a la tecnologfa 85%
educativa,

8, COHERENCIA Entre los indices, indicadores, 82%
dimensiones
Responde al propdsito del

9. METODOLOGIA trabajo bajo los objetivos a 85%
lograr.

10, PERTINENCIA El instrumento es adecuado al 86%
tipo de Investigacion,

11l. OPINION DE APLICABILIDAD
- El instrumento cumple con los requisitos para su aplicacién X
- El instrumento no cumple con los requisitos para su aplicacién
IV.PROMEDIO DE VALORACION 85%
AT
g R = S
- " P a

FIRMA DEL EXPERTO
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Anexo 12. Validacién de la metodologia de desarrollo de software

TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: Rivera Crisostomo Renee

Titulo y/o Grado Académico: Ingeniero de Sistemas

Fecha: 23/09/2021

TESIS

Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”

Autor: Menacho Huisa, Dayanna Lucero

Mediante la tabla de evaluacidn de experto, usted tiene la facultad de calificar la Metodologia
de Desarrollo en la presente investigacion mediante una serie de criterios con puntuaciones
especificas segun valor de la tabla de calificaciones y posteriormente realizar la sumatoria de
los puntajes colocados

| Muy malo (1) | Malo (2) | Regular (3) | Bueno (4) | Excelente (5) |
ftem Criterios SOHDM | OOHDM | WSDM
1 Cuenta con un método de recoleccion de datos y 2 3 2
requerimientos para el desarrollo de sistema web
2 La parte interesada tiene una participacion activa 2 4 2
durante todas las fases de la metodologia
3 Define de manera clara la navegacion y comunicacion 3 a 3
entre elementos
4 Realiza un profundo estudio en el aspecto de
. 3 5 3
interfaces
5 Lograr separar lo conceptual, la informacion que se a a a
almacenay la presentacion final
6 Con que facilidad se incorpora a un modelo Entidad — 2 3 2
Relacion
7 Cuenta con un método definido para la elaboracién de 3 5 a3
prototipos
8 Es adaptable ante cualquier lenguaje de programacion
4 4 3
y gestor de base de datos
9 Define un método para la ejecucion de pruebas y
: 4 4 4
calidad del producto
10 | Define una documentacion adecuada para el proyecto 3 4 3
TOTAL 30 40 30

FIRMA DEL EXPE

RTO
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TABLA DE EVALUACION DE EXPERTOS
METODOLOGIA DE DESARROLLO

Apellidos y Nombres del Experto: Huarote Zegarra Raul
Titulo y/o Grado Académico: Magister

Fecha: 30/09/2021

TESIS
Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma Medical”

Autor: Menacho Huisa, Dayanna Lucero

Mediante la tabla de evaluacion de experto, usted tiene la facultad de calificar la Metodologia
de Desarrollo en la presente investigacion mediante una serie de criterios con puntuaciones
especificas segtin valor de la tabla de calificaciones y posteriormente realizar la sumatoria de
los puntajes colocados

[ Muy malo (1) | Malo (2) | Regular (3) | Bueno (4) I Excelente (5) |
[tem Criterios SOHDM | OOHDM | WSDM
1 Cuenta con un método de recoleccién de datos y 4 5 a

requerimientos para el desarrollo de sistema web
2 La parte interesada tiene una participacion activa
. 5 4 3
durante todas las fases de la metodologia
3 Define de manera clara la navegacion y comunicaciéon 3 a 3
entre elementos
4 Realiza un profundo estudio en el aspecto de
; 3 5 4
interfaces
5 Lograr separar lo conceptual, la informacién que se 3 5 5
almacena y la presentacion final
6 Con que facilidad se incorpora a un modelo Entidad — 4 a 5
Relacion
7 Cuenta con un método definido para la elaboracién de 3 5 3
prototipos
8 Es adaptable ante cualquier lenguaje de programacion
3 5 3
y gestor de base de datos
9 Define un método para la ejecucién de pruebas y
. 4 4 4
calidad del producto
10 | Define una documentacién adecuada para el proyecto 3 4 4
TOTAL 35 45 38

e »

_ g
Py~ "SR S

1

FIRMA DEL EXPERTO
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Anexo 13. Metodologia de desarrollo OOHDM
[. INTRODUCCION

A continuacion, se va a especificar la metodologia OOHDM empleada para el
desarrollo del Sistema web para el proceso de ventas en la Botica “Pharma
Medical’. Donde se especificaran los elementos necesarios, que contienen el
detalle e informacién que se recopilaron durante la primera fase de obtencion de
requerimientos, la segunda fase se enfoca en el disefio conceptual, la tercera fase
es el disefio navegacional, la cuarta fase el disefio de la interfaz abstracta y la ultima

fase la implementacion.
II. DESARROLLO
2.1. FASE 1: Obtencién de requerimientos

En la primera fase se realiza en analisis actual del proceso, donde se
identificaran a los actores y tareas ademas se recopilaran los requerimientos a
detalle de la botica, para luego ser reflejados mediante la implementacion del

sistema web.
Fase 1.1: Identificacion de actores y tareas

Se definirdn a los actores que interactuaran en el sistema con sus respectivas

tareas.

Actor Descripcion

Es el actor que puede ingresar y ver todas las opciones
del sistema.
Es el actor que puede acceder a los siguientes médulos:

Administrador

Almacenero e - °
Administracion (Proveedores) y Almacén.
Técnico de Es el actor que puede acceder a los siguientes médulos:
farmacia Administracion (Clientes), Almacén(Articulos) y Ventas.

Tareas del Administrador
» Acceso al sistema.
» Agrega nuevo rol.

» Actualiza rol.
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* Elimina rol.

* Busca rol.

* Agrega nuevo empleado.
* Actualiza empleado.

* Elimina empleado.

* Busca empleado.

» Agrega nuevo cliente.
* Actualiza cliente.

* Elimina cliente.

* Busca cliente.

» Agrega nuevo proveedor.
* Actualiza proveedor.

* Elimina proveedor.

* Busca proveedor.

* Agrega nueva venta.

* Visualiza venta.

* Imprime venta.

* Elimina venta.

* Busca venta.

* Agrega nueva compra.
* Visualiza compra.

* Imprime compra.

* Elimina compra.

* Busca compra.
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» Agrega nueva categoria.
* Actualiza categoria.

* Elimina categoria.

* Busca categoria.

» Agrega nuevo articulo.

* Actualiza articulo.

* Elimina articulo.

* Busca articulo.

* Visualiza reportes.
Tareas del Almacenero
* Acceso al sistema.

» Agrega nuevo proveedor.
* Actualiza proveedor.

* Elimina proveedor.

* Busca proveedor.

» Agrega nueva compra.

* Visualiza compra.

* Imprime compra.

* Elimina compra.

* Busca compra.

» Agrega nueva categoria.
* Actualiza categoria.

* Elimina categoria.

* Busca categoria.
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» Agrega nuevo articulo.
» Actualiza articulo.
» Elimina articulo.

* Busca articulo.

Tareas del Técnico de Farmacia

» Acceso al sistema.

» Agrega nuevo cliente.
* Actualiza cliente.

* Elimina cliente.

* Busca cliente.

» Agrega nueva venta.

* Visualiza venta.

* Imprime venta.

* Elimina venta.

» Agrega nuevo articulo.
* Actualiza articulo.

* Elimina articulo.

* Busca venta.

* Busca articulo.
Especificacion de escenarios
« Administrador

Acceso al sistema:
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Entrada Proceso

Verificar que el usuario y

Ingresar usuario y -
contrasefia sean

contrasefa.
correctos.
Agrega nuevo rol:
Entrada Proceso

Ingresa datos del Validar que la

nuevo rol. informacién sea correcta.
Actualiza rol:
Entrada Proceso
Busca rol Cambia la informacion
existente de rol y guarda.
Elimina rol:
Entrada Proceso
Busca rol .
) Elimina rol.
existente.
Buscarol:
Entrada Proceso

Ingresa datos para
obtener rol.

Busca rol segun la
informacion ingresada

Agrega nuevo empleado:

Entrada Proceso

Ingresa datos del
nuevo empleado.

Validar que la

informacion sea correcta.

Salida

Accede al sistema
pantalla principal modulo
Ventas.

Salida

Nuevo rol registrado para
visualizar modulos
permitidos.

Salida

Rol actualizado.

Salida

Rol eliminado.

Salida

Rol obtenido segun la
informacion ingresada.

Salida

Nuevo empleado
registrado.

86



Actualiza empleado:

Entrada Proceso

Cambia la informacién
del empleado y guarda.

Busca empleado
existente.

Elimina empleado:

Entrada Proceso

Busca empleado

. Elimina empleado.
existente.

Busca empleado:
Entrada Proceso

Ingresa datos para
obtener empleado.

Busca empleado segun
la informacién ingresada

Agrega nuevo cliente:

Entrada Proceso

Ingresa datos del
nuevo cliente.

Validar que la

Actualiza cliente;

Entrada Proceso

Cambia la informacion
del cliente y guarda.

Busca cliente
existente.

Elimina cliente:

Entrada Proceso

Busca cliente

. Elimina cliente.
existente.

informacién sea correcta.

Salida

Empleado actualizado.

Salida

Empleado eliminado.

Salida

Empleado obtenido
segun la informacion
ingresada.

Salida

Nuevo cliente registrado.

Salida

Cliente actualizado.

Salida

Cliente eliminado.
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Busca cliente:

Entrada Proceso

Ingresa datos para
obtener cliente.

Busca cliente segun la
informacion ingresada.

Agrega nuevo proveedor:

Entrada Proceso

Ingresa datos del
nuevo proveedor.

Validar que la

Actualiza proveedor:

Entrada Proceso

Cambia la informacién
del proveedor y guarda.

Busca proveedor
existente.

Elimina proveedor:

Entrada Proceso

Busca proveedor

. Elimina proveedor.
existente.

Busca proveedor:

Entrada Proceso

Ingresa datos para
obtener
proveedor.

Busca proveedor segun

Agrega nueva venta:

Entrada Proceso

Ingresa datos de
la nueva venta.

Validar que la

informacién sea correcta.

la informacién ingresada.

informacién sea correcta.

Salida

Busca cliente segun la
informacion ingresada.

Salida

Nuevo proveedor
registrado.

Salida

Proveedor actualizado.

Salida

Proveedor eliminado.

Salida

Proveedor obtenido
segun la informacion
ingresada.

Salida

Nueva venta registrada.
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Visualiza venta:

Entrada

Busca venta
existente.

Imprime venta:

Entrada

Busca venta
existente.

Elimina venta:

Entrada

Busca venta
existente.

Busca venta:

Entrada

Ingresa datos para

obtener venta.

Proceso

Obtiene la informacion
de la venta

Proceso

Obtiene la informacion
de la venta

Proceso

Elimina venta.

Proceso

Busca venta segun la
informacion ingresada.

Agrega nueva compra:

Entrada Proceso

Ingresa datos de
la nueva compra.

Validar que la

Visualiza compra:

Entrada Proceso

Obtiene la informacion
de la compra.

Busca compra
existente.

informacién sea correcta.

Salida

Muestra venta.

Salida

Imprime venta

Salida

Venta anulada.

Salida

Venta obtenida segun la
informacion ingresada.

Salida

Nueva compra
registrada.

Salida

Muestra compra.
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Imprime compra:

Entrada Proceso

Busca compra Obtiene la informacion

existente. de la compra.
Elimina compra:
Entrada Proceso

Busca compra

. Elimina compra.
existente.

Busca compra:

Entrada Proceso

Ingresa datos para
obtener compra.

Busca compra segun la
informacion ingresada.

Agrega nueva categoria:

Entrada Proceso

Ingresa datos de
la nueva
categoria.

Validar que la

informacién sea correcta.

Actualiza categoria:

Entrada Proceso

Busca categoria Cambia la informacién

existente.

Elimina categoria:

Entrada Proceso

Busca categoria

. Elimina categoria.
existente.

de la categoria y guarda.

Salida

Imprime compra.

Salida

Compra anulada.

Salida

Compra obtenida segun
la informacién ingresada.

Salida

Nueva categoria
registrada.

Salida

Categoria actualizada.

Salida

Categoria eliminada.
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Busca categoria:

Entrada

Ingresa datos para Busca categoria segun la
obtener categoria.

Proceso Salida

Categoria obtenido

: o segun la informacion
informacion ingresada.

Agrega nuevo articulo:

Entrada

Ingresa datos del
nuevo articulo.

Actualiza articulo:

Entrada

Busca articulo
existente.

Elimina articulo:

Entrada

Busca articulo
existente.

Busca articulo:

Entrada

Ingresa datos para
obtener articulo.

Visualiza reportes:

Entrada

Ingresa fechas
para obtener
reportes.

ingresada.
Proceso Salida
Validar que la Nuevo articulo
informacion sea correcta. registrado.
Proceso Salida

Cambia la informacion

. Articulo actualizado.
del articulo y guarda.

Proceso Salida
Elimina articulo. Articulo eliminada.
Proceso Salida

Busca articulo seginla  Articulo obtenido segun
informacion ingresada.  la informacion ingresada.

Proceso Salida

Busca reporte segun la

_ T Se obtiene reporte.
informacion ingresada.

91



<+ Almacenero
Acceso al sistema:

Entrada Proceso

Verificar que el usuario y

Ingresar usuario y -
contrasefia sean

contrasefa.
correctos.
Agrega nuevo proveedor:
Entrada Proceso
Ingresa datos del Validar que la

nuevo proveedor. informacion sea correcta.

Actualiza proveedor:

Entrada Proceso

Busca proveedor Cambia la informacién
existente. del proveedor y guarda.

Elimina proveedor:

Entrada Proceso

Busca proveedor

. Elimina proveedor.
existente.

Busca proveedor:

Entrada Proceso

Ingresa datos para
obtener
proveedor.

Busca proveedor segun
la informacién ingresada.

Agrega nueva compra:

Salida

Accede al sistema
pantalla principal modulo
Proveedores.

Salida

Nuevo proveedor
registrado.

Salida

Proveedor actualizado.

Salida

Proveedor eliminado.

Salida

Proveedor obtenido
segun la informacién
ingresada.
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Entrada

Ingresa datos de
la nueva compra.

Visualiza compra:

Entrada

Busca compra
existente.

Imprime compra:

Entrada

Busca compra
existente.

Elimina compra:

Entrada

Busca compra
existente.

Busca compra:

Entrada

Ingresa datos para
obtener compra.

Proceso

Validar que la

informacion sea correcta.

Proceso

Obtiene la informacion
de la compra.

Proceso

Obtiene la informacion
de la compra.

Proceso

Elimina compra.

Proceso

Busca compra segun la
informacion ingresada.

Agrega nueva categoria:

Entrada

Ingresa datos de
la nueva
categoria.

Actualiza categoria:

Proceso

Validar que la

informacion sea correcta.

Salida

Nueva compra
registrada.

Salida

Muestra compra.

Salida

Imprime compra.

Salida

Compra anulada.

Salida

Compra obtenida segun
la informacién ingresada.

Salida

Nueva categoria
registrada.
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Entrada Proceso

Busca categoria Cambia la informacioén
existente. de la categoria y guarda.

Elimina categoria:

Entrada Proceso

Busca categoria

. Elimina categoria.
existente.

Busca categoria:
Entrada Proceso

Ingresa datos para Busca categoria segun la
obtener categoria.  informacion ingresada.

Agrega nuevo articulo:

Entrada Proceso
Ingresa datos del Validar que la
nuevo articulo. informacién sea correcta.

Actualiza articulo:

Entrada Proceso
Busca articulo Cambia la informacion
existente. del articulo y guarda.

Elimina articulo:

Entrada Proceso

Busca articulo

i Elimina articulo.
existente.

Busca articulo:

Salida

Categoria actualizada.

Salida

Categoria eliminada.

Salida

Categoria obtenido
segun la informacion
ingresada.

Salida

Nuevo articulo
registrado.

Salida

Articulo actualizado.

Salida

Articulo eliminada.
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Entrada

Proceso

Ingresa datos para  Busca articulo segun la

obtener articulo.

« Técnico de Farmacia
Acceso al sistema:

Entrada

informacion ingresada.

Proceso

Verificar que el usuario y

Ingresar usuario y
contrasefa.

contrasefa sean
correctos.

Agrega nuevo cliente:

Entrada

Ingresa datos del

Proceso

Validar que la

nuevo cliente. informacién sea correcta.

Actualiza cliente:

Entrada

Busca cliente
existente.

Elimina cliente:

Entrada

Busca cliente
existente.

Busca cliente:

Entrada

Ingresa datos para
obtener cliente

Proceso

Cambia la informacion
del cliente y guarda.

Proceso

Elimina cliente.

Proceso

Busca cliente segun la
informacion ingresada.

Agrega nueva venta:

Salida

Articulo obtenido segun
la informacién ingresada.

Salida

Accede al sistema
pantalla principal modulo
Ventas.

Salida

Nuevo cliente registrado.

Salida

Cliente actualizado.

Salida

Cliente eliminado.

Salida

Cliente obtenido segun la
informacion ingresada.
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Entrada

Ingresa datos de
la nueva venta.

Visualiza venta:

Entrada

Busca venta
existente.

Imprime venta:

Entrada

Busca venta
existente.

Elimina venta:

Entrada

Busca venta
existente.

Busca venta:

Entrada

Ingresa datos para

obtener venta.

Proceso

Validar que la

informacion sea correcta.

Proceso

Obtiene la informacion
de la venta

Proceso

Obtiene la informacion
de la venta

Proceso

Elimina venta.

Proceso

Busca venta segun la
informacion ingresada.

Agrega nuevo articulo:

Entrada

Ingresa datos del

nuevo articulo.

Actualiza articulo:

Proceso

Validar que la

informacion sea correcta.

Salida

Nueva venta registrada.

Salida

Muestra venta.

Salida

Imprime venta

Salida

Venta anulada.

Salida

Venta obtenida segun la
informacion ingresada.

Salida

Nuevo articulo
registrado.
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Entrada Proceso Salida

Busca articulo Cambia la informacion

. . Articulo actualizado.
existente. del articulo y guarda.

Elimina articulo:

Entrada Proceso Salida
Busca articulo . ; , o
i Elimina articulo. Articulo eliminada.
existente.
Busca articulo:
Entrada Proceso Salida

Ingresa datos para Busca articulo segun la  Articulo obtenido segun
obtener articulo informacion ingresada.  la informacion ingresada.

Fase 1.2: Requerimientos funcionales

Se definiran los requerimientos funcionales y su respectiva descripcion.

Nro. Requerimiento funcional Descripcion

RE1 Acceso al sistema web Permite el acceso mediante un
usuario y contrasefa
Permite registrar nuevos roles,
asignarles los modulos

RE2 Gestiona roles permitidos y el modulo principal

gue visualizara al momento de

ingresar al sistema, asi como

buscar, actualizar y eliminar.

Permite registrar nuevos
RF3 Gestiona empleados empleados, asi como buscar,

actualizar y eliminar.

Permite registrar nuevos
RF4 Gestiona clientes clientes, asi como buscar,

actualizar y eliminar.

Permite registrar nuevos
RF5 Gestiona proveedores proveedores, asi como buscar,

actualizar y eliminar.
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Permite registrar nuevas ventas,
RF6 Gestiona ventas asi como buscar, visualizar,

imprimir y eliminar.

Permite registrar nuevas
RF7 Gestiona compras compras, asi como buscar,

visualizar, imprimir y eliminar.

Permite registrar nuevos
RF8 Gestiona categorias categorias, asi como buscar,

actualizar y eliminar.

Permite registrar nuevos
RF9 Gestiona articulos articulos, asi como buscar,
actualizar y eliminar.
Permite buscar y visualizar el

RF10 Gestiona reportes
detalle de los reportes.

Fase 1.3: Requerimientos no funcionales

Se definiran los requerimientos no funcionales y su respectiva descripcion.

Nro. Requerimiento no funcional Descripcion

El sistema web debe garantizar
RNF1 Usabilidad la calidad y funcionalidad al

usuario.

El sistema web debe
RNE2 Confiabilidad desempefiar funciones

especificas, puesto que se usara

bajo ciertas condiciones.

El sistema web debe proteger
RNE3 Seguridad los datos e informacion, de
individuos o0 sistemas ho
autorizados.
El sistema web debe ser capaz
de ser modificado de forma
efectiva, debido a necesidades
evolutivas.

RNF4 Mantenibilidad

Fase 1.4: Especificacion de casos de uso

Se visualiza los casos de uso del sistema donde se presenta la iteracion entre

el actor y el sistema.
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Actor 1: Administrador

«extend»

«extend» "

Gestionar rol

Sistema

Agregar empleado

«extend» .

\ i Y e 2~
«extend»,’ i <
Agregar rol \ ¢ waxtanide Gestionar empleado

e

«extend» .*"

Actualizar empleado

Eliminar empleado
«extend» __.-
Sl Buscar empleado

Actualizar cliente
«wextend» .-" X

«extend», ..--""

wextend»

3 o
ke
Agregar proveedor

«extend»,

Actualizar proveedor
Eliminar proveedor

«extend» |
v «extend»

& Pt

Gestionar proveedor «extends

<1

"
«extend»

Buscar proveedor

wo al sistema

Administrador

! «extend»

Visualizar reportes

Gestionar articulo

/ «extend»

e Actualizar articulo
Eliminar articulo

St

“gextend»

Agregar compra w
] «extends, .+
o retonds C_mprimir compra

-(_ Buscar compra

«extend»

e &
«extend»
Gestionar compra SIRUCRT
... «extend»

Gestionar categoria <
D

., wextend»

. Eliminar categoria
‘C Agregar articulo

«extend»
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Actor 2: Almacenero

Agregar proveedor
H Actualizar proveedor

«extend»

«extend» _

z-

“Ss.. _«extend»

Acceso al sistema

Almacenero

Agregar articulo
«extend»

&

«extend»
Gestionar articulos )< --------- Actualizar articulo

. wextend»

1 «extend»

Eliminar articulo
Buscar articulo

Sistema

3 «extend»
Gestionar proveedores =~ D<-------- - Eliminar proveedor

«extend» |

&
Gestionar categorias

«extend»

Buscar compra

«extend»

Agregar categoria Actualizar categoria

«extend» .-°"

«extend» ¢ Eliminar categoria
st e iane --

«extend»
<

Buscar categoria
«extend» B Agregar compra
<

Eliminar compra
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Actor 3: Técnico de Farmacia

A

Técnico de farmacia

Sistema

«Ex1end==
«E:uenda _\ g &

wextands:
Gesllnnal clientes  Jer--------- Buscar cliente

/

sotends mextendu "

wgtends,
Gestmniuven‘la. --------
B .
@ _______ "wx_g:inenda
wexiend: i .
I '\ .
A »wextends w
p:exrendu

ocexlen:l
Buscar articulo
ﬁmuahzar articulo

«e:ﬂend

Eliminar articulo

ﬁu::tuallzar cliente
Eliminar cliente
Agregar cliente
wexhend»_‘.—-'

Fase 1.5: Diagramas de interaccién de usuario

Se visualiza los diagramas de interaccion del sistema con los actores y sus

tareas respectivas en el proceso de ventas.

Especificacion de diagramas de interaccion de usuario

Actor 1: Administrador
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Agregar rol:

sd Agregar rol J

R

Lifelinel: Administrador

HO

Lifeline2: Login

'@,

Lifeline3: Menu Principal

HO

Litelined

: Roles Lifeline5: Roles Agregar

9 : Valida datos del rol

¢ 1:Ingresa credenciales _ : ;
: . 2: valida credenciales | :
3 : Modulo principal : :
4 Selecciona Modulo Bdminkstracién(Roles)

5 '.V:suallza:rmter‘raz roles H :

i 6 :Selecciona Nueva H el

b T Visualiza pop-up "Nuevo Rol” | ,

i B Agrega daios del rol H

b ' 10 : Datos correctos H '
11 Selecciona Agregar :

1 ! 12 : Captura datos del rol

O

QO

Lifeline&: Rol

; ; : U 13 : Registra rol :
' : ' | 15 : Confirma rol :
16 @ Muestra mensaje '

17 : Muesira: mensaje "Rol creado satisfacioramente” : : :

14 : Guarda datos
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Actualizar rol:

sd Actualizar rol J

R HO O HO O O

Lifelinel: Administrador Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal  Lifelined: Roles LifelineS: Roles Actualizar  Lifelines: Rol
i1 : Ingresa credencial : : : : :
: . 2 : Valida credenciales | : : :
i z : : |

3 : Modulo principal : : : :

4 : Selecciona Moduld Administracian({Roles) _ U : : ;

5 : Visualizh interfaz rales “"J

i 6 Selecciona Editar i 1 : :

B | z [] : |

R 7 : Vitualiza pop-up "Actualizar Ral® | T i i

i B Actualiza datos del ral ; H : ;

i 9 : Valida datos del rel |

i = :: ;

' 10 : Datas cormactos : . ' '

! 11 : Selecciona Actualizar : : : :

T T T i

i i E | I 12 : Captura datos del ral i

: : : : 13: Actualizaral _ |

E : ‘ 5 14 : Guarda datos

: | : *
: : ] :

i : ; ; 15 : Confirma ral

: : : ! | 16 : Muestra mensaje A :

all " ]

|_|_" 17 : Muestra mensaje "Rl actualizado satisfactpriamente” : : !
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Eliminar rol:

sd Eliminar ral J

A

HO

: Login Lifeline3: Menu Principal

Lifelinel: Administrador Lifeline2:
E 1:Ingresa credenciales E

3 : Modulo principal i

2 : Valida credenciales

4 : Selecciona Modulo :.ﬁ.dminislraciun[Ftoles]

HO

O O

Lifelined: Roles Lifeline5: Roles_Eliminar

B
‘E : Captura datos del rol

5t Visualizaiirll:erfaz roles '
i B : Selecciona Borrar I o
h 7 : Visualiza pop-up "¢ Esta seguro de eliminar este rol?" ;
1 B: Selecciona Aceptar ' 1
I_'J‘ 14 : Muestra rriensaje "Rol eliminado satisracturiiamente"

&
=
8
a
3
m
3
n
£
o

Q

Lifeline6: Rol

10 : Elimina rol

12 : Confirma eliminacion del rol

11 : Guarda datos
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Buscar rol:

sd Buscar rol /I

R O O

Lifelinel: Administrador Lifeline2: Login
i

1. Ingresa credenciales

2 : Valida credenciales

3 : Modulo principal
4 - Selecciona Modulo dministracion(Roles)

5 Visualiza.interfaz roles

]
6 : Selecciona el Tipo de t@]squeda. ingresa dato a buscar

Lifeline3: Menu Principal

: il

:
.
vy belecciona buscar

HO

Lifeline4: Roles Lifeline5: Roles_Buscar

L 7 : Captura datos

O

il

8 : Busca roles

.

Lifeline6: Rol

____q__________________________

112 : Muestra roles obtenidos
i

‘ 11 : Muestra roles obtenidos

-
10 : Devuelve roles
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Agregar empleado:

sd Agregar empleado )

+ 1:Ingresa credenciales

X O 1O

Lifelinel: Administrador Lifeline2: Login

Lifeline3: Menu Principal

O

Lifelined: Empleados

9 : Valida datos del empleado

: Captura datos del empleado

Lifeline5: Empleados_Agregar

O

O

Lifelines:

Empleado

14 : Guarda datos

H 2 :Valida credenciales : H
" 3 Modulo principal : : :

4 : Selecciona Modulo Agministracion{Empleados) i :

b 5 :\Wisualiza in'terfaz empleados ' '

6 : Selecciona Nusvo : :

7 i Visualiza pop-up “Muewvo Enu:llea#u" |

PE: Agrega datos del empleado : {R :

it ' 10 : Datos comrectos ' :

11 : Selecciona Agregar i H

|_|‘ 17 : Muestra i'nensaje “Empleado creado saﬁslaa.'.h::tiame-rrhe“ H

16 : Muestra mensaje

| 13 : Registra empleado :
15 : Confirma empleado :
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Actualizar empleado:

sd Actualizar empleado )

A 1O 1O O O O

Lifelinel: Administrador Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Empleados Lifeline5: Empleados Actualizar Lifeline6: Empleado

E 1 : Ingresa credenciales :

2 : Valida credenciales

3 : Modulo principal :
4 : Selecciona Modulo *dministraciunEEmpleast)

6 : Selecciona Editar

: f 7

5 : Visualiza ihterraz empleados

T 'hgualiza pop-up "Actualizar Empleivadu"
i B : Actualiza datos del emplaadui 3

9 : Valida datos del empleado

[ 3

: 10 : Datos correctos

11 : Selecciona Actualizar

E : | 12 : Capiura datos del empleado

; ; ] ] 13 : Actualiza empleado

[

14 : Guarda datos

15 : Confirma empleado

: | 16 : Muestra mensaje
17 : Muestra rn'ansa.je "Empleado actualizado satisfactoriamente”

___‘;i______.____._________ & <
___________.:L____.___
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Eliminar empleado:

sd Eliminar empleado )

R

Lifelinel: Administrador

v 1:Ingresa credenciales |

O

Liteline2: Login

L

[ 1

3 : Modulo principal '

1O

Lifeline3: Menu Principal

2 ' valida credenciales

4 Selecciona Modulo Aﬂhﬂinis’traﬂiun(Empleadus)

A

5 Visualiza imérraz empleados

6 : Selecciona Borrar

1O

Litelined: Empleados

T : Visualiza pnp:nup "¢ Esta seguro de eliminar es:'e empleado?”

B : Selecciona Acepar

il

9 : Captura datos del empleado

O O

Lifeline5: Empleados Eliminar Litelines:

T

Empleado

| I 10 : Elimina empleado Jh

14 : Muestra mepsaje "Empleado eliminado satisfactoriamente”

13 : Muestra mensaje

!_PZ - Confirma eliminacion del empleado

11 : Guarda datos
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Buscar empleado:

sd Buscar empleado )

A

Lifelinel: Empleado

1 Ingresa credenciales_

O O

Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal

2 : Valida credenciales

' 3: Modulo principal |
4 : Selecciona Modulo .?.dministra{:inn[Empleadas]

5 1 Visualiza iéltarfaz empleados

6 : Selecciona el Tipo d;h blsqueda, ingresa daio a huscaf;y selecciona buscar

\@)

O O

.__.__‘:.l___.____.___.___.___.___.__

1} : Muestra empleados obtenidos

Lifelined: Empleados Lifeline5: Empleados Buscar Lifelinet: Empleado
s Z :
" l 7 : Captura datos .__:
: 8:Buscaempleados  _
: : 9 : Obtiene empleados
: g
i | 10 : Devuelve empleados
1 "
| 11 : Muestra empleados obtenidos ! :
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Actor 2: Almacenero

Agregar proveedor:

sd Agregar proveedor )]
Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Proveedores Lifeline5: Proveedores Agregar Lifeline&: Proveedor
i1 Ingresa credenciales : : * :
é 2 : Valida credenciales E : : :
3 : Modulo principal ;
4 : Selecciona Modulo !\:ﬁ'ninisuacion[Prnueednres} i . ‘ -
5 : Visualiza injerfaz proveedores ; : i ;
i 6 : Selecciona Nuevo ' e . :
T ' Visualiza pop-up “Nugvo Pn:wee:inr“ 1' I I
. B . Agrega datos del proveedor | o : :
: ‘ : 9 : valida datos del proveedor : :
10 : Datos comectos ! : ' '
! 11:Seleccione Agregar | G : :
. l "| J 12 : Captura datos del proveador < .
: : | | 13 : Registra proveedor :
: ] i 14 : Guarda datos
E : I ‘ r 15 : Confirma proveedor '
H : i | |1 16 : Muestra mensaje : ;
U- 17 : Muesira rhensaje “Proveedor creado satisfattoriamente” : : :
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Actualizar proveedor:

sd Actualizar proveedor )

Lifelinel: Almacenero Lifeline2:

El: Ingresa credenciales_ r

3 : Modulo principal '

A O HO

Login Lifeline3: Menu Principal

2 Valida credenciales

4 : Selecciona Modulo A[ﬁ'ninisnacinn(Prmreednms] H

-O

Lifelined: Proveedores

O

[
[
[
v
"
"

"
"

Lifeline5: Proveedores_Actualizar

O

| 13 Actualiza proveedor

|

5 : Visualiza inferfaz proveedores :

: 6 : Selecciona Editar ' I
7 : Misualiza pop-up “Actualizar Proveedor” ‘-EJ :
@ : Actualiza datos del proveedor INIS :
é [ ; 9 Valida datos del proveedor i'
B : 10 : Datos correctos ! : :
: 11 : Selecciona Actualizar ; o : I
E : : | | 12 : Capiura datos del proveedor :
i .. : | 16 : Muesira mensaje .
-1 W
| 17 : Muestra mensaje “Proveedor actualizado satisfactoriamente” ' :

15 : Confirma proveedor

Lifelines: Proveedor

14 : Guarda datos
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Eliminar proveedor:

&d Eliminar proveedor )

s

Lifelinel: Almacenero

! 1:ingresa credenciales

HO O

Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal

-
Ly

2 : Valida credenciales

FO O

Lifelined: Proveedores Lifeline5: Proveedores Eliminar

r

3 : Modulo principal i
4 : Selecciona Modulo Administracion(Proveedores)
ME 5 : visualiza inlerfaz proveedores :
i G Selecciona Borrar :
ME 7 : Visualiza pop-up "4 Esla segura de eliminar esteiproveedor? ;
! 8: Selecciona Aceplar ; :

l | 9 : Captura datos del proveedor

10 : Elimina proveedor

O

Lifeline6: Proveedor

L 4

U"lz - Confirma eliminacion del proveedar

1 |' 13 : Muestra mensaje

-“;L"“““-""“““""-

14 : Muestra mengaje "Proveedor eliminado satistagtoriamente”

11 : Guarda datos
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Buscar proveedor:

sd Buscar proveedor )

X O \@ KO O O

Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Proveedores Lifeline5: Proveedores Buscar Lifelinet: Proveedor

' "
1

1: Ingresa credenciales _

I

2 : Valida credenciales

'l

" 3:Modulo principal
4 | Selecciona Modulo Adiinisracion(Proveedores) - &
5 : Visualiza intérfaz proveedores 4
& : Selecciona el Tipo db bdsgueda, ingresa daio a huscii! y selecciona buscar -

: i | 7 : Caplura datos LIF

'-| | B . Busca proveedores

h J

9 : Obtiene proveedores

I 10 : Devuelve proveadores

—1"

U 11 : Mugstra proveedores obtenidos

| I 12 : Muestra proveedores obtenidbs

Agregar compra:
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20 Aoreu comprn

Litefine3: Menu Principal

E 2 : Valiia creden x

5 : Visualza inteitaz peoy

O

7:N

9 : Vafida datos del proveedar

1 12 : Capewra datos del -

13 : Regestra .

r 255 Confisne petymton

r 16 - Muestra

18:

17 - Mensye mpnsaje

19 - Visoalza

e ——

20 - Seigcciona

KO

Lifeline7: Compras

14 Guarda datos

21 - Veualza gop-up "Nueva, —

22 : Bukca pro

"

Sele: oF ehve proveedor y agrega A i
24 Selechions spo comproanie. mgreda zevie comprobante y numer comprobeie

yagregaa

la compra

1]

; :
|

29 : Valida datos de ta

28 : Ingre=a precio. ? =
o — |
31 Selecciods Regsirar Comera i

® O

Lifeline8: Compras Registrar Litelines: 2

. L ; e la comprar
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Visualizar compra:

sd Visualizar compra )

R

Lifelinel: Almacenero

\@, O

Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal

1: Ingresa credenciales -

2 : Valida credenciales

3 : Modulo principal
4 : Selecciona Modulo

P

Imacén(Compras)

5 : Visualiza interfaz compras
6 : Selecciona Visualizar

O

Lifeline4: Compras

7 : Visugliza pop-up "Visualizar Compra”:
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Buscar compra:

sd Buscar compra J

X

Lifelinel: Almacenero

1:Ingresa credenciales _

O

Lifeline2: Login

"

2 Valida credenciales

O

Lifeline3: Menu Principal

3 : Modulo principal E
4 : Selecciona Modulb Almacén|{Compras)

5 : Visualiza interfaz compras

6 : Selecciona el Tipo de Eﬂsqueda. ingresa dato a buscar yiselacdnna buscar

FO

Lifelined: Compras

¥

O

Lifeline5: Compras Buscar

O

7 : Captura datos

-

| J 8 : Busca compras

_—1
I 10 : Devuelve compras

12 : Muestra compras obtenidas

LJ-IL : Muestra compras obtenidas

Lifeline6: Compra

9 : Obtiene compras
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Agregar categoria:

sd Agregar categoria )

Lifelinef: Categoria

Categorias_Agregar

Lifeline5

Lifelined: Categorias

Lifeline3: Menu Principal

Lifeline2: Login

Lifelinel: Almacenero

+ 1:Ingresa credenciales

2 : Valida credenciales

"

3 : Modulo principal

s Almacén(Categorias)

4 : Selecciona Module

G : Selecciona Nuevo

5 Visualiza ir‘?:erla.z categorias

oria”

T . Wisualiza

pop-up "Nueva Categ

8 : Agrega datos de la categoria

H

9 Valida datos de la categoria

10 : Datos corectos
11 : Selecciona Agregar

"
"

14 : Guarda datas

-

13 : Registra categoria
15 : Confirma categaria

e

12 : Captura datos de la categoria
16 : Muesira mens

adariamenta”

17 : Muesira ménsaje "Categoria creada safis!

L 4

srmsrmmmssmsrEmssEmmrmnnn H_.......
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Actualizar categoria:

sd Actualizar categoria /)

R

O \@)

O O @)

Categoria

14 : Guarda datos

Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Categorias Lifeline5: Categorias_Actualizar Lifeline&:
11 : Ingresa credenciales,_ : : :
; 2 : Valida credenciales | ; 3
— H i H
3 Modulo principal | : ; 2
4 Selecciona Moduk) Almacén(Categarias) i ! :
. i | : :
5 : Visualiza interfaz categorias ; ; :
: 6 : Selecciona Editar : L :
= : r U H
7 - Visualiza pop-up "Actualizar Categoria” : :
8 : Actualiza datos de la categorid ] :
9: Valida datos de la categoria |
- : ' :
: 10 : Dabos correcios ; :

i 11 :Selecciona Actualizar | : :
; : ; 12 : Captura datos de la categoria _

: : : : 13 : Aclualiza categaria

: : : : | 15 : Confirma categaria
: : : | 16 : Muestra mensaje :
D‘ 17 : Muestra mensaje "Categoria aclualizada satisfactoriamente” : :
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Eliminar categoria:

sd Eliminar calegoria J

s IO

HO

HO

O O

14 : Muestra mensaje "Categornia eliminada satisfadtoriamente”

11 : Guarda datos

Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Categorias Lifeline5: Categorias_[Eliminar Lifeline6: Categoria
| 1:Ingresacredenciales _ | ; ! H !
; 2 : valida credenciales | : : :

3 Modulo principal i ; i :

4 : Selecciona Modulo Almacén{Categorias) TE : H '

rE 5 : Visualiza inte[faz calegorias ; : H i

v B! Selecciona Borrar 1 ﬁj H i

e 7 : Visualiza pop-jp "¢ Esta seguro de eliminar esia categoria® : i ;

! 8:Selecciona Aceptar ; UK : :

; I |9 : Captura datos de la calegoria, -
: : : : -U 10 : Elimina categoria MR
; : ; : U"':LZ : Canfirma eliminacion de la categoria
i : : l | 13 : Muestra mensaje ;
il '
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Buscar categoria:

sd Buscar categoria .l
Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Categorias Lifeline5: Categorias Buscar Lifeline6: Categoria
! 1:Ingresa credenciales : ! :
: : 2 : valida credenciales | i : :
" 3: Modulo principal i i i i -
4 Selecciona Moduld Almacén(Categorias) . i i 5
5 5 : Visualiza inferfaz categorias : , : i
6 Selecciona el Tipo clé bisqueda, ingresa dato a husca'r y selecciona buscar o i i :
: ; : L! 7 : Capiura datos R :
: : : —l | 8 :Busca categorias -
E E E E E v 9 : Obtiene categorias
5 i i | |
} [ : | 10 : Devuelve categorias
i5] : : | | 11 : Muestra categorias obtenidas ! :
U-‘ 12 : Muestra categarias obtenidas : : :
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Agregar articulo:

sd Agregar aniculo

R HO O \@, O Q

Litelinel: Almaceners Liteline2: Login Liteline3: Menu Principal Litelined: Arbculos Litelines: Articulos_Agregar Litelines: Articulo

' i H H H

1: Ingresa credenciales ' ' ' :

: 2 :Valida cregenciales | : :

H ¥ i i E

[ : : : H

3 : Modulo principal : :

' : ; : i

4 : Selecciona Modulp Almacén{Ariculos) : : : :

H i H H H

=5 : ! I : ! :

iy 5 Visualiza intestaz articulos : : : s

: : : ; :

: 6 : Selecciona Nuevo : o : H

: i L i ;

1 visualiza pop-up "Mueve Anticulg” : :

] 8 : Busca categoria ] k : H

: : i | | i i

9 Devuelve categoria ¥ &grega al arfculs

! 1D : Agrega datos ded aniculo | H i H

: : ' 11 : valide datos del aticulo |

L : 1 L i E

12 : Dalos CoMmectos i 5

i 13 : Selecciona Agregar : H : H

| ! 14 : Captura datos del antbculy :

1 i i T i

’ 15 : Regisira articulo
! . : : -

; : : : ;
: : : : :
: : : : : 16 Guarda datos
; : : : :
¥ 1 1 ] 1

: i H E
I 1B : Muesira mensaje ;
{ | ; :

H

:

: : : U" 17 : Confirma articulo
P 1 :
¢ :
18 - Muestr mensaje “Articulo creado sabstatioramerts”
T
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Actualizar articulo:

=d Actualizar articulo )

R O HO HO O Q

Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Articulos Lifeline5s: Articulos Actualizar Lifelines: Articulo

:1:Ingresa credenciales :

2 : Valida credenciales

-

3 Modulo principal
4 : Selecciona Modulo Almacén(Articulos)

:
'
'
i
il

nterfaz amiculos
6 : Selecciona Editar

5 Visualiza

[ 3

7 - Visualiza pop-up "Actualizar Articujo”

' 8 : Busca categoria

Y

¥y

F 3

9 : Deyuekve categoria y actualiza al articulo
10 : Actaliza datos del articulo

3

¥

11 : valida datos del articulo

F 3

12 : Dalos comectos
13 : Selecciona Actualizar

U 14 : Capiura daios del articulo

—[ | 15 : Actualiza articulo

-

\ 16 : Guarda datos

-

[ 17 : Confirma articulo

18 : Muestra meansaje

L

19 : Muestra mehsaje "Articulo aciualizado satisfdcloriamente™

122



Eliminar articulo:

sd Eliminar articulo .J

R

FO

O

FO

O

O

Lifelineg: Articulo

Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Articulos LifelineS: Articulos Eliminar
! 1:Ingresacredenciales _ | ; ] ! !
: 2 : valida credenciales : : :
3 : Modulo principal ; i ; :
. 4 : Selecciona MMula:un.Jmanén[Amcuns) _.:_| : ‘ : i
ME 5+ Visualiza interfaz aniculos : : i i
v B Selecciona Borrar H ___j ' :
e 7 : Visualiza popup ", Esta sequro de eliminar este aniculo? V : ;
! 8:Selecciona Aceplar : Uh; : :
: : ; I | 9: Capiura datos del articulo _ & :
; i : : 'L! 10 : Elimina articulo NS
: : : : U‘ 12 : Confirma eliminacion del articulo
: : : l | 13 : Muestra mensaje T '
r— L L " '

14 : Muesira mensaje "Articulo eliminado satistacforiamente”

11 : Guarda datos
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Buscar articulo:

sd Buscar aniculo J

R

O \@)

Lifeline3: Menu Principal

O

Lifelined: Articulos

'
'
'
s

7 : Captura datos

O

Lifeline5: Articulos Buscar

I‘—l'-

O

Lifelinel: Almacenero Lifeline2: Login
' 1:Ingresa credenciales _
; : 2 : valida credenciales
" 3:Modulo principal :
4 Selecciona Modulo Almacén(Articulos) o
51 5 : Visualiza ifterfaz articulos :
6 : Selecciona el Tipo :la' bisgueda, ingresa dato a busca'r y selecciona buscar

12 © Muestra ariculos obtenidos

!

11 : Muestra articulos obtenidos

Lifelineg: Articulo
| 8§ :Busca arficulos ¢
: 1
I | 10 : Devuelve articulos

9 : Obtiene articulos
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Actor 3: Técnico de farmacia

Agregar cliente:

sd Agregar cliente J
Lifelinel: Técnico de Farmacia Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Clientes Lifeline5: Clientes Agregar Lifelineé: Cliente
E 1: Ingresa credenciales _ ' ' ' I I
v |2: valida credenciales | i
" 3 Modulo principal : : i i
4 : Selecciona Modulo Administracion(Clientes) oo : :
5 : \isualiza interfaz clientes J H i :
E 6 : Selecciona Muevo ' H '
T ::\.-"lsualiza pop-up “Nuevo Clieme!' ' I I
EB - Agrega datos del cliente : £} ' : :
: H ' 9 : Valida datos del cliente ! :
:  10: Datos correctos : T : :
E 11 : Seleccione Agregar . o .. . .
E : LI 12 : Captura datos del cliente : :
: r‘ | 13:Regsvaciene |
H H ] H " 1
E . . . 14 : Guarda datos
E . ' , U‘ 15 : Confirma cliente ,
E ' . u1 16 : Muestra mensaje H '
D‘ 17 : Muestra mensaje "Cliente creado mﬂsfac:driamama" . : :
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Actualizar cliente:

sd Actualizar cliente )

A

Lifelinel: Técnico de Farmacia Lifeline2: Login

HO HO

Lifeline3: Menu Principal

@)

Lifeline4: Clientes

E 1: Iingresa credenciales i i E
i T 2 : valida credenciales i i
" 3:Modulo principal i i E
4 : Selecciona Modulo Administracion(Clientes) N :
5 : Visualiza intariaz clientes :
1 6 : Selecciona Editar .
7 : Visualiza pop-up “Actualizar Cliente* ":J

- Actualiza datos del cliente o

: i 9 : Valida datos del clienta
! 10 : Datos cormectos :
11 : Selecciona Actualizar i

O

L! 12 : Captura datos del cliente _ .

Lifeline5: Clientes_Actualizar

il

|

13 : Actualiza cliente

@)

Lifelineé: Cliente

il

L

17 : Muestra mensaje "Cliente actualizado satisfactotiamente"

U- 16 : Muestra mensaje

15 : Confirma cliente

14 : Guarda datos
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Eliminar cliente:

sd Eliminar cliente J
Lifelinel: Técnico de Farmacia Lifeline2: Login Lifelined: Menu Principal Lifelined: Clientes Lifelines: Clientes_Eliminar Lifeline&: Cliente
Pl Ingresa credenciales : ' i i
2 : Valida credenclales : ;
3 : Modulo principal 5 !
4 : Selecciona Modulo Administracion{Clientes) o i ;
a 5 : visualiza interfaz clientes : ;
1 6:Selecciona Borrar . -'TJ :
7 : Visualiza pop-up "¢ Esla seguro de eliminar este dliente? ; :
E 8 : Selecciona Aceptar : " : :
: : —‘ | 9 : Captura datos del cliente
: : T I 10 : Elimina cliente o
,:. : : : : 11 : Guarda datos
: : : | 12 : Confirma eliminacion del cliente =
: : : | I 13 : Muestra mensaje :
14 : Muestra ménsaje "Cliente eliminado satisfagioriamente” ; : :
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Buscar cliente:

sd Buscar cliente J
Lifelinel: Técnico de Farmacia Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Clientes Lifeline5: Clientes_Buscar Lifeline6: Cliente
iEQ: Ingresa credenciales : : : : i
i 2 : Valida credenciales : : , E
3 : Modulo principal 4 . i 1 .
4 : Selecciona Modulo Administracion({Clientes) . : : i
5 - Visualiza ifterfaz clientes : : : :
6 : Selecciona el Tipo de bldsqueda, ingresa dato a buscar iy selecciona buscar - . '
: : i '-1 | 7 : Captura datos SIS :
E ; : ; | | B : Busca clientes i
: : : : : 9 : Obtiene clientes
H H ™
: ' : : | 10 : Devuelve clientes
E H .: 1 11 : Muestra clientes obtenidos i
LJH 12 : Muestra clientes obtenidos : . :

Agregar venta:
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X 1O

Lifelinel: Técnico de Farmacia Lifeline2: Login

\®,

Liteline3: Menu Principal Lifelined: Chentes.

2 : Valida crecenciales

(Clienies)

O O

bosrssnnerennrnnnrnnnrsnnrnnsenn

4

=

£ pop-up “Nuevo Cloma™;

S Visuakiza inertaz clentes
6 : Sekccona Nuavo

8 Agmon dams del cisnta

y

9 . Valica datos del clente

B 10 : Dagos corroctos
11 - Selecciona Agregar

e

I | 12 Captura dams doi cients

r 16~ Mucsm manzak

—3

15 : Selecciony Modulo Ventas

17 - Mansag dnensaje “Clente creado sadstach

l 19 : Visuaizd moduio ventas

20 . Selecdona Nuevo

O

LifclineS: Clientes_Agregar Lifelneé: Cliente

O

14 : Guarda dascs

21 Visuakza pogup “Nueva venia®
22 : Busga diense

S

23 Devusive diente y agrega a la venta
24 - Sefecciona Gpo comprobanie

i _1) ;‘

25 - Devusive 8p0 comppbanie y agrega a la venta

25 : Buséa anicudo

r* 27 - Devubive amculo
28 cgrei ¥ 3grega amculo
30 : Dams correctos

31:

]

32 . Capoura datos

O

LifelineS: Ventas Agregar

7

¢
g




Visualizar venta:

sd Visualizar venta )

A

\@, O

Lifelinel: Técnico de Farmacia Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal

1: Ingresa credenciales .

2 : Valida credenciales

3 : Modulo principal
4 : Selecciona Modulo Ventas

5 : \isualiza interfaz ventas
6 : Selecciona Visualizar

O

Lifelined: Ventas

1]

7 : Visualiza pop-up "Visualizar Venta"
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Buscar venta:

sd Buscar venta J

2 0 e 'e ® O

Lifelinel: Técnico de Farmacia Lifeline2: Login Lifeline3: Menu Principal Lifelined: Ventas Lifeline5: Ventas Buscar Lifeline6: Vienta
i 1:Ingresa credenciales _ ! ! : : :
E : 2 Valida credenciales i ' i .
3 : Modulo principal : i : : :
4 : Selecciona Modulo Ventas LI : : :
5 : Visualiza modulo ventas '_EJ : : :
6 : Selecciona el Tipo de bisqueda, ingresa dato a buscar y selecciona buscar T ]
LJ 7 : Captura datos ' '
: | J 8 : Busca ventas :
i i T 9 : Obtiene ventas

: | 10 : Devuelve ventas :

| I 11 : Muesira ventas obtenidas :
12 - Muestra ventas obtenidas ' i :
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2.2. FASE 2: Diseiio Conceptual

En esta fase se define el modelo de la base de datos, el cual fue desarrollado

en base a los requerimientos de la fase anterior para el disefio de interfaz

abstracta del sistema.

" categoria
id CHARE 36)
nombre WARCHAR(S0)
descripcion WARCHAR(ZSS)
estado BIT(1)

" ventaDetalle
id CHAR(36)

¥ articulold CHAR(3E)

» ventald CHAR(36)

preciolnicario DECIMAL(S,Z)

cantidad INT

———— — —jg “descuento DEAMAL(S,2)
creatednt DATETIME i
| importe DECIMAL{8,2)
updatedat DATETIME
! wreatedat DATETIME
eliminado BIT(1) |
~ | @ reatedBy CHAR(36)
: updatedit DATETIME
| > updatedBy CHAR( 36)
I >
! voov
! I |
+ I |
' I |
_] articulo v | |
| Proveedor v id CHAR(36) } :
id CHAR;36) normbre WARCHAR(ZSS) | |
| |
o Fuc YARCHAR 11) precioV enta DECIMAL(S,Z) i I
nombre VARCHAR(LOD) stock INT } I
direccion WARCHAR(ZS0) descripcion YaRCHAR(SOD) |
corren VARCHARLZSD) sustanciafc iva VARCHAR(250) }
telefono VARCHARLZD) marcalaborstario ARCHAR(100) |
estada BIT(1) Fechaencimienta DATETIME 1__
createdat DATETIME estado BIT(1)}
updated?t DATETIME createdat DATETIME
eliminado BIT(1) updatedik DATETIME
> » categoriald CHAR(36)
T eliminado BIT(1}
| >
—_— =
| T
L |
A |
] compra ¥ JI_
id CHAR(36) M
> praveedorld CHAR(3S) ) compraDetalle ¥
impuesto DECIMAL(S,Z) id CHARE 36)
tipoComprobarke ¥ ARCHAR(20) # articulald CHAR(3S)
serieComprobante WARCHAR(4) # comprald CHAR(36)
i sroComprobarke Y ARCHAR(E) precioUnitario DECIMAL(8,2) 1= — — fw‘
H+— y
totsl DECIMAL(5,2) 'i cantidad INT |
estado VARCHAR(ZD) L —}<  imparte DECIMAL(S,2) } —- AF
createdat DATETIME crestedat DATETIME } |
createdby CHAR(3E) * createdBy CHAR(IE) B — —— - ——
updatedst DATETIME updatedat DATETIME |
|
updstedBy CHAR 36 7 updatedBy CHAR{36) |
> > |
> |
b —iH

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
+

_ Empleado
id CHAR(36)
tipoDocumento YARCHAR(L)

num Documento YARCHAR(Z)
nombres YARCHAR(SO)
spellidos VARCHAR(SO)
direccion YARCHAR(250)
carreo Y ARCHAR(2S0)
telefono YARCHAR(20)

@ rolld CHARE3E)
usuario YARCHAR(20)
cantrasena YARCHAR(250)
_salt VARCHAR{250)
estado BIT(1)
createdat DATETIME
updatedik DATETIME
eliminado BIT(1)

" Cliente
id CHAR( 36)
tipaDocumenta ¥ ARCHAR(10)
rum Documento WARCHAR(20)
nombre VARCHAR(SE)
direccion YARCHAR(ZSD)
telsfono YARCHAR(2D0)
estado BIT(1)
createdAl DATETIME
updatedA: DATETIME
elimined BIT(1)

T
A

" venta
id CHARE36)

> clienteld CHAR(36)
impuestn DECIMAL (5,2)

» tipoComprobanteld CHAR(36)
serieComprobants YARCHAR(10)
num eraComprobante ¥ ARCHARY 10)
total DECIMAL(8,2)
estado YARCHAR(ZD)
createdit DATETIME

» crestedBy CHAR(AE)
updated: DATETIME

> updatedBy CHAR{36)
completado BIT(1)

>

T

I I
——

W——————

-

I

|

|

|

e i

] TipoCompeobante ¥
id CHAR(38)
prefijoSerie CHAR(1)
num eroSerie INT
tamanoSerie INT
riombre VARCHAR(1D)

rurnero INT

B————

tam anohumera INT

E
T
}
I

S

_ ventaCancelada
id CHAR(38)

@ tipoComprobanteld CHAR(36)
setieComprobante YARCHAR(10)
rum eraComprobante VARCHAR(10)

» createdBy CHAR(36)
wreatedat DATETIME

_JRal
id CHARY 36)
nombre WARCHAR(S0)
descripcion YARCHARI250)
estadn BIT(1)
createdat DATETIME
updateda DATETIME
paginas YARCHAR(100)
paginaPrincipd VARCHAR(1D)
eliminado BIT(1)
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Diccionario de Datos

Tabla Rol

Campo
id
nombre
descripcion
estado

createdAt
updatedAt

paginas

paginaPrincipal

Tabla Empleado

Campo

id

tipoDocumento

numDocumento

nombres
apellidos

direccion
correo
teléfono

rolld

usuario

contrasena

Tipo
CHAR
VARCHAR
VARCHAR
BIT
DATETIME

DATETIME

VARCHAR
VARCHAR

Tipo
CHAR

VARCHAR
VARCHAR

VARCHAR
VARCHAR
VARCHAR

VARCHAR
VARCHAR

CHAR

VARCHAR
VARCHAR

Longitud
36
50
250

100
10

Longitud
36

10
20

50
50
250

50
20

36

20
250

Descripcion
Identificador unico del rol
Nombre del rol
Descripcion del rol
Activo o inactivo

Fecha cuando se creo el
registro

Fecha cuando se
actualizo el registro
Médulos permitidos

Modulo principal

Descripcion

Identificador Unico del
empleado

Tipo de documento de
identidad del empleado
Numero de documento de
identidad del empleado
Nombres del empleado

Apellidos del empleado

Direccion de domicilio del

empleado
Correo electronico del
empleado
Numero de contacto del
empleado

FK de la tabla empleado e
identificador Unico de la
tabla rol

Usuario del empleado

Contrasefia del empleado
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_salt
estado

createdAt

updatedAt

Tabla Proveedor

Campo

id
numRuc

nombre
direccion

correo
telefono

estado

createdAt

updatedAt

Tabla Categoria

Campo
id

nombre

descripcion

estado

createdAt

VARCHAR
BIT
DATETIME

DATETIME

Tipo
CHAR

VARCHAR

VARCHAR
VARCHAR
VARCHAR

VARCHAR

BIT
DATETIME

DATETIME

Tipo
CHAR

VARCHAR
VARCHAR

BIT
DATETIME

250

Longitud
36

11

100
250
250

20

Longitud
36

50
255

Activo o inactivo

Fecha cuando se creo el
registro

Fecha cuando se
actualizo el registro

Descripcion
Identificador Unico del
proveedor
Numero de RUC del
proveedor

Nombre del proveedor
Direccion de la empresa

Correo electronico del
proveedor

Numero de contacto del
proveedor

Activo o inactivo

Fecha cuando se cred el
registro

Fecha cuando se
actualizo el registro

Descripcion

Identificador Unico de la
categoria
Nombre de la categoria

Descripcion de la
categoria
Activo o inactivo

Fecha cuando se cre6 el
registro
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updatedAt

Tabla Articulo

Campo

id

nombre
precioVenta

stock

descripcion

sustanciaActiva

marcalLaboratorio

fechaVencimiento

estado

createdAt
updatedAt

categoriald

Tabla Cliente

Campo

id

tipoDocumento

numDocumento

nombre

DATETIME

Tipo
CHAR

VARCHAR
DECIMAL
INT

VARCHAR
VARCHAR
VARCHAR

DATETIME

BIT
DATETIME

DATETIME

CHAR

Tipo
CHAR

VARCHAR
VARCHAR

VARCHAR

Longitud
36

255
5,2

500
250
100

36

Longitud
36

10
20

50

Fecha cuando se
actualizo el registro

Descripcion
Identificador Unico del
articulo

Nombre del articulo
Precio del articulo

Cantidad de articulos que
estan en el almacén
Descripcion del articulo

Componente del articulo

Nombre del laboratorio o
empresa que produce el
articulo

Fecha cuando se caduca
el articulo

Activo o inactivo

Fecha cuando se creo el
registro

Fecha cuando se
actualizo el registro

FK de la tabla articulo e
identificador Unico de la
tabla categoria

Descripcién

Identificador Udnico del
cliente

Tipo de documento de
identidad del cliente
Numero de documento de
identidad del cliente
Nombre completo del

cliente
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direccion
telefono

estado

createdAt

updatedAt

VARCHAR

VARCHAR

BIT
DATETIME

DATETIME

Tabla Tipo Comprobante

Campo
id

prefijoSerie
numeroSerie

tamanoSerie
nombre
numero

tamanoNumero

Tabla Venta

Campo
id

clientld

impuesto

tipoComprobanteld

Tipo
CHAR

CHAR
INT
INT

VARCHAR
INT

INT

Tipo
CHAR

CHAR

DECIMAL
CHAR

250

20

Longitud
36

10

10

10

Longitud
36

36

52
36

Direccion de domicilio del
cliente

Correo electronico del
cliente

Activo o inactivo

Fecha cuando se creo el
registro

Fecha cuando se
actualizo el registro

Descripcion

Identificador Unico del tipo
comprobante
Serie del comprobante

Numero del comprobante

Tamano del nimero de
serie

Nombre del tipo de
comprobante
Numero del tipo de
comprobante

Tamafio del nidmero del
tipo de comprobante

Descripcion

Identificador Unico de la
venta

FK de la tabla venta e
identificador Unico de la
tabla cliente

Impuesto

FK de la tabla venta e
identificador Unico de la
tabla tipo comprobante
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serieComprobante

numeroComprobante

total

completado
estado

createdAt
createdBy
updatedAt

updatedBy

Tabla Venta Detalle

Campo

id

articulold

ventald

precioUnitario

cantidad
descuento
importe

createdAt
createdBy

updatedAt

VARCHAR
VARCHAR
DECIMAL

BIT
VARCHAR
DATETIME

CHAR
DATETIME

CHAR

Tipo
CHAR

CHAR

CHAR

DECIMAL
INT
DECIMAL
DECIMAL
DATETIME

CHAR

DATETIME

10
10

8,2

20

36

36

Longitud
36

36

36

8,2

8,2
8,2

36

Serie de comprobante de
la venta

Numero de comprobante
de la venta

Valor monetario  por
cobrar

Venta completa

Activo o inactivo

Fecha cuando se cre6 el

registro
Persona que creo el
registro
Fecha cuando se

actualizo el registro
Persona que actualizo el
registro

Descripcion

Identificador Unico de la
venta detalle

FK de la tabla venta
detalle e identificador
unico de la tabla articulo
FK de la tabla venta
detalle e identificador
Unico de la tabla venta
Precio unitario del articulo

Cantidad del articulo
Descuento del articulo
Importe total del articulo

Fecha cuando se cre6 el

registro
Persona que creo el
registro
Fecha cuando se

actualizo el registro
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updatedBy

CHAR

Tabla Venta Cancelada

Campo

id

tipoComprobanteld

serieComprobante

numeroComprobante

createdAt

createdBy

Tabla Compra

Campo

id

proveedorld

impuesto

tipoComprobante
serieComprobante

numeroComprobante

total

estado

Tipo
CHAR

CHAR

VARCHAR
VARCHAR
DATETIME

CHAR

Tipo
CHAR

CHAR

DECIMAL
VARCHAR

VARCHAR
VARCHAR

DECIMAL
VARCHAR

36

Longitud
36

36

10

10

36

Longitud
36

36

5,2
20

8,2
20

Persona que actualizo el
registro

Descripcion

Identificador Unico de la
venta cancelada

FK de la tabla venta
cancelada e identificador
Unico de la tabla tipo
comprobante

Serie de comprobante de
la venta

Numero de comprobante
de la venta

Fecha cuando se creo el
registro

Persona que creo el
registro

Descripcion

Identificador Unico de la
venta cancelada

FK de la tabla compra e
identificador Unico de la
tabla proveedor

Impuesto

Tipo de comprobante de
la compra

Serie de comprobante de
la compra

Numero de comprobante
de la compra

Total de la compra

Activo o inactivo
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createdAt
createdBy
updatedAt

updatedBy

Tabla Compra Detalle

Campo

id

articulold

comprald

precioUnitario

cantidad
importe

createdAt
createdBy
updatedAt

updatedBy

DATETIME
CHAR
DATETIME

CHAR

Tipo
CHAR

CHAR

CHAR

DECIMAL

INT
DECIMAL
DATETIME

CHAR
DATETIME

CHAR

36

36

Longitud
36

36

36

8,2

36

Fecha cuando se creo el
registro

Persona que creo el
registro

Fecha cuando se
actualizo el registro
Persona que actualizo el
registro

Descripcion

Identificador Unico de la
venta cancelada

FK de la tabla compra
detalle e identificador
Unico de la tabla articulo

FK de la tabla compra
detalle e identificador
Unico de la tabla compra

Precio unitario del articulo
de compra

Cantidad del articulo

Importe total de la compra

Fecha cuando se cre6 el
registro

Persona que creo el
registro

Fecha cuando se
actualizo el registro
Persona que actualizo el
registro
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2.3. FASE 3: Disefio Navegacional

En esta fase se determina como los actores del sistema, navegaran por el

sistema web teniendo en cuenta sus tareas especificas en la primera fase.

Agregar empleado
[ Actualizar rol ) [ Eliminar rol ]

Ira
ra Actualizar empleado
Interfaz Empleados
Agregar rol Buscar rol 0
5 ! 3 Ellminar empleado
Ira Ira e

Ira

Buscar empleado
Interfaz Roles
Ira
Agregar cliente

Ira Actualizar cliente
Ira
Ira .
Modulo A Interfaz Clientes
Eliminarr cliente
Buscar cliente
Ira
Agregar proveedor
Ira Ira Actualizar proveedor
Ira Interfaz Proveedores Ira
Eliminar proveedor
. Ira
Buscar proveedor

STERED
Ira
X2 ? PR Ira
. Iniciar SEL@nncmal Ira | Modulo Ventas

Visualizar venta
Ira Imprimir venta
Ira
Eliminar venta

i compra

i Interfaz Compras Ira \rlmprimir compra
ra

Ira

Ira
Buscar compra m
Ira
Ira
Interfaz PCV Interfaz PV Agregaricategoria
Ira

(visualizar reporte PCV } [Vlsualizar reporte PV ) Ira

Buscar categoria

Interfaz Ventas

Ira Agregar compra

Modulo Reportes

Ira Actualizar categoria

Eliminar categoria

Modulo Al é re

Interfaz C:

Ira

Ira

Interfaz Articulos

Ira

Agregar articulo
[Elimlnar articulo j [Actualizar articulo j
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2.4. FASE 4: Disefo de Interfaz Abstracto

En esta fase se determinara la interfaz ADV (Vista de Datos Abstracta) que
tendra el sistema web, sus caracteristicas son similares a la del sistema en
desarrollo, con el contenido correspondiente por cada mdédulo. Por ello, se
mostrara el disefio abstracto general del sistema:

% Acceso al sistema: Esta interfaz es de inicio de sesion del sistema web,
los empleados podran acceder con sus credenciales establecidas.

EQTICA PHARMA MEDICAL

Logo

2. Ingrese Usuario

&) .
Ingreze Contrazena

Acoeder

Fase 4.1: Disefio de interfaz de la pagina

Las paginas del sistema web poseen un solo disefio, en el cual solo cambiaran
el contenido de ellas por cada médulo. De esta manera, el Navbar superior
tendra las opciones de los médulos segun el rol, el Frame principal tendra el
contenido que cambiara de acuerdo a la funcionalidad de cada modulo, por

ultimo, el Footer sera el mismo en todo momento.
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EOQTICA PHARMA MEDICAL

MNavbar
Laga Administracidn - Ventas  Almacén « Reportes = Acerca del Sistema @ Adminiztrador E) Superior

Frame
Principal

BOTICA PHARMA MEBICAL © 2021 Footer

Fase 4.2: Disefio de interfaz detallado

Se detallan los modulos e interfaces con sus respectivas opciones en el

sistema.
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% Modulo Administracién: En este modulo el usuario podra realizar la blusqueda de los roles, empleados, clientes y

*

proveedores.

Interfaz Roles: Esta interfaz muestra el listado de los roles, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y buscar.

EQTICA PHARMA MELICAL

Laga administracidn = Ventaz  Almacén = Reportes - Acerca delSisterna @ Administracor E>

@ Muewo

Roles

Zeleccione - ) Buscar

Descripeidn Fecha Creacion Estado Dpeiones

BOTICA PHARMA MEDICAL (©) 2021

%
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Prototipo Nuevo Rol:

Mueyn Rol

Ral

Imgrese Rol

Descripcian

Imgrese Descripeidn

Madulas Permitidas

(] Roles

(] Empleadoe
[] Clientes

(] Provesdores

(] wentas (] rev
(] compras (] pv
(] cateporias

(] articulos

Méadulo Principal

Prototipo Actualizar Rol

Actualizar Ral

Ral

Técnico de Farmacia

Descripcidn

Qrienta al cliente ¥ realiza ventas

Madulos Permitidos

(] Roles

(] Empleado=
(W Clientes

(] Provesdores

(W ventas (] Pev
(] compra= (] ey
[] categorias

(W Articulos

Ventas
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Interfaz Empleados: Esta interfaz muestra el listado de los empleados, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y

buscar.

EOTICA PHARMA MERICAL

Laga Adminiztracion < Ventaz  almacén « Reportes = Acerca delSistema @ Administrador E>

Empleados (:-Ei Muevs

Seleccione - ) Buscar

Usuarioc Mombre Campleto  Tipo, Docurnenta Mdm, Docurnento Rol Telefano Correa  Estado  Dipciones

BOTICA PHARMA MEDICAL &) 2021
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Prototipo Nuevo Empleado

pctualizar Empleadn

Tipo. Documento

Hin. Docuimento

| (e - ‘ |123455?E |
Mombres Apellidos

|ﬁ.nniﬂ ‘ |Zamﬂllnﬂ |
Direccidn

| Calle LosTulipanes 123 |
Carrea

| anniazamalloa@gmail.com |
Ral Telefono

| VEMDEDOR - ‘ |98?55ﬂ321 |
Usuario Cantraseia

|AZ|'1\M15.LLDJ5. ‘ pEEEEEERELELLE |

[] Editar Contrazefia

Prototipo Actualiza Empleado

MWueva Empleado

Tipo. Documento

Him. Documento

‘ Seleccione - ‘

‘ | ‘ Euscar |

Mombres

Apellidos

Direcciin

‘ Ingrese Rireccion

Carrea

‘ Ingrese Corren

Rol

Telefono

‘ Seleccione
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Interfaz Clientes: Esta interfaz muestra el listado de los clientes, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y buscar.

EQTICA PHARMA MEDICAL

Laga

Administracidn -

Ventas

Almacén -

Reportes «

Acerca del Sistema

@ Administrador E>

Clientesz

(:-Ei ML o

Selrocione -

) Buscar

Mombre Tipo Docurmento

Mirn. Docurnento

Direzcidn  Tel&fono

Dpciones

BOTICA PHARMA MEDICAL (€) 2021
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Prototipo Nuevo Cliente

Muevo Cliente

Tipa. Documento

Hiim. Documenta

Seleccione -

Ingrese MM, Dacurents

Euscar

Homhbre

Direccidn

Ingrese Direccian

Teléfana

Ingrese Teléfono

Prototipo Actualizar Cliente

#ctualizar Cliente

Tipa. Docuimento

Him. Dacuimenta

E P

- 70353982

Hambhre

Dayanna Menacho

Direccidn

Calle 3al25

Teléfana

935462003
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Interfaz Proveedores: Esta interfaz muestra el listado de los proveedores, al igual que el agregar, actualizar, eliminar y

buscar.

EQTICA PHARMA MEDICAL

Laga

Administracian -

Yentas

Almacén -

Reportes -

Acerca del Sistema

@ sdministrador [

Froveedaores

@ Mueyo

Seleccione -

0 Buscar

Maombre Muirn, BUC

Direceian

Telefono

Correo

Cpeiones

EOTICA PHARMA MEDICAL (©) 2021
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Prototipo Nuevo Proveedor

Mueve Provesdar

RUC

| Ingrese RUC ‘ | BEuscar |

Komhre

Direccidn

‘ Ingrese Direccidn ‘

Carrea

‘ Ingrese Carrea ‘

Tekfono

‘ Ingrese Teléfono |

Prototipo Actualizar Proveedor

Actualizar Proveedor

RUC

‘QDIDDDISEZS |

Homhre

‘Medifﬂrmﬂs.ﬁ. |

Direccidn

‘Jr. Ecuadar |

carrao

Tekfano

‘ 13326200 |
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% Modulo Ventas: En este médulo el usuario podré realizar la busqueda de las ventas.

Interfaz Ventas: Esta interfaz muestra el listado de las ventas, al igual que el agregar, visualizar, imprimir, eliminar y buscar

BEOTICA PHARMA MEDICAL

Laga Administracidn - Veptas  Almacén - Reportes - Acerca del Sistema @ sdministrador [

Ventas @ Mueva

Seleccione - ) Buscar

Cliente Tipo Cornprobante Serie Comprobante MNimero Comprobante Usuario Fecha Hora  Total Estado Opciones
® [ m
D Repaorte
11213

EOTICA PHARMA MEDICAL (€) 2021
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Prototipo Nuevo Venta

MNuevaVenta

Datos del Cliente

Cliente

Impuesta

Buscar por Mombre/Mim. Documente

n.1a

Tipo Comprobante Serie Comprobante Himero Comprakante
Seleccione

Datos del Articulo
Mombre Precia Cantidad Descuenta

Buscararticulio

Informacién YVenta

Dpciones

Cantidad Descuento Importe

MO hay articulos agregados
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Prototipo Visualizar Venta

Visualizar Yenta

Cliente

Dayanna Menacho

Tipo Comprobante

BOLETA

Artizulo

Serie Comprobante

Precio

Impuesta

n.1a

Himero Comprahante

noagooonl

Cantidad Descuenta

Importe

Paracetarnol BOO g 1.20 .00 3.60
Vick Vaporub Ungliento Tdpico 13.B0 .00 13.B0
SUBTOTAL: | 5/ 14.10
1GY 18.0H%%: | 5/.3.10
IMPORTE TOTAL: | 5/ 17.20
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% Modulo Almacén: En este modulo el usuario podra realizar la busqueda de las compras, categorias y articulos

*

Interfaz Compras: Esta interfaz muestra el listado de las compras, al igual que el agregar, visualizar, imprimir, eliminar y

buscar.

BEOTICA PHARMA MEDICAL

Laga Adminizstracidn - Ventaz Almacén - Reportes = Acerca del Sistama @ Administrader '_:}

Compras

Zeleccione - 2, Buscar

Fecha Hora Total Estado Dpaiones

® 0

Proveedor Tipo Comprobante Serie Comprobante Mdrmero Comprobante Usuario

D Reporte

EOTICA PHARMA MEDICAL (€) 2021
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Prototipo Nueva Compra

Mueva Compra

Datos del Proveedor

Proveedor Impueasto

Buscar por Mombre/Mim, Rue 0.18

Tipa Comprobante Serie Comprobante Himere Comprabante
Zeleccione -

Datos del Articulo

Mombhre Precia Cant idad

Buscar articulo O

Informacitn Compra

Dpciones Artizula Precio Cantidad Importe

MO hay arficulos agregados
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Prototipo Visualizar Compra

Yizualizar Compra

Proveadar

Joze Maria Zamalloa

Tipa Comprobante

BOLETA

Aleaohaol 7084

limpuesta

0,13
Serie Comprohante Himero Comprohante
E001 na0on2ag

Articulo Precio Cantidad

.50 10

Importe

25,00

IMPCRTE TOTAL:

&.25.00
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Interfaz Categorias

EOTICA PHARMA MEDICAL

Laga Administracidn = Wentaz  Almacén = Reportes =  Acerca del Sistermna @ Administrador E}

Categorias F) Nuevo

Seleccione - 2 Buscar

Categoria Descripeidn Estado Opciones

EOTICA PHARMA MEDICAL (©) 2021
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Prototipo Nueva Categoria

Wueva Categaria

Cateporia

Ingrese Categaria

Descripcian

Ingrese Descripeian

Prototipo Actualizar Categoria

Actualizar Categoria

Categoria

Vitaminas/ Suplementos

Descrip<in

Vitaminaz en general
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Interfaz Articulos

BOTICA PHARMA MEDICAL

Laga Administracidn -  Yentaz  Almacén -

Reportez -  Acerca del Sistema @I Administradar E>

Articulos

@ Muevo

Seleccione

-

1 Buscar

Mombire

Categoria

Precio Yenta

Descripcidn  Marca Laboratorio Eztado Dpciones

BOTICA PHARMA MEDICAL (€ 2021
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Prototipo Nuevo Articulo

Muevo Articulo

Cateporia

‘ Seleccione - |

Homhbre de Articulo

‘ Ingreae Mombre de articulo |

Precio Venta Stock
L Ik |
Descripcian

‘ Ingrese Descripcidn |

SustanciaActiva

| Ingrese Sustancia Activa ‘

Marca Labaratorio Fecha Vencimiento

|IngreseMarca Laboratorio | | 15 May 2025

Prototipo Actualizar Articulo

Actualizar Articulo

Cateparia

| Vitaminaz/ Suplementos - |

Mombrede Articulo

| Magnesio Vivactiv Energy Tableta Efervescente Sabor Naranja |

Precio Yenta Stock
| 14,20 ‘ ‘ a0 ‘
Descripcidn

| Contiene Magnesio, Antioxidantes, Acido félico v Biotina. |

SustanciaActiva

|MJ‘1\GNESI03IJEImg, ZINC 10mg |

Marca Laboratorio FechaVYencimiento

|SUNLIFEGmbH ‘ ‘ 15 May 2025
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% Modulo Reportes: Esta interfaz el usuario podré realizar la busqueda de los reportes de los indicadores porcentaje de

crecimiento de ventas y productividad de ventas

Interfaz Porcentaje de Crecimiento de Ventas

EQTICA PHARMA MEDICAL

Laga Adminiztracion < Ventaz  almacén « Reportes = Acerca delSistema @ Adrministradaor E>

Paorcentaje de Crecimiento en Ventas

Ingrese Fechas

1 Buscar

Desde: | 02 May 2021 Hasta: | 30May 2021

A\

BOTICA PHARMA MEDICAL €) 2021
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Interfaz Productividad de Ventas

EOTICA PHARMA MERICAL

Laga Adminigtracidn = ventaz  Almacén « Reportes = Acerca del Sistema @ Administrader E>

Praductividad deventaz

Ingrese Fechas

Dezde: | 02 May 2021 Hasta: | 30May 2021 1 Buscar

BEOTICA PHARMA MEDICAL (€) 2021
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2.5. FASE 5: Implementacion

En la dltima fase de la metodologia, el desarrollador domina la problematica
existente sirviéndole para organizar cada paso del proceso de ventas el cual
sera automatizada mediante la implementacion del sistema web que se
desarroll6 con el apoyo de los principales actores del sistema para un disefio

atractivo e interfaz amigable.

% Acceso al sistema: El sistema web inicia cuando se solicita al empleado
ingresar sus credenciales (usuario y contrasefia), recibida mediante un
correo electronico por parte del administrador del sistema, luego de esto dar

clic en “Acceder”.

. BOTICA
., PHARMA MEDICAL

Iniciar Sesion

In-g rese ysuaro
dmenachochuisa

é Ing raze contraze ia
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< Modulo Administracioén:

Interfaz Roles:

Roles

Tips de bisqueda

Escribir busqueda

Q Buscar

Rol

Administradar

Almaceners

Tecnico de Farmacia

Descripeion

Access atodos las madulos

Mantiene los articulos en stock

Crienta al cliente ¥ realiza ventas

Fechada{reacidn Estado

014072021 09:00 Ahd Activg
014072021 09:00 Ahd Active
01407 2021 09:00 Ahd Activg

ltam= par page: 10

Jpciones

NN N
(o] S R

1-Zaf3

164



Interfaz Empleados:

Empleades

Tipo de busqueda

Escribir bisqueda

Usuvario

]

Nombre Complato

CLIZABET W MARDL CANALLS CANALLS

PHONAT AN FELOC MONRDY ALvARED

AT AL DOMINGUET WU

Q Buscar
Tipo. D: Nim. D
dni TR
dni ToscTAd
dni Ads 07

Rol

Técnico de Farmacia

Almacenero

Administrador

Talifono

i

Correo

CIetrarggT e com

st er wor oy MY 8 Com

ot pbom e SO0 T 04 o

Estado

Activo

Activo

Items per page: 10

Opciones
/7 O
/7 0
/7 U
1-50f§

<
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Interfaz Clientes:

Clientes

BRI Escribir bisqueda Q Buscar

Nombre Tipo. Documento Nim. Documento Direocidn Teléfono Eztado Opciones

AR - -, A dni TN LIMA-LIMA-PUENTE PIECRA e lams Activo V|
Al aite i wan __a _ssfun dni R o] LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA Activo V2]
a and il amen dni  — LIMA-LIMA-PUENTE PIECRA Activo V|
R g dni i LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA b Activo VAl
[y P dni T i LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA Activo Vs
Bl wie . RauT L7 s Fidade bl dni e LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA R Activo Vs
e T b alih, O AR B dni T LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA Active /s 0
s R LT VT dni e o] LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA e a Active Vs
BRanln Labas LAn 4 dni - - LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA - Active VAl
L e R dni bl ol LIMA-LIMA-PUENTE PIEDRA Activo Vs

Itemns per page: 10 1-100f401 < >
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Interfaz Proveedores:

Proveedores

WEDEREED Escribir bisqueda

Mombre

R

L die ) A N BT E

batmna, iy 0 e poile) e e fWage _mnfc e L

[ o LY

RN WAL W

Q, Buscar

Nim. RUC

Direccidn

LIMA-LIMA-SURQUILLD

LIMA - LIMA - LIMA

LIMA-LIMA-ATE

LIMA-LIMA-LOS OLIVODS

LIMA-LIMA-SURQUILLD

LIMA-LIMA-LIMA

LIMA-LIMA-LIMA

LIMA-LIMA-LIMA

Correo Estado Opciones
e Activo V)
Ao /O
PR ———p T ——— Ao /T
w0
o O
Ao /O
rio T
o O

ltemz per page: 10 1-BofB
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++ Modulo Ventas:

Interfaz Ventas:

Tipo de busqueda Escribir bisqueda Q Buscar
Clignte Tipo Comprobante Serie Comprobant N Comprobant Uzuario FechaHora Total Eztado Opciones
A LB LNwian _afla o ol i ale Boleta B ooooo1c2 NATALIA COMINGUEZ NUNEZ 26/05/2021 0531 PM S/1400 Registrado (@ n ﬁ
B I Boleta BOM ooooo10d NATALIA COMINGUEZ NUNEZ 26/05/2021 £5:31 PM S§/18.50 Registrado (& n [m]
e e Ticket Tom ooooo10d NATALIA DOMINGUEZ NUNEZ 26/05/2021 £5:31 PM S/03.00 Registrado (@ . (0]
O i e e Ticket Tom cooeonas NATALIA DOMINGUEZ NUNEZ 26/05/2021 £5:21 PM 5/03.00 Registrado (@ . 'ﬁ
Akk e e WAL Boleta BOOY ooooo1e NATALIA COMINGUEZ NUNEZ 26/05/2021 05:21 PM 5/ 0750 Registrade 4= ‘ ﬁ
O i T —_— Ticket T001 00000100 NATALIA DOMINGUEZ NUREZ 26/05/2021 0521 PM S/ 0260 Registrade @ R O
B hpbme o e cang] Ticket Tom coocoict NATALIA COMINGUEZ NURNEZ 26/05/2021 £5:21 PM S/ 01.60 Registrade (@ n [m]
e e —— Boleta BO ooooo1ce NATALIA DOMINGUEZ NUREZ 26/05/2021 £5:21 PM S$/1250 Registrado (@ . 'ﬁ
N Ticket To01 00000098 NATALIA DOMINGUEZ NURIEZ 26/05/20210521PM  S/01.00 Registrade @ R O
JAA TR L TR Ticket Tom 0oooo094 NATALIA COMINGUEZ NUNEZ 25/05/2021 03:21 PM S5/ 01.50 Registrade @ n ﬁ
. Reporte Item= par page: 10 531 - 54D 0f 731 < >
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< Modulo Almacén:

Interfaz Compras:

conps

Tipo de bisqueda Escribir bisqueda Q, Buscar

Provaedor Tipo Comprob Serig Comprok i Comprobante Usuario FachaHora Total Estado Opciones
- . boleta BOO1 DODOS790 T TN WS M 25/09/2021 1D00AM b W Registade @ R O
T e boleta BOOB 00002064 D T WS L 0170972021 10:00AM B W Registrado @ R O

R gt eI L L L boleta BOC1 00005789 ST TR W M D1/09/2021 10:00 AM S TR W Registrade @ . O

T TR RS PTG T AT boleta B0O3 00004798 ST TN SRS RS 01/08/2021 10:00AM B R Registrade @ RO
R -, e boleta BOC3 00004791 ST TN RS RS D1/08/2021 1000 AM I e Registrade @ RO
L e L6 boleta BOO1 00DDSTS2 T TN RS MR 01/07/2021 1000 AM B W Registrado O
soiiandl wiTe [ &, boleta BOOZ 00000158 T TN WD WOWRRT 01/07/202110:00AM & W Registado @ RO

‘ Reporte Items per page: 10 1-70f7 < >
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Interfaz Categorias:

Categorias

Tipa de bOsgueda

Escrikir bisqueda Q Buscar

Categoria

ADULT O MAYDR

ANALGESICOS

ANSIOLITICDS

ANTIACIDDS

ANTIBIOTICDS

ANTICOMCERPTIWDE

ARTICUAGULAMTES

ANTIARREICDS

AMNTIEISFUMCION ERECTIL

ARTIEMETICD

Desoripeidn

PROCUCTOS PARA ADULTD MAYDR

DOLOR CE CABEZA, FIEERE ¥ MALESTAR GEMERAL

TRAMGQUILIZAMTES, ANSIEDAD ETC

ACIDES MEUTRALIZA LA ACIDEZ ESTORMACAL

IMFECCIOMES

METCCOS PARA PREVEMIR EL EMBARAZD

CIEMIMUYER LA TEMDEMCIA A LA CUAGLLACION

ClARREA, IMFECCION ESTOMACAL ETC.

CISFURCION ERECTIL

WOMITOS, MALSEAS, ETC

Eztado

Activo

Activd

Activa

Activa

Activa

Activo

Activo

Activo

Activo

Activo

ltem= parpage: 10

N
Ch

SN N N N N NN

N
b

1-10ofz5

{pciones

O O o o o O O

(m)}
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Interfaz Articulos:

Articulos

ilzalielolnneta Escribir bisqueda Q, Buscar

Nombre Lategoria Pracio Yenta Stock Descripeidn Marea Laboratorio Estado Opeciones

Agiclavir 5% Crema AMNTIVIRALES 5f 0450 27 Para infecciones causadas por €l virus de la varicela €n adultas ¥ nifcs mayores de 6 ancs FARMIMCUSTRIA  Active / 'ﬁ
Acondizicnador Savital 530 ML CUICALD PERSONAL 57 12.80 17 Cuidads del cakella SAVITAL Active / 'ﬁ
Albendazal 200 Mg, AMTIHELMINTICDS Lf L0.50 i Sirve para eliminar pardsitos del intesting. 1QFARMA Activo / 'ﬁ
Alzshal Medicinal 70 BOTIGUIN 5S¢ 0200 4 Alcohol medicinal ALKOFARMA Activo / 'ﬁ
Alsohol Purs 96 BOTIQUIM &f 0d.on 24 Aloohol pure- uss extrems ALKOFARMA active S0
Alprazolam 0.5 Mo, AMSIOLITICDS 5¢ 0020 177 Sirve para tranquilizarse, estrés extrema. FARMINCUSTRIA  Activo / 'ﬁ
Amaxicilina SC0 kg ANTIBIOTICDE S 0050 104 Zirve para infecciones bacterianas respiratorias. FORTUGAL Activo / 'ﬁ
Amaicilina S00 Ma. + Acids Clavuldnics 125 Mg AMTIBIOTICDS 5¢ 0180 154 Sirwe para eliminar las bacterias que causa infecciones respiratorias. PORTUGAL Activo / E
Ampiciling 500 Mg, ANTIBIOTICDS &4 D050 248 Antibictico de amplio espectro FORTUGAL Activo f 'ﬁ
Aspirina Ultra 500 Mao. AMTIBIOTICDS 5S¢ 01.00 161 Alivia dolores de cabeza, de espalda, musculares, dentales, articulares ¥ del resfriado. EAYER Activo / E

ltems= per page: 10 1-10af 140 >
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Modulo Reportes:

X/
L X4

Interfaz Porcentaje de Crecimiento de Ventas:

Porcentaje de Crecimiento en Ventas

Ingrese Fechas

Hazia
AL

Dezde

), Buscar

T

Detalle
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Interfaz Productividad de Ventas:

Productividad de Ventas

Ingrese Fechas

o Q) Buscar

Haxia
TA0S20

o

Li=zd=
T

1.60

1.50

1.40

1.20

1.20

[Detalle
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Lugar del estudio: Botica “Pharma Medical”

[T
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Anexo 14. Acta de implementacion

™. BoTICA
\, PHARMA MEDICAL

ACTA DE IMPLEMENTACION

Por medio de la presente se deja constancia que la Srta. Dayanna Lucero Menacho
Huisa, desarrollo el trabajo de investigacion titulado: SISTEMA WEB PARA EL
PROCESO DE VENTAS EN LA BOTICA “PHARMA MEDICAL”, con el fin de
contribuir a la organizaciéon de manera eficiente, cumpliendo con los requerimientos

planteados al inicio del proyecto.

Se expide la presente a solicitud del interesado con fines académicos.

Puente Piedra, 07 de octubre del 2021

W73s
BOTICA PHARMA WEDICAL
NATALIA DOMIIGUEZ NUNEZ
GERENTE GENERAL
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ﬁ UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO

FACULTAD DE INGENIERIA Y ARQUITECTURA
ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE SISTEMAS

Declaratoria de Autenticidad del Asesor

Yo, RIVERA CRISOSTOMO RENEE, docente de la FACULTAD DE INGENIERIA Y
ARQUITECTURA de la escuela profesional de INGENIERIA DE SISTEMAS de la
UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO SAC - LIMA NORTE, asesor de Tesis titulada: "Sistema
web para el proceso de ventas en la Botica Pharma Medical", cuyo autor es MENACHO
HUISA DAYANNA LUCERO, constato que la investigacion cumple con el indice de
similitud establecido, y verificable en el reporte de originalidad del programa Turnitin, el
cual ha sido realizado sin filtros, ni exclusiones.

He revisado dicho reporte y concluyo que cada una de las coincidencias detectadas no
constituyen plagio. A mi leal saber y entender la Tesis cumple con todas las normas para

el uso de citas y referencias establecidas por la Universidad César Vallejo.

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

LIMA, 28 de Diciembre del 2021

Apellidos y Nombres del Asesor: Firma
RIVERA CRISOSTOMO RENEE Firmado digitalmente por:
DNI: 08554321 RERIVERAC el 28-12-

2021 15:51:19
ORCID 0000-0002-5496-7036

Cddigo documento Trilce: TRI - 0247540
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.m.' ucv



