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RESUMEN

El propdsito de la presente Tesis es determinar si la gestion comercial financiera
mejora con la implementacion del software System Ventas en la empresa Delice
Papayas. Esta es una pequefia empresa (MYPE) que presenta serios problemas en
cuanto al orden de documentos importantes tales como; cotizaciones, facturas,

datos de proveedores y clientes.

La investigacion es de nivel descriptivo-explicativo y de tipo aplicativo, con disefo
cuasiexperimental, con muestra probabilistica aleatorio estratificado realizado en la
empresa Delice Papayas conformada por (10) colaboradores, como técnica
principal se empled la encuesta y como instrumento se utilizé el cuestionario, el cual;
explica el nivel de aceptacion de los usuarios por funcionalidad, usabilidad,
rentabilidad y eficacia; seguidamente a fin de verificar la fiabilidad del instrumento
se uso el alfa de Cronbach, después se realizé la comprobacion del comportamiento

normal de la muestra utilizando Shapiro Wilk.

En la evaluacién del antes y después de la implementacion del Software System
Ventas se utilizé T de student pareado, de esta forma se comprobd que la variable
implementacion del Software tiene incidencia en la variable gestibn comercial
financiera afirmando que se rechaza la hipdtesis nula y se acepta la hipétesis
alterna. Posteriormente se procesaron los resultados obtenidos, se analizaron y

expresaron por medio de graficos y tablas para lograr una mejor comprension.



Como resultado se encontr6 que el sistema implementado optimiza el
procesamiento de la informacion, arrojando resultados positivos en el calculo
comercial y financiero, agilizando el tiempo en estos procesos de negocio,
mejorando la forma de trabajo, las horas de esfuerzo hombre, la atencion a los
proveedores y clientes; permitiendo el almacenamiento de toda la data de forma

segura y eficaz.

Palabras Clave: Software, Gestion, Control Comercial, Control Financiero.



ABSTRACT

This thesis aims to determine if the financial commercial management improves with
the implementation of the Sales System software in the Delice Papayas company.
This is a small company (MYPE) that presents serious problems regarding the order

of important documents such as; quotes, invoices, supplier, and customer data.

The research is of a descriptive-explanatory level and an applicative type, with a
quasi-experimental design, carried out in the Delice Papayas company made up of
(10) collaborators, the survey was used as the main technique and the questionnaire
was produced as an instrument, which; explains the level of user acceptance for
functionality, usability, profitability, and efficiency; Next, to verify the reliability of the
instrument, Cronbach's alpha was used, after which the verification of the normal

behavior of the sample was carried out using Shapiro Wilk.

And in the evaluation of the before and after the implementation of the Sales
Software System, T was taken from the paired student, in this way it was verified
that the Software implementation variable has an impact on the financial commercial
management variable, affirming that the null hypothesis is rejected and accept the
alternate hypothesis. Subsequently, the results obtained were processed, analyzed,

and expressed using; charts and tables for better understanding.

As a result, it was found that the implemented system optimizes information
processing, yielding positive results in commercial and financial calculations,

speeding up time in these business processes, improving the way of working, man-



hours of effort, attention to suppliers and customers, having the storage of all the

information safely and effectively.

Keywords: Software, Management, Commercial Control, Financial Control.
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INTRODUCCION

En la presente investigacion se desarrolla una propuesta de solucion tecnoldgica,
para mejorar la gestion comercial y financiera de la empresa Delice Papayas la
cual;se puede definir como el proceso de optimizacion de los procesos claves que
impulsan una organizacion, con el objetivo principal de reducir costos mediante el
uso de la tecnologia, para acelerar el tiempo de ejecucion de las actividades, con la
finalidad de sustituir los procesos manuales mediante aplicacién del software
desarrollado, el cual tiene como caracteristica principal ser confiable, rapido y

seguro.

Este software tiene como caracteristica de ser confiable, rapido y seguro ideal para
mejorar los procesos de pequefia y medianas empresas como la empresa Delice
Papayas cuya gestién comercial financiera sigue siendo tradicional, la caracteristica
principal de este tipo de registro es que la mayoria de su proceso comercial

financiera es manual.

El uso de este software permitira el registro ordenado de los documentos

importantes como cotizaciones, facturas, datos de proveedores y clientes.

Las pequefias empresas apoyan a impulsar el modelo productivo; sin embargo,
existen diferentes factores que retrasan su transformacion siendo una de las
principales falencias; la ausencia de herramientas tecnoldgicas que ayuden a

optimizar sus procesos.
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Por lo antes manifestado la presente investigacion permitira mitigar las pérdidas

economicas y mejorar el manejo del tiempo en la ejecucion de los procesos.

En el marco de la teoria de optimizacion de negocios, la investigacion se realizé con
una serie de entrevistas y encuestas al gerente, a la asistente y a los encargados

del Area de Ventas.

En la conversacion, los items de la entrevista no tuvieron un numero definido y se

perfilaron, cuentas, ganancias, perdidas, ventas totales, entre otros.

Las entrevistas se realizaron a la gerente, a la asistente, y el area de ventas, el total

de personas para la muestra fueron (10).

Durante la investigacion una de las dificultades fue el temor de la empresa para
aceptar la propuesta de investigacion. El miedo de las personas entrevistadas era

no dar la solucion precisa.

El propésito del presente trabajo de investigacidn es la implementacion del software
System Ventas para mejorar la gestion comercial financiera el cual optimiza los
procesos manuales para evitar pérdidas de informacion, en la empresa Delice
Papayas. Mediante la aplicacién de la presente solucién tecnoldgica permitira
rastrear facilmente el stock, administrar pedidos, facturar, enviar, obtener informes
entre otros; lo cual, automatizara los balances econémicos de manera mas segura,
calculando la cantidad de ventas y numero de clientes. Analizar la problematica y

brindar una solucion tecnoldgica acorde a las necesidades del negocio.

Para el cumplimiento de nuestro propdsito, en la presente Tesis abordamos en el

15



Capitulo I: planteamiento del problema, la justificacion de la investigacion,
delimitacién de la investigacidon, objetivos de la investigacion. En el Capitulo II:
antecedentes de la investigacion, bases tedricas, situacion no estructurada,
situacion estructurada, cuadro pictérico, definiciéon de términos, formulacién de la
hipétesis. En el Capitulo Ill: Disefio metodoldgico, poblacion y muestra,
Operacionalizacién de las variables del estudio, Técnica e instrumentos de
recoleccion de informacion, Técnicas estadisticas para el procesamiento y analisis

de datos. en el Capitulo IV: Resultados.

Capitulo V: Discusion de resultados, y en el Capitulo VI: Conclusiones y

Recomendaciones.
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CAPITULO I: EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1. Planteamiento del Problema

El presente es diferente a los tiempos remotos gracias a la Tecnologia que ha
revolucionado distintas areas del dia a dia del ser humano. Hoy en el apogeo de la
era Digital los hombres y mujeres de negocio confian en la Tecnologia ya que este
optimiza tiempo y dinero en la produccion, la gestion de inventario, y el
mantenimiento de registros financieros. En la actualidad es indispensable estar a
la vanguardia, si no se quiere estar rezagados en el intento de alcanzar un mercado
sin la tecnologia. Sin importar el tamafio de empresa, el en contexto actual el papel
de la Tecnologia es indispensable. Las grandes potencias mundiales ponen énfasis
en la innovacién de la mano con el crecimiento tecnoldgico para mantenerse en la
cima. En vista de la realidad que se vive hoy en dia a raiz de la pandemia del
coronavirus, que ha devastado grandes y pequehas empresas, se hace mucho mas

notoria la importancia de medios tecnoldgicos en los procesos de negocio.

Los Paises Latinoamericanos no son ajenos a esta realidad, y no se quedan atras
en inversion de Tecnologia. El adelanto y los conocimientos tecnoldgicos
transforman la estructura econémica y social de las naciones mas desarrolladas en
Ameérica Latina y el mundo y en este escenario de pandemia son instrumentos

necesarios para el progreso y la reactivacion econdémica de las empresas.
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En un analisis realizado en la region de América se observa que Argentina,
Brasil, Chile, Colombia, México, y Perl. Ya presentan condiciones
moderadas con relacion al uso del comercio electronico y acceso de medios
de pago electronico, mayor inversion en investigacion y desarrollo,
velocidad de servicios en la nube, ademas de disponibilidad de cientificos e

ingenieros. (CEPAL, 2018, como se cité en Martinez et al. 2020, P.20).

Muchas de las empresas Latinoamericanas grandes y pequefas ya cuentan con
tecnologia para el mejoramiento de la gestion y optimizacién de muchos de sus
procesos, 0 en otro caso ya cuentan con un proyecto a ejecutarse, el mercado de
las Pymes ha influido de manera potencial en la economia actual las cuales ayudan
a impulsar el modelo productivo de América latina; sin embargo, existen diferentes
factores que han retrasado esta transformacion siendo una de las grandes falencias
la ausencia de herramientas tecnoldgicas que apoyen a optimizan los procesos de

estas pymes.

En vista del incesante desarrollo tecnolégico mundial, el Peru que es un pais en
Vias de Desarrollo corre el riesgo de quedarse rezagado; debido a que, invierte en
Ciencia y tecnologia un porcentaje inferior al resto de los paises; sin embargo, Peru
muestra tendencias alentadoras. La utilizacion tecnoldgica de pequenas empresas
es un buen indicador, mas aun en este escenario del covid-19 que afecto a muchas

empresas.

La presente investigacion se realiza en la Empresa Delice Papayas, una de las
empresas mayoristas mas grandes dedicada al rubro de compra y venta de frutas,
donde el registro de sus procesos se realiza de manera manual y apoyandose con
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la herramienta de software “Microsoft Excel” como unico recurso tecnoldgico para
el almacenamiento de su data; al principio era eficaz, pero con el pasar del tiempo,
la Pyme fue creciendo de forma paulatina al punto que en la actualidad los dos
recursos anteriormente mencionados son totalmente ineficaces y peor aun en
tiempos de pandemia donde las ventas de alimentos se elevaron en gran manera
dando como resultado la ineficiencia en la atencién de las ventas, y la ineficacia en
la facturacion. La informacion era registrada en cuadernos y folderes. Lo que
ocasionaba pérdidas econdmicas debido a las ventas a crédito que estuvo
acumulando pendientes de pago, llegando a la conclusion que desde el 2010 a la
fecha existe una pérdida de (100,000) Soles anuales. Al principio los pendientes
parecian insignificantes ya que se trataba de (50.00) o (100.00) Soles; por lo cual,

no se percibio de la seriedad del problema hasta hoy.

El Area de Ventas es el encargado de despachar la mercaderia y registrar todo el
procedimiento y la recaudacién en un cuaderno que luego pasa al Area de Gerencia
para ser registrado en “Microsoft Excel’. Este proceso acarrea muchos errores ya
gue no detecta clientes morosos ocasionando perdidas a la empresa por falta de
liquidez, debido a que se le sigue entregando mercaderia a pesar de todos sus

pagos pendientes.
a. Diagnéstico de la Situaciéon Actual

La empresa Delice Papayas es una MYPE dedicada al rubro de compra y venta de
papaya, que tiene como clientes a los principales mayoristas y minoristas del
Mercado de Frutas de Lima, por otro lado, es proveedora de Plaza Vea y Tottus. El
proceso inicia con la siembra, el cultivo y recoleccion de la papaya financiada por la
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empresa Delice Papayas. Después del cultivo y recoleccion, se procede a la
limpieza, enjuague, secado, para poder ser transportada, finalmente llegado a su
destino se descarga y se pasa por el proceso de tria (descarte de papayas
malogradas), ademas se realiza el tratamiento quimico postcosecha, para luego ser
encajonada, por ultimo, pasa a venta en tienda y envié a clientes permanentes
(Plaza vea y Tottus). En todo este proceso es necesario llevar un control comercial
y financiero, que es realizado por el gerente quien se encarga de supervisar los
informes finales de ventas asi como el ingreso y egreso de los activos de la
empresa, la asistente de gerencia es la encargada de la realizacién de los informes
finales en Excel, el contador es el responsable del cuadre de caja en el cuaderno
de resumen y los vendedores registran la venta en el cuaderno de ventas diarias,
en todo el proceso no interviene ningun sistema de control comercial y financiero,

ya que todo es manual a excepcidén de los informes finales que se elaboran en Excel.

Por consiguiente, generando lentitud en los procesos, lo cual dificulta el

procesamiento de la informacion que corre el riesgo de traspapelarse.

e Fatores Criticos de Exito

Situacion: “Gestion de control comercial y financiero ineficiente” se plante6 una lluvia
de ideas para determinar los principales problemas en la gestion comercial y

financiera de la empresa Delice Papayas, encontrando los siguientes problemas:

v Falta de tecnologia acorde a las necesidades del negocio.
v" Acumulacion de registro manual que corre el riesgo de traspapelarse
v" No contar con un sistema de gestién comercial y financiero

v' Pérdidas econdémicas por la acumulacién de merma.
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v" Informacién incoherente del informe final de ventas

b. Situacién Estructurada
Arbol de Problemas y Obijetivos

Se aplicd el Arbol de Problemas para poder identificar las posibles soluciones
alternativas del problema en la empresa Delice Papayas, donde las causas pasan
a ser medios, los efectos, pasan a ser fines y el problema central viene a ser el

objetivo central. Dicho andlisis se presenta a continuacion.

Figura 1

Arbol de problemas de pérdidas econémicas.

Acumulacion de Informacion incoherente del informe
registro manual final de ventas

Mermas

Falta de control
para clientes
MOrosos

Falta de tecnologia acorde a

Registro manual ) .
las necesidades del negocio

Nota. La figura 1 representa el Arbol de Problemas teniendo como raiz pérdidas
econdémicas, el cual contiene (3) problemas causales y (3) alternativas de solucién

para cada causa. Tomado como fuente elaboracion propia.
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Figura2 Arbol de Objetivos de pérdidas econémicas.

Incrementar las i tizacid Informacion eficiente y eficaz del
- utomatizacion . )
ganancias informe final de ventas
Implementacion de un Control de

Registro en el sistema : i .
sistema de gestion clientes morosos

comercial financiera

Nota. La figura 2 representa el arbol de objetivos de pérdidas econémicas, teniendo

como objetivo mitigar las pérdidas economicas, el cual contiene 6 objetivos de

solucién. Tomado como fuente elaboracion propia.

e Cuadro Pictérico

Cuadro Pictorico de la situacion Actual

En la figura 3, se presenta el cuadro pictorico que representa la situacion actual tal

y como se encuentran los procesos de la empresa Delice Papayas.
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Figura 3 Cuadro pictérico de la situacién actual.

ALMACENAMIENTO
MANUAL DE LA
INFORMACIO

COSECHA DE TRANSPORTE
. PAPAYAS DE PAPAYAS

PASAR APUNTES
A EXCEL

ALMACENAMIENTO ] )
DE PAPAYAS TOMA DE APUNTES

MANUALES DE
CANTIDAD DE
PAPAYAS

Nota. La figura 3 representa el Cuadro pictoérico de la situacion actual, el cual
representa el proceso actual desde la cosecha hasta la venta del producto.

Tomado como fuente elaboracion propia.

e Cuadro Pictérico de la Situacion Mejorada

El siguiente cuadro pictorico representa la situacion mejorada de la empresa Delice

Papayas.
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Figura 4 Cuadro pictérico de la situacion mejorada.

INGRESA AL SISTEMA A GENERAR
ORDEN DE COMPRA Y VENTA

Nota. La figura 4 representa el Cuadro pictorico de la situacion mejorada, el cual
representa el proceso mejorado con la presencia del sistema de gestion

comercial. Tomado como fuente elaboracion propia

1.1.1. Formulacién del Problema General

¢ En qué medida la implementacion del software System Ventas mejorara la gestion

comercial financiera en la empresa Delice Papayas en el periodo 20207

1.1.2. Formulacién de Problemas Especificos

PE1: ;En qué medida la implementacion del software System Ventas mejorara la

efectividad de la gestion comercial financiero?

PE2: ;En qué medida la implementacion del software System Ventas mejorara la

rentabilidad financiera?
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1.2. Justificacién de la Investigacion

1.2.1. Justificacion Teorica

Esta investigacion se realiza bajo la necesidad que existe hoy en dia de la
transformacion del almacenamiento de la data de optimizar la captura,

procesamiento y almacenamiento de informacién bajo tecnologia informatica.

Por su contribucion a pymes del sector comercial de frutas y alimentos en general,

ayudando a mejorar la eficacia y eficiencia.

1.2.2. justificacion Practica

La empresa Delice Papayas maneja un gran numero de datos, la informacion y toda
la data hasta la actualidad se almacenan y se registran en hojas de cuaderno o
Excel. Y esto genera que el proceso se realice muy lentamente. Motivo por el cual,
se hace necesario la implementacién de un sistema de entrada de datos capaz de
soportar los requerimientos necesarios para la entrada y manejo de la informacion,
que por su rapidez y avance tecnoldgico optimizara la ejecucion de sus procesos;
ademas, de ayudar a mejorar la rentabilidad y disminuir los costos administrativos

de la empresa.

1.2.3. justificacion Metodolégica

Esta investigacion se desarrollara basandose en la metodologia SCRUM vy

metodologia de sistemas blandos, estas metodologias son usadas para el analisis
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e implementacion de sistemas, por lo cual se busca contribuir al logro de la eficiencia

en el proceso comercial y financiero de la empresa Delice Papayas.

1.3. Delimitacion de la Investigacién

1.3.1. Delimitacion Espacial

La investigacion se realizara en la empresa Delice Papayas ubicada en el distrito de

San Luis en Lima-Perd.

1.3.2. Delimitacion Temporal

El trabajo de investigacion se realizara durante el afio 2021; periodo de un afio.

1.3.3. Delimitaciéon Social

Los gerentes y colaboradores de la empresa Delice Papayas.

1.4. Objetivos de la Investigacién

1.4.1. Objetivo General

Determinar si la gestién comercial financiera mejora con la implementacioén del

software System Ventas en la empresa Delice Papayas.
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1.4.2. Objetivos Especificos

OE1: Determinar si la implementacion del software System Ventas mejorara la

efectividad de la gestion comercial financiera.

OE2: Determinar si la implementacion del software System Ventas mejorara la

rentabilidad financiera.

27



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigaciéon
Un sistema de informacién es un conjunto de elementos que interactuan entre si
para procesar, transformar, administra y recolectar la informacién. Que apoyan a
una correcta gestion y control de la informacion. Para desarrollar la presente
investigacién se tomaron en cuenta investigaciones previas que guardan similitud

con el presente trabajo de investigacion.

Garcia (2018) realizo la tesis “Disefio e implementacion de un sistema de ventas
horizontales para mejorar la logistica de salida en la empresa DILEFLE S.R.L.
HUANUCO- 2018” con el objetivo de mejorar el control logistico de salida de los
productos, para el disefio de la implementacién se utilizaron herramientas como:
Microsoft Proyect para la planificacién del proyecto, Microsoft Visio 2010 para el
disefio de los procesos de negocio y como lenguaje de programacion PHP. El
resultado fue la implementacion del Sistema de Ventas Horizontales el cual permite
optimizar la Gestion de Cobranzas de la Empresa DILEFLE S.R.L, ya que se tiene
toda la informacién registrada en una base de datos digital sin necesidad de acudir
a documentos manuales, logrando mejorar la logistica de salida de la empresa

DILEFLE S.R.L.

Bardales y Galarza (2018) en su tesis “Implementacion de un ERP para la
automatizacion del proceso logistico en una empresa de servicios técnicos”, tuvo
como objetivo automatizar y mejorar el proceso logistico, el cual era manual. Para

la implementacion se utilizé la metodologia ASAP (Accelerated SAP), para lo que
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considero las siguientes 5 fases: Preparaciéon del Proyecto, Blueprint, realizacion
del Proyecto, preparacion final y Go-Live. La implementacién se realizé con el ERP
SAP Business One, logrando reducir el margen de pérdida en la utilidad de las
ventas de servicios, debido a que se tiene facil visibilidad del detalle de todos los
costos que involucra el servicio, logrando una mejor planificacion del precio a los

clientes y a las empresas aliadas.

En su tesis Chavez (2018) “Implementacion de un sistema web para optimizar el
proceso de gestion de cobranza en la empresa service collection”, tuvo como
objetivo brindar solucion informatica de automatizacion web y optimizar el proceso
de gestion de cobranza. Para la implementacion se uso la Metodologia RUP en el
analisis y disefio del sistema. La implementacion se realiz6 con los aplicativos webs,
logrando optimizar los procesos de gestion de cobranza; reduciendo pérdidas de

tiempo en las atenciones y reduciendo la morosidad de los clientes.

Jimeno y Visitacion (2019) en su tesis “Disefio e implementacion de un sistema web
para la gestion del flujo de informacion en el taller automotriz Autoservicios Aguilar”,
tuvo como objetivo disefiar e implementar un sistema Web de gestion, el cual era
manual. Para la implementacién se utiliz6 Metodologia PMBOK en el desarrollo del
sistema. En el desarrollo del sistema Web se realizd modelamiento de los
requerimientos y el desarrollo de cada mdédulo de los procesos que manejara el
sistema Web, logrando automatizar los procesos como: registro de manejo de citas,

analisis de datos, manejo de horas de trabajo; mejorando la toma de decisiones.

Sanchez (2020) en su tesis “Diseno e implementacién de un sistema web de
informacion para el control de compra y venta de la empresa multimedia Solutions”,
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tuvo como objetivo mejorar el manejo informativo y el proceso de ventas. Para el
desarrollo de la aplicacion se utiliz6 como lenguaje de programacion PHP y base de
datos MySQL, logrando automatizar el sistema de compra y venta generando un

mejor desempefo comercial.

Pariasca y Principe (2018) en su tesis “Desarrollo e implementacidon de un sistema
Web para la gestion de ventas de la empresa Factory Solutions”, tuvo como objetivo
mejorar la gestion de ventas. Para el desarrollo se aplico la metodologia RUP
logrando gestionar la informacién de manera oportuna, optimizando el proceso de

gestion de ventas.

2.2.Bases Teoricas

2.2.1 Sistema

La palabra sistema proviene del latin systéma y del griego cuoTtnua (systema) y que
en espanol se identifica como un conjunto ordenado de elementos que se
interrelacionan entre si para el logro de un objetivo que es la finalidad o la razén de

ser de un sistema, donde la variedad de uno de sus elementos incide en el resto.

El sistema es un segmento de la realidad nuestro medio esta conformado por
objetos que pertenecen a un sistema. En informatica se entiende como sistema al

conjunto de datos ordenados de acuerdo a una serie de instrucciones o algoritmos.
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Una empresa es un sistema ya que tiene entrada como recursos humanos
materiales entre otros y el proceso que serian los procedimientos para obtener una

salida que es la culminacion del sistema; la cual fue procesada.

“En un sistema, establecemos los niveles de subsistemas, entornos y supersistema.
Cuando un sistema tiene muchas partes en una compleja organizacion, decimos
que es complejo” (Martinez, 2018, p.1). Un sistema a la vez puede estar constituido

por subsistemas, los cuales pueden a su vez contener mas sistemas menores.

2.2.2 Informatica

La informatica es el tratamiento automatizado de la informacién mediante sistemas

digitales computarizados.

La informatica esta tomando relevancia en el mundo empresarial en las tareas que
afrontamos cada dia en todo tipo de sectores y actividades, adoptar tecnologias

informaticas es una de las mejores ayudas para alcanzar el éxito empresarial.

La informatica es la disciplina tecnolégica mas importante en la actualidad. El uso
extensivo de los computadores en las ultimas décadas es una de las razones para
los grandes avances de la ciencia y la tecnologia en la actualidad. Segun Sanchez et
al. (2021), las ventajas de la informatica son innumerables; ya que, esta orientada

a simplificar procesos y esto en el mundo empresarial representa una gran ventaja
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competitiva, permitiendo reducir tiempo en tareas rutinarias gracias a la

automatizacion, que genera mayor productividad.

2.2.3 Control

El ser humano desde tiempos antiguos ha tenido la necesidad de controlar sus
pertenencias y las de su manada, para evitar desfalcos. Hoy en dia toda empresa
sea pequeia, mediana o grande, maneja gran cantidad de recursos, es por ello que
se necesita tener el control de todos sus activos para tener conocimiento de cuan
cerca o lejos estan de lograr sus objetivos planteados. “a veces solo necesita
pequefias modificaciones para lo que llama presupuesto antes de que este pueda

funcionar adecuadamente” (Randolph, 2021, p. 3).

2.2.4 Control Comercial

El control comercial es la gestion, reunion y monitoreo de datos de todo lo que ocurre
en el area comercial, conocer con exactitud todos los movimientos y acciones que

ocurren en esta area.

Emprender y mantener un negocio no es tarea facil a medida que creces, te
enfrentas a nuevos retos, a veces te preguntas ¢Por qué hay tantos gastos? Y a
medida que sigues creciendo esta pregunta resuena mas constantemente ¢ En qué
se gasta? sy quién lo hace? entonces es cuando se comienza a considerar la opcién
de llevar un mejor control sobre las actividades comerciales en la organizacion,

nuestra ocupacion se ve enfocada en buscar una alternativa que nos ayude mejorar
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el control comercial; sin embargo, con un control comercial previsto, de la mano con
la informatica; las actividades dejan de ser engorrosas y se vuelven mas faciles, es
alli cuando cambia el enfoque y el objetivo incrementar las ventas, ganar mas
clientes, ademas de que otros servicios y productos vender. “Controlar sus finanzas
es un arte que deberia ser aprendido por todos, ya que los balances financieros
ayudaran a ahorrar en finanzas y ayudar a crecer nuestro ingreso neto” (Randolph,

2021, p. 3).

2.2.5 Control Financiero

Es un instrumento de diagndstico que sirve para detectar y comunicar a otros
departamentos de la empresa errores, desajustes o desviaciones del plan
economico general y, a partir de ese punto, tomar las medidas correctoras
pertinentes. Es una de las partes importantes para el desarrollo y crecimiento de

una organizacion,

“Cuando se emiten los pedidos, debe llevarse un sistema de control financiero para
conocer el proceso de los mismos, hasta su recepcion en almacén” (Ermesto y

Steve, 2018, p. 92).

El control financiero informa sobre la posicion de la empresa, y a la vez puede
predecir las utilidades, ademas; de anticipar las condiciones futuras de una
organizacion. Permite detectar las causas de posibles desviaciones para introducir
correcciones a tiempo y por consiguiente obtener resultados por medicion e

indicadores propios de un adecuado control financiero.
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2.2.6 Lenguaje de Modelamiento Unificado U.M.L.

El Lenguaje de Modelamiento Unificado, es un estandar para la representacion de
procesos, esquemas de software y programas informaticos. UM.L. es la
herramienta eficaz para el modelamiento de procesos automatizados, que brinda la
oportunidad de migrar de forma simple a cualquier tecnologia de logica

programable.

“U.M.L. soporta el disefio y la implementacién de una solucién automatizada, que

subyace en un modelo de gestion de cualquier sistema” (Silva et al. 2019, p. 21)

2.2.7 B.P.M.

B.P.M. (Business Process Management) es una metodologia de trabajo utilizado
por las empresas, que ayuda a la gestion de los procesos productivos de la
empresa; lo cual implica la mejora de procesos y facilitar la colaboracién con un

enfoque hacia el cliente.

“B.P.M. genera ventajas competitivas que exige el mercado, proporcionando a los
procesos de las empresas una mejora en la gestion mediante la identificacion,
modelacion, disefio, automatizacion, ejecucion, monitorizacion y mejora continua”.

(Gras, 2019, p.1).
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2.2.8. Metodologia Scrum

La metodologia Scrum es un marco orientado al trabajo en equipo entre cliente y
proveedor, para el desarrollo y mantenimiento de productos complejos y sencillos
tales como; desarrollo de sistemas web y moviles. La cual tiene como ventaja la

adaptabilidad lo que la hace ideal para trabajar en diferentes contextos.

Scrum es un marco de referencia para crear software complejo y entregarlo a tiempo
de una forma mucho mas sencilla. Esta metodologia esta conformada por un grupo
de trabajo donde los miembros juegan roles especificos, ademas de ser usada para
entregar productos a tiempo. Cada proyecto Scrum se realiza en un numero de

Sprints. Sprint es el termino Scrum para una iteracion. (Nader & Turley, 2019, p. 18).

En esta metodologia se propone realizar el trabajo en cortos ciclos iterativos que
van de una semana hasta un mes, al cual este periodo es llamado sprint y posee un
enfoque mas humano a la solucién de problemas, ya que los equipos usan ciclos
iterativos, los miembros de los equipos hacen reuniones para decidir las
caracteristicas del producto las cuales haran parte en cada iteracion, asimismo se
deciden quienes trabajaran en la iteracion, ademas de establecer una duracion para

estas tareas.

Los miembros de dichos equipos informaran las actividades, los que estan a cargo
y los problemas que se enfrentan con algunas de ellas. También realizan los ajustes
de las iteraciones dependiendo de las caracteristicas que se requieran agregar o
eliminar, asi también como el tiempo disponible y las restricciones que se tengan.

(Rodriguez & Colina, 2018, p. 3).
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Figura 5 Fases de la metodologia agil scrum.

Fase
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Revision Valoracién
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Desarrollo Seleccidon

Fuente: Colina y Rodriguez (2018)

Nota. La figura 5 representa las fases de la metodologia agil scrum, el cual esta
la planificacion del backlog, seguimiento del sprint y revision del sprint. Tomado

como fuente de Colina y Rodriguez (2018).

¢ Planificacion del backlog: Consta de una lista de necesidades del cliente,
las cuales se obtienen mediante entrevistas y reuniones.

e Seguimiento del Sprint: Cada sprint estd conformado por una serie de
tareas las cuales se revisan de acuerdo a la fecha pactada con el cliente.
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Esta fase se da en el desarrollo verificando periédicamente los cumplimientos
de los requisitos en el tiempo establecido.
e Revisidon del sprint: es la parte terminada, cuando el proyecto esta en

ejecucion listo para probar su funcionamiento.

2.2.9 Automatizacion de Procesos

La automatizacion de procesos es el disefio de flujo de trabajo, con el fin de utilizar
la capacidad de los sistemas para llevar a cabo determinadas tareas anteriormente
realizadas de manera manual, pudiendo ser controladas corregidas y visibles a

través de dichos flujos.

Durante los ultimos tiempos el auge de la tecnologia en américa y en todo el mundo
ha ido incrementandose de manera rapida permitiendo automatizar procesos para

un mejor control.

Los procesos que son manejados manualmente se resuelven de una manera lenta,

es por ello por lo que un sistema automatizado garantiza una mejor informacion.

“La pandemia fue la excusa perfecta para que las compafias pusieran en marcha
increibles avances sin precedentes en la automatizacién sin correr el riesgo de una

respuesta negativa”. (Roose, 2021, p.1).

Por tanto; la implementacion de procesos de informatizacion constituye el resultado
de modelamiento que se desarrolla dentro del proyecto, constituyendo un papel

importante en la formacién profesional del estudiante de ingenieria informatica.

37



2.2.10 Metodologia de Sistemas Blandos

Segun Espinal & Medina (2020), “La Metodologia de Sistemas Blandos es un
acercamiento de proceso orientado para encauzar el debate sobre situaciones

caracterizadas por problemas desestructurados con perspectivas multiples” (p.1).

La metodologia de sistemas blandos sirve para definir en qué estado se encuentra

la situacion, clasificandose en situacion no estructurada y la situacién estructurada.

Dentro de la situacion no estructurada se observa desorden en el sistema, ya en la

situacion estructurada se visualiza un sistema mejorado.

2.3. Definicion de términos

2.3.1 Implementacién de un Proyecto

‘Una implementacion es la ejecuciéon u/o puesta en marcha de una idea
programada, ya sea, de una aplicacion informatica, un plan, modelo cientifico,

disefo especifico, estandar, algoritmo o politica” (“Implementacion,” 2019).

Segun OCDE (2019) “Implementacion del analisis de impacto regulatorio en el
gobierno central del Peru”, sefiala que en la implementacion es necesario evaluar
los riesgos de la ejecucidn y describir como se evaluara el desempefio del programa

regulatorio durante y después de su implementacion.
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2.3.2 Operaciones Comerciales

Segun Salazar et al. (2018), las operaciones comerciales son aquellas tareas y
actividades que realiza una organizacion, con el fin de producir un bien o servicio y
proporcionarlo a sus clientes; ademas, incluye todas aquellas estrategias

necesarias para influenciar la compra del consumidor (pp. 5-6).

2.3.3 Procesamiento de Informacion

Segun Navas (2019), Es el registro y manipulacién necesaria para convertir los
datos en informacion util, los datos son la entrada a un proceso informatico y la

informacion es la salida (pp. 136-137).

2.3.4 Documentos

Segun RAE (2022) “Escrito en que constan datos fidedignos o susceptibles de ser

empleados como tales para probar algo”.

2.3.5 Informatizacion de Documentos

“La digitalizacion o informacion de documentos implica pasar documentacion fisica
a formato digital. para organizar, compartir y acelerar el flujo de trabajo de forma

eficiente que favorezca la productividad empresarial” (Ekcit, 2022, p.1).
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2.3.6 Pérdida de Informacion

Segun Diaz (2020), la pérdida de informacién es aquella situacion en la que el
usuario ya no puede acceder a los datos informaticos. Asimismo, guardar datos
informaticos en la nube evita su pérdida total, Sin embrago se debe tener una

configuracion adecuada de seguridad. (p. 65).

2.3.7 Registro Manual

Segun Garcia (2019), Es el sistema tradicional con volante de papel e instrucciéon
manual de los datos al sistema operativo. Es el mas lento, implica transcripcion de

datos y requiere mas personal.” (p. 179).

2.3.8 Informacion

Segun RAE (2022) “Comunicacién o adquisicion de conocimientos que permiten

ampliar o precisar los que se poseen sobre una materia determinada”.

2.3.9 Acceso

Segun RAE (2022) “Tener acceso a algo, especialmente a datos contenidos en un

sistema informatico”.

2.3.10 Sistema

Segun Acevedo (2019) “Estructura organizativa, procedimientos, procesos y

recursos necesarios para implantar una gestién determinada” (p. 502).
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2.3.11 Sistema de informacion

Segun Acevedo (2019) “Conjunto de elementos (procedimientos, operaciones,
funciones, calculos y difusidén de datos) integrados que sirven de sustento a la

toma de decisiones de la organizacion” (p. 502).

2.3.12 Reportes financieros

Segun Chu (2021) “los reportes financieros son informes que las empresas utilizan
para comunicar la situacion financiera y los cambios que experimentan en un

periodo determinado” (p.12).

2.3.13 Implementacion de un Sistema Informatico

Segun Cruz & Trujillo (2019), es la implantacién de un sistema informatico que
permite dar soporte a la tareas u operaciones de la empresa y posibilita el control

de todos los procesos de forma automatizada (p. 1).

2.3.14 Interfaz

Segun Ramirez (2021) “Es la conexién que existe entre una aplicacion y el usuario

que la utiliza, por lo que es la parte mas cercana y conocida de las aplicaciones”.

(p. 1).
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2.3.15 Interactivo

Segun RAE (2022) “dicho de un programa: Que permite una interaccion, a modo de

didlogo, entre la computadora y el usuario”.

2.3.16 Intuitivo

Segun RAE (2022) “Dicho de un programa: Que permite una interaccion, a modo de

didlogo, entre la computadora y el usuario”.

2.3.17 Proyecto

Segun Project Management Institute, (2021) “Un proyecto es un sistema formado

por los elementos que interactuan entre si” (p. 1).

2.3.18 Optimizar

Segun RAE (2022) “buscar la mejor manera de realizar una actividad”.

2.3.19 Pérdidas

Segun RAE (2022) “dejar de tener, o no hallar, aquello que poseia, sea por culpa o

descuido del poseedor, sea por contingencia o desgracia”.

2.3.20 Ordenar

Segun RAE (2022) “colocar algo o a alguien de acuerdo con un plan o de modo
conveniente”.
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2.3.21 Informacion

Segun RAE (2022) “Comunicacién o adquisicion de conocimientos que permiten

ampliar o precisar los que se poseen sobre una materia determinada”.

2.3.22 Agilizar

Segun RAE (2022) “Hacer agil, dar rapidez y facilidad al desarrollo de un proceso o

a la realizacién de algo”.

2.3.23 Entrega

Segun RAE (2022) “accion y efecto de entregar o entregarse”.

2.3.24 Oportuna

Segun RAE (2022) “que se hace o sucede en tiempo a propdsito y cuando

conviene”.

2.3.25 Veraz

Segun RAE (2022) “que dice, usa o profesa siempre la verdad”.

2.3.26 Concisa

Segun RAE (2022) “que tiene concisién”.
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2.3.27 Rentabilidad

Segun RAE (2022) “la rentabilidad como la condicion de rentable y la capacidad de

generar renta (beneficio, ganancia, provecho, utilidad)”.

2.3.28 Eficiencia

Segun RAE (2022) “capacidad de disponer de alguien o de algo para conseguir un

efecto determinado”.

2.4. Formulacion de Hipoétesis

2.4.1. Hipoétesis General

Si se implementa el software System Ventas mejorara la gestion comercial

financiera en la empresa Delice Papayas en el periodo 2020.
(X) Implementacion del software System Ventas.

(Y) Gestion Comercial Financiera.

2.4.2. Hipotesis Especificas

H.E1: Si se implementa el software System Ventas, mejorara la efectividad de la

gestion comercial financiera.

HE2: Si se implementa el software System Ventas mejorara, la rentabilidad

financiera.
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CAPITULO lll: DISENO METODOLOGICO

3.1.Nivel, Tipo y Diseiio de la Investigacion

3.1.1. Nivel de Investigacion

La investigacién fue de nivel descriptivo — explicativo. Descriptivo dado que permite
la recopilacion de informacién a través de entrevistas y encuestas para levantar

informacion.

Segun Hernandez Sampieri y Mendoza (2018). En una investigacion de nivel
descriptivo el investigador selecciona una serie de cuestiones, que dominamos
variables para recabar informacion sobre cada una de ellas, y representar, describir

o caracterizar lo que se investiga.

Explicativo dado que establece la relacion de causa-efecto entre la variable
implementacion de un software y de la mejora de la gestién comercial financiera.
Segun Hernandez Sampieri y Mendoza (2018), afirma que una investigacion
explicativa se centra en explicar poque ocurre un fenédmeno y en qué condiciones

se manifiestan, y porque se relacionan dos o mas variables (p. 108).
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3.1.2. Tipo de Investigacion

La presente investigacion segun su finalidad es de tipo aplicada, por el manejo del

tiempo es de tipo transaccional y por el manejo de datos es cuantitativa.

Baena (2014), afirma que la investigacion aplicada, por su parte, concentra
su atencion en las posibilidades concretas de llevar a la practica las teorias
generales, y destinan sus esfuerzos a resolver las necesidades que se

plantean la sociedad y los hombres (p.11).

3.1.3. Diseno de la Investigacion

El disefio de la presente investigacion es cuasiexperimental. Segun Portell y Vives
(2019) “la investigacion cuasi-experimentacion se ha definido como una
investigacién que tiene todos los elementos de un experimento, con una notable

excepcion: la aleatorizacion” (p. 99).
(X) Implementacion del software System Ventas.

(Y) Gestion Comercial Financiera.

3.2. Poblaciéon y muestra

La poblacion corresponde a (100) personas, de (10) empresas del mismo rubro
comercial de frutas que no cuentan con un sistema automatizado para la gestion
comercial financiera, del cual se tomé como muestra a (10) colaboradores de la
empresa Delice Papayas que esta conformada entre jefes, supervisores y operarios

del proceso comercial financiero. Esto debido a la teoria muestreo probabilistico
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aleatorio estratificado; en el que se establece que la poblacién se divide en
segmentos y se selecciona una muestra para cada segmento, de manera

proporcional o no proporcional. Segun Hernandez Sampieri y Mendoza (2018).

N=100

n=10

ksh=2 > 2 _-01
N 100

Segun la formula dividiendo la muestra entre la poblacién, nos tocaria tomar un
colaborador de cada estrato, es decir de las (10) empresas corresponderia tomar
un colaborador; sin embargo, para poner a prueba el software System Ventas se
requiere la informacion completa de una empresa, por lo tanto, se tomé como

muestra a los (10) colaboradores de la empresa Delice Papayas.

3.3. Operacionalizacion de las Variables de Estudio
A continuacion, se presenta la variable dependiente e independiente, donde se

puede visualizar que guardan una relacion de causa y efecto.

(X) Implementacion del software System ventas

(Y) Gestion comercial financiera.
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Figura 6 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

VARIABLES+C2:E10 |DIMENSIONES| INDICADORES

Variable 1 Usabilidad Comprension.

V.1.(X) =
Implementacién del

Software System
ventas. Funcionalidad

Porcentaje de aceptacion de los usuarios.
Tiempo de respuesta del software.
Conformidad de Funcionalidad.

Efectividad Tiempo de espera de pago.

Variable 2
V.D.(Y) = Gestidn
comercial financiera.

Cantidad de clientes morosos.

Rentabilidad UENEE:

facturacion.

Nota. La figura 6 representa la operacionalizacion de las variables de estudio, el
cual tiene una variable independiente, una variable dependiente, dimensiones e

indicadores de las variables. Tomado como fuente elaboracion propia.

3.4.Técnicas e Instrumentos de Recolecciéon de Datos
Para la recoleccién de datos se usaron las Técnicas de Analisis Documental y

Entrevista a los colaboradores de la empresa Delice Papayas.
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Para obtener la informacién se coordinaron entrevistas con los colaboradores de la

empresa, donde se procedieron a reunirse para los acuerdos correspondientes al

proyecto.

Para obtener la documentacion de analisis se coordiné con la gerente de la empresa

Delice Papayas para que nos proporcione los reportes e informes finales.

Por otro lado, se procedié a realizar encuestas post test via llamada telefénica

debido a la coyuntura de la pandemia, que nos proporcionaron a su vez los puntos

de vista sobre el manejo del proceso de control comercial y financiero.

A continuacién, se mostrara las técnicas e instrumentos de recoleccion de

informacion aplicados para la obtencion de datos en la investigacion.

Figura 7 Técnicas e instrumentos de recoleccién de datos.

TECNICA INSTRUMENTO
Entrevista Guia de entrevista.
Encuesta Cuestionario.

Experimento

Prueba de software.

Bibliograficas.

Fichas

Analisis documental

Documentales.

Nota. La figura 7 representa las Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

el cual contiene por cada técnica un instrumento de recoleccion de datos. Tomado

como fuente elaboracién propia.
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3.5.Técnicas Estadisticas para el Procesamiento y Analisis de Datos
Las técnicas estadisticas para el procesamiento y analisis de datos a usarse se

realizaran en la aplicacion del SPSS y Microsoft Excel.

e Para obtener los datos estadisticos se realizé el analisis de datos obtenidos
de las encuestas y entrevistas de los colaboradores de la empresa Delice
Papayas.

e Por otro lado, se procedio a ingresar los datos a la aplicacion SPSS.
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CAPITULO IV: RESULTADOS

En el presente capitulo presentaremos los resultados de la investigacion, donde
presentamos la implementacion del software System Ventas y la mejora de la
efectividad de la gestion comercial financiera los cuales se reflejan en los resultados

obtenidos de la encuesta Post Test.

Inicialmente se muestran los resultados de la variable independiente;
implementacion del software System Ventas que fue medido a nivel de dimension
usabilidad y de dimension funcionalidad. La variable independiente esta basada en
la metodologia scrum, el cual se realiz6 en 5 fases; fase de inicio, fase de
planificacion y estimacién, fase de desarrollo e implementacion, fase de revision y
retrospectiva y por ultimo la fase de lanzamiento. Para el cual, se tuvo la

participacion del scrum master, scrum owner y team developer.

Posteriormente se muestra la variable dependiente; mejora de la gestiébn comercial
financiera que fue medido a nivel de dimension efectividad y de dimension

rentabilidad.

4.1.Resultados Generales
Como resultado de la investigacion se observa que el software fue implementado y
la gestidbn comercial financiera mejoro, estos resultados se han basado en la
informacion recopilada a través de encuestas aplicadas a cada uno de los
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colaboradores. Ademas, se resalta que los resultados de la escala de aceptacion
de Likert en el Post Test son mejores(mayores) que los resultados de la escala de

aceptacion del Pre Test.

Inicialmente se realizé el estudio de la problematica a través de una entrevista con
el gerente, la asistente, y los encargados del area de ventas luego, se identifico la
variable independiente implementacion del software System ventas y la variable
dependiente gestion comercial financiera y se llevé a cabo la encuesta Pre test a
los empleados de la empresa. Seguidamente se procedié la gestién del desarrollo
del software, posteriormente se realizé la implementacion del software System
ventas y se aplicé el instrumento de encuesta post test a todos los empleados de la
empresa para medir el nivel de aceptacion del software System Ventas a nivel de
usabilidad y funcionalidad, ademas de medir la mejora de la efectividad y la

rentabilidad de la gestion comercial financiera.

A continuacion, se presentan los resultados obtenidos de Pre-Test y Post-Test
aplicados a mejorar la efectividad de la gestién comercial financiera y la mejora de
la rentabilidad en la empresa Delice Papayas. Estos resultados se han basado en
la informacioén recopilada a través de encuestas aplicadas a cada uno de los
colaboradores. Ademas, se resalta que los resultados de la escala de aceptacion
de Likert en el Post Test son mejores(mayores) que los resultados de la escala de

aceptacion del Pre Test.
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4.1.1. Resultados Pre Test

En la siguiente tabla se muestra el resultado general, obtenido a partir de aplicar la
encuesta a cada uno de los colaboradores de la empresa Delice Papayas; antes de
la implementacion del Software System Ventas. Los cuales fueron medidos a nivel

de dimension; Usabilidad, Funcionalidad, efectividad y rentabilidad.

Tabla 1

Resultados Pre-Test

VARIABLES Implementauor:fde::Software System Gestion Comerdal Financiera
entas

DIMEN CION Funcionalidad Rentabilidad

Escuestados 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16

Persona 1 4 1 2 5 4 2 2 1 1 1 1 1 2 2 4 1 34 2.13
Persona 2 2 1 1 5 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 4 1 25 1.56
Persona 3 4 3 3 3 4 3 3 3 2 2 2 1 2 2 5 3 45 2.81
Persona 4 3 2 2 3 2 3 2 3 3 1 1 1 1 1 4 3 35 2.19
Persona 5 3 2 3 3 3 3 1 1 2 1 1 1 1 1 4 3 33 2.06
Persona 6 4 4 5 2 4 4 3 4 3 3 3 4 3 3 5 4 58 3.63
Persona 7 3 3 1 3 3 2 1 3 2 2 2 1 1 1 4 3 35 2.19
Persona 8 4 1 1 3 4 1 2 1 1 1 1 1 1 1 4 1 28 1.75
Persona 9 2 1 1 3 2 3 3 1 1 1 1 1 1 1 4 1 27 1.69
Personal0 3 3 3 3 3 2 2 3 2 2 2 1 2 1 4 3 39 2.44

Escala de Aceptacién General m

Nota. La tabla 1 representa los resultados obtenidos en el Pre-Test, se muestra el
resultado general, obtenido a partir de aplicar la encuesta a cada uno de los
colaboradores de la empresa Delice Papayas. Tomado como fuente elaboracién

propia.
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Figura 8

Escala de Aceptacion

Escala de Aceptacion

huy en En Mi de acuerdo ni De acuerdo Muy de
desacuerdo desacuardo en desacuerda acuerdo

~ O~
- ®

Nota. La figura 8 representa la escala de aceptacion, el cual muestra que los
empleados de la empresa Delice Papayas no estan conforme con una gestion

comercial financiera manual. Tomado como fuente elaboracion propia.

Los resultados obtenidos en |la escala de aceptacion de Likert en el Pre Test es 2.2,
el cual indica un nivel muy bajo en la escala de aceptacion; y se acerca bastante a
la parte al lado negativo. Esto indica que los empleados de la empresa Delice
Papayas no estan conforme con llevar una gestién comercial financiera de manera

manual o hojas de calculo.

Los empleados piensan que dificulta el proceso efectivo realizado por los

responsables de los procesos comercial y financiero. Una gestion comercial
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financiera de manera manual o en hojas de calculo no permite el adecuado
monitoreo de los movimientos y acciones que ocurren en la empresa; por otro lado,
dificulta el diagndstico oportuno de errores, desajustes, o desviaciones en el plan
economico general, impidiendo la toma de medidas correctivas; por consiguiente,

retrasa el desarrollo y crecimiento de la organizacion.

Tabla 2

Resultado estadistico por respuesta de los encuestados

Frecuencia Porcentaje

Respuesta Frecuencia Porcentaje

acumulada Acumulado
Muy de@cuerdo 5 3% 5 3%
De @cuerdo 21 13% 26 16%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 42 26% 68 43%
En Besacuerdo 32 20% 100 63%
Muy en desacuerdo 60 38% 160 100%

Nota. La Tabla 2 representa el resultado estadistico por respuesta de los
encuestados, el cual muestra que los empleados de la empresa Delice Papayas no
estan conforme con una gestion comercial financiera manual. Tomado como fuente

elaboracion propia.

En los resultados de la encuesta con relacién a la gestion comercial financiera sin
un software que la soporte, se evidencia que el mayor porcentaje de los

encuestados muestra su descontento con esta forma de llevar los procesos de la
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empresa esto queda demostrado ya que el 38% esta muy en desacuerdo, el 26%
esta ni de acuerdo ni en desacuerdo y el 20% esta en desacuerdo mientras tanto,
hay una minoria que manifiesta lo contrario. En esto tenemos que el 13% esta de

acuerdo, y el 13% esta muy de acuerdo.

Existe una proporcion mayoritaria que presenta disconformidad con la gestion
comercial financiera, ya que; la manipulaciéon de gran cantidad de informacion de
forma manual o con hojas de calculo dificulta operar y controlar la informacién en
cualquier momento, afectando directamente a la rentabilidad y la efectividad de los

procesos comerciales.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente figura.

Figura 9

Resultado General Pre-Test

Resultado General Pre test

H Muyde
acuerdo

H De
acuerdo

Ni de acuerdo nien
desacuerdo

mEn
desacuerdo

B Muy en desacuerdo
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Nota. La figura 9 representa el resultado general Pre Test, el cual muestra que los

empleados de la empresa Delice Papayas no estan conforme con una gestiéon

comercial financiera manual. Tomado como fuente elaboracion propia.

4.1.2. Resultados Post-Test

En la siguiente tabla se muestra el resultado general, obtenido a partir de aplicar la

encuesta a cada uno de los colaboradores de la empresa Delice Papayas; después

de la implementacion del Software System Ventas. Los cuales fueron medidos a

nivel de dimension; Usabilidad, Funcionalidad, efectividad y rentabilidad.

Tabla 3

Resultados Post Test

Ventas suma 2ceptacion
Usabilidad Funcionalidad | Efectividad | Rentabilidad por

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 (12 13 14 15 16 encuestado
Persona 1 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 2 5 71 4.44
Persona 2 5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 5 5 4 5 77 4.81
Persona 3 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 3 5 70 4.38
Persona 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 3 5 69 431
Persona 5 3 3 5 4 5 5 5 5 3 4 5 5 5 4 3 5 69 431
Persona 6 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 1 4 54 3.38
Persona 7 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 76 4.75
Persona 8 5 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 78 4.88
Persona 9 5 5 5 3 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 75 4.69
Persona 10 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 60 3.75
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Nota. La Tabla 3 representa la escala de aceptacion Post-Test, el cual muestra el
resultado general, obtenido a partir de aplicar la encuesta a cada uno de los
colaboradores de la empresa Delice Papayas. Tomado como fuente elaboracién

propia.

Figura 10 Escala de

Aceptacion Post-Test

Escala de Aceptacion

Muy en En Mi de acuerdo ni De acuerdo Muy de
desacuerdo desacuerdo en desacuerdo acuerdo

~ O~
> ®

4.4

Nota. La figura 10 representa la escala de aceptacion Post Test, el cual muestra
que los colaboradores de la empresa Delice Papayas estan de acuerdo con mejorar
la gestion comercial financiera a través de la implementacion del Software System

Ventas. Tomado como fuente elaboracion propia.

Los resultados obtenidos en la escala de aceptacion de Likert en el Pre Test es 4.4.

el cual, indica un nivel alto de la escala de aceptacidon posicionandose en el polo
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positivo, esto prueba que los colaboradores de la empresa Delice Papayas estan de
acuerdo con mejorar la gestion comercial financiera a través de la implementacién

del Software System Ventas.

A manera general podemos afirmar que los empleados estan acuerdo con la
implementacion del Software System ventas expresando asi una opinion positiva;
ya que, simplifica la gestion comercial financiera. Permitiendo tener un control en la
gestion, monitoreo de los movimientos y acciones que ocurren en la empresa
facilitando la deteccidon oportuna de errores, desajustes, o desviaciones en el plan
econdémico general, permitiendo la toma de medidas correctivas de manera

oportuna. Posibilitando asi, un futuro crecimiento econémico.

Tabla 4

Resultado estadistico por respuesta de los encuestados.

Frecuencia Porcentaje

Respuesta Frecuencia Porcentaje

acumulada Acumulado
Muy def@cuerdo 84 53% 84 53%
De Bcuerdo 54 34% 138 86%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 20 13% 158 99%
En Besacuerdo 1 1% 159 99%
Muy en desacuerdo 1 1% 160 100%

Nota. La Tabla 4 representa la escala de aceptacion Post Test, el cual muestra que
los empleados estan de acuerdo con la implementacién del Software System

ventas. Tomado como fuente elaboracién propia.
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En los resultados de la encuesta con relacién a la gestion comercial financiera con
el software System Ventas se puede apreciar que, el mayor porcentaje de los
encuestados expresa una opinidn positiva y estan muy de acuerdo con mejorar sus
procesos comerciales y financieros, esto se puede apreciar con un porcentaje del
53% que esta muy de acuerdo y el 34% esta que esta de acuerdo. Mientras que en
la posicidon neutra tenemos una representacion del 13%. Por otro lado, la opinién
negativa tiene una representacioén minoritaria, con el 1% que esta en desacuerdo y

un 1% que esta muy en desacuerdo.

Existe un porcentaje mayoritario que tiene un alto nivel de aceptacion del software
System Ventas, ya que segun lo indicado por los colaboradores mejora los procesos
comerciales y financieros, debido a que permite afianzar la relacion cliente empresa,
ademas ayuda a la planificacion mas agil de los procesos y a la administracion de
recursos efectiva, garantizando el trabajo en equipo. Por otro lado, agiliza la gestion
de procesos en tiempo real evitando los errores en la logistica esto a su vez acelera

la productividad. Los resultados se pueden apreciar mejor en la siguiente figura.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente imagen.

Figura 11 Resultado

General Post-Test
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Resultado General Post test

H Muy de
acuerdo

De
acuerdo

Ni de acuerdo nien
desacuerdo

En
desacuerdo

B Muy en desacuerdo

Nota. La figura 11 representa el resultado general Post-Test, el cual muestra que
los colaboradores de la empresa Delice Papayas estan de acuerdo con mejorar la
gestion comercial financiera a través de la implementacion del Software System

Ventas. Tomado como fuente elaboracion propia.

4.2, Analisis Descriptivo de Resultados

4.2.1. Presentacioén y Analisis de la Variable X: Dimensiones

A continuacion, presentaremos los resultados Pre-Test y Post Test de la variable
independiente implementacion del software System ventas, y sus respectivas
dimensiones las cuales son usabilidad y funcionalidad. En la dimension usabilidad
se evalud, la comprensibilidad, y el porcentaje de aceptacion de los usuarios
mientras tanto, en la dimensién funcionalidad se evalud el tiempo de respuesta del

software y la conformidad de funcionalidad. estos resultados se han basado en la
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informacion recopilada a través de encuestas aplicados a cada uno de los
colaboradores; ademas, se resalta que los resultados de la escala de aceptacion de
Likert en el post test son mejores (mayores) que los resultados de la escala de

aceptacion del Pre Test.

La variable independiente es implementacion del software System ventas, para el
desarrollo de la variable X se utilizé la metodologia Scrum. Lo cual se divide en 5

fases y tiene tres roles y entregables.

En la Dimension Funcional en la cual se evalué la capacidad del software de
funcionar en términos que el usuario necesita, de interactuar con otros modulos,
adecuacion, cumplimiento funcional, idoneidad, correccion, interoperabilidad,

conformidad y seguridad de acceso.

En la dimension usabilidad en al cual se evalu6 el grado en que el software es facil

de usar, que tan intuitivo es, cuenta con funciones de forma clara y puntual.

4.21.1. Pre-Test

En el siguiente grafico se muestran los resultados antes de la implementacion del

software System Ventas. Los cuales fueron medidos a nivel de Usabilidad.

Figura 12 Resultados

Obtenidos de Dimensién Usabilidad
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Resultados Obtenidos de Dimension Usabilidad

43%

45% B Muyde
40% acuerdo
De

3% acuerdo
30% 20% Ni de acuerdo nien
25% 18% . desacuerdo

13% En
20% desacuerdo
15% 8% B Muy en desacuerdo

10%
5%
0%

Nota. La figura 12 representa los resultados obtenidos de dimensién usabilidad, el
cual muestra un porcentaje alto de los encuestados en una posicion neutral.

Tomado como fuente elaboracién propia.

Se observa a nivel de usabilidad en la gestion comercial financiera antes de
implementar el Software System Ventas, un porcentaje alto de los encuestados
manifiesta una posicién neutra siendo que, un 43% no esta ni de acuerdo ni en
desacuerdo; debido a que muestran dos pociones por un lado indican que el sistema
manual dificulta la operabilidad en la gestion de los procesos, y por otro lado sienten
temor al cambio. Mientras tanto un 20% indica que esta muy en desacuerdo y el
18% esta en desacuerdo siendo estos los que representan la opinion negativa, es
decir; muestran disconformidad. Por ultimo, tenemos en porcentajes minoritarios los
que presentan una opinion positiva, es decir; estan conforme donde el 13% de los

encuestados indica que esta de acuerdo y el 8% estd muy en desacuerdo.
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Como se puede observar en la dimensiéon usabilidad los resultados muestran una
posicion neutral. Para una empresa que siempre ha seguido un mismo proceso y
ha utilizado las mismas herramientas por mucho tiempo el temor al cambio sera una
de las primeras manifestaciones, Ya que; consideran que un cambio seria
demasiado riesgoso, sin embargo; a la vez los colaboradores manifiestan que, llevar
muchas de las tareas de manera manual es complejo de entender; ya que, en
ocasiones solo lo entiende quien realizé el informe de ventas, crédito, compras,

entre otros. Esta son las razones principales de los de la posicion neutral.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente imagen.

Figura 13 Escala

de Aceptacion de Usabilidad

Escala de Aceptacidon de Usabilidad

Muy en En Ni de acuerdoni  De acuerdo Muy de
desacuerdo desacuerdo  €nh desacuerdo acuerdo
e~ o0
)
1 2 3 4 5
2.7
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Nota. La figura 13 representa la escala de aceptacion de usabilidad, el cual muestra
que los encuestados no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo ubicandose en una

posicion neutral. Tomado como fuente elaboracion propia.

En las siguientes graficas se muestran Los resultados orientados a la
implementacion del software System Ventas. Los cuales fueron medidos a nivel de

Funcionalidad.

Figura 14

Resultados Obtenidos de Dimensién Funcionalidad

Resultados Obtenidos de Dimension Funcionalidad
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Nota. La figura 14 representa los resultados obtenidos de dimension funcionalidad,
el cual muestra el 35% de los encuestados no estan ni de acuerdo ni en desacuerdo

ubicandose en una posicion neutral. Tomado como fuente elaboracion propia.

Se observa a nivel de Funcionalidad en la gestién comercial financiera antes de
implementar el Software System Ventas, el 35% de los encuestados no estan ni de
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acuerdo ni en desacuerdo ubicandose en una posicion neutral, por una parte, los
colaboradores muestran conformidad, ya que; el funcionamiento del proceso
manual que utilizan ya lo conocen desde hace mucho tiempo, por otra parte, se
sefala que dicho proceso es inseguro por las constantes pérdidas de informacion.
El 25% estd en desacuerdo y el otro 25% estd muy en desacuerdo los cuales
expresan una opinion negativa, considerando a un proceso manual de poca utilidad.
El 15% esta de acuerdo y el 0% estda muy de acuerdo, estos porcentajes
representan a la opinion positiva y muestran afinidad con el sistema de gestién

manual y hoja de calculos; sin embargo, tienen un nivel bajo de representatividad.

Como resultado en la dimension Funcionalidad se obtuvo una opinidn negativa,
siendo mayores los problemas de gestidon comercial financiera; ya que, el tiempo de
respuesta del sistema manual es ineficaz y los procesos operativos no muestran
mejoria. sobre todo, porque no permite anticipar las condiciones futuras de la
organizacion. Los empleados estan en desacuerdo con el sistema de gestion
manual, debido a que hay muchos problemas de precision en el proceso comercial
financiero; ya que, debido a la gran cantidad de informacion a veces se llega a un
punto donde esto se convierte en algo incontrolable, a esto se le atribuye la perdida
de informacion por su almacenamiento inadecuado, conllevando a la inseguridad
de la informacion, por otro lado; se indica las dificultades de interoperabilidad con
diferentes areas y el consenso de la informacion al momento de sacar estadisticos

financieros.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente imagen.
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Figura 15

Escala de Aceptacion de Funcionalidad

Escala de Aceptacion de Funcionalidad

Muy en En Ni de acuerdo ni De acuerdo Muy de
desacuerdo desacuerdo en desacuerdo acuerdo
> o0
£IE,

2.4

Nota. La figura 15 representa la escala de aceptacién de funcionalidad, el cual
muestra los encuestados con una opinion negativa. Tomado como fuente

elaboracion propia.

4.2.1.2. Post-Test

En las siguientes graficas se muestran Los resultados orientados a la
implementacion del software System Ventas. Los cuales fueron medidos a nivel de

Usabilidad.
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Figura 16

Resultados Obtenidos de Dimension Usabilidad

Resultados Obtenidos de Dimension Usabilidad
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Nota. La figura 16 representa el resultado obtenido de dimensién usabilidad, el cual
muestra que los colaboradores se encuetan conforme con respecto a la Usabilidad

del software System Ventas. Tomado como fuente elaboracion propia.

Se observa que en la dimension de usabilidad al implementar el sistema System
Ventas, la proporcion mayoritaria manifiesta una opinion positiva siendo el 53% que
manifiesta estar muy de acuerdo mientras que otro 23% esta de acuerdo con las
caracteristicas del software; ya que, es entendible y se adapta bien a las reglas de
negocio. Los que representan una posicion neutra son el 25% que dicen estar ni de

acuerdo ni en desacuerdo es decir estan en dos posiciones por un lado persiste aun
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el temor al cambio y por otro lado quiere una mejora en sus procesos; sin embargo,

para los que manifiestan una opinion negativa no se tiene representacion alguna.

Los encuestados obtenidos muestran una opinién positiva con respecto a la
Usabilidad del software System Ventas, dado que tiene un alto puntaje segun la
escala de aceptacion; ya que, al probar el sistema se pudo comprobar que el
producto de software se adapta a las reglas de negocio permitiendo al usuario
entender y aprender de manera didactica todo sobre la aplicacion, ademas es
aplicable para ser utilizado en las tareas cotidianas de los procesos comerciales,
permitiendo al usuario operar y controlar el sistema. Estos resultados se pueden

observar mejor en la siguiente imagen.

Figura 17

Escala de Aceptacion de Usabilidad

Escala de Aceptacidn de Usabilidad

Muy en En Nide acuerdoni  De acuerdo Muy de
desacuerdo desacuerdo  €n desacuerdo acuerdo

4.3
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Nota. La figura 17 representa la escala de aceptacion de usabilidad, el cual muestra
que los empleados estan conforme con respecto a la Usabilidad del software

System Ventas. Tomado como fuente elaboracion propia.

En las siguientes graficas se muestran Los resultados orientados a la
implementacion del software System Ventas. Los cuales fueron medidos a nivel de

funcionalidad.

Figura 18 Resultados

obtenidos de Dimensién Funcionalidad

Resultados Obtenidos de Dimension Funcionalidad
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Nota. La figura N° 18 representa los resultados obtenidos de dimension
funcionalidad, el cual muestra una alta aceptacion por parte de los usuarios con

respecto a la funcionalidad del producto. Tomado como fuente elaboracion propia.
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En la dimension Funcionalidad se puede apreciar que una proporciéon mayoritaria
de los encuestados expresa una posicién positiva donde el 65% estda muy de
acuerdo y otro 30% esta de acuerdo. En la posicibn neutra tenemos una
representacion bastante minoritaria con un 5% que indica estar ni de acuerdo ni en
desacuerdo. Sin embargo, en la opiniéon negativa no hay ninguna representatividad

ya que se muestra un porcentaje del 0%.

En el resultado obtenido se puede apreciar que los empleados expresan una opinion
positiva con respecto a la funcionalidad del producto; dado que, el Software System
Ventas provee un conjunto apropiado de funciones con un alto grado de precision
para las tareas y objetivos que fueron especificados por el usuario, ademas de
resultados y efectos acordados segun la necesidad. Por otra parte, permite la
interaccion con los diferentes modulos, también ayuda a proteger la informacién con

mayor seguridad ya que posee un modulo para el control de accesos.

Los resultados se pueden apreciar mejor en la siguiente imagen.

Figura 19 Escala de

aceptacion de Funcionalidad
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Escala de Aceptacion de Funcionalidad

Muy en En Ni de acuerdoni ~ De acuerdo Muy de
desacuerdo desacuerdo en desacuerdo acuerdo
S ) (e
D

4.6

Nota. La figura 19 representa la escala de aceptacion de funcionalidad, el cual
muestra una alta aceptacion por parte de los usuarios con respecto a la

funcionalidad del producto. Tomado como fuente elaboracion propia.

4.2.2. Presentacion y Analisis de la Variable Y: Dimensiones

A continuacion, presentaremos los resultados Pre Test y post test de la variable
dependiente gestion comercial financiera, y sus respectivas dimensiones las cuales
son efectividad y rentabilidad. En la dimension efectividad se evalud, el tiempo de
espera de pago, y la cantidad de clientes morosos mientras tanto, en la dimension
rentabilidad se evaluo las ventas y la facturacién. estos resultados se han basado
en la informacion recopilada a través de encuestas aplicados a cada uno de los
colaboradores; ademas, se resalta que los resultados de la escala de aceptacion de
Likert en el post test son mejores (mayores) que los resultados de la escala de

aceptacioén del Pre Test.
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4.2.21. Pre-Test.

En las siguientes graficas se muestran. Los resultados orientados a la mejora de la

gestion comercial financiera. Los cuales fueron medidos a nivel de Efectividad.

Figura 20

Resultados Obtenidos de Dimension Efectividad

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

0% 3% |

10%

63%

Resultados Obtenidos de Dimension Efectividad

H Muyde
acuerdo

De
acuerdo

Ni de acuerdo nien
desacuerdo

mEn
desacuerdo

B Muy en desacuerdo

Nota. La figura 20 representa los resultados obtenidos de dimensién efectividad, el

cual muestra la mayor parte de los encuestados que indican estar muy en

desacuerdo con el Sistema manual. Tomado como fuente elaboracion propia.
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Se observa que en la dimensién efectividad la mayor parte de los encuestados
indican estar muy en desacuerdo con el Sistema manual con un 63% y el 25% esta
en desacuerdo, estos representan a la opinidn negativo. Y en la posicion neutra el
10 % manifiesta estar ni de acuerdo ni en desacuerdo con la gestion manual y hojas
de calculo. Por otro lado; los que expresan una opinion positiva, solo el 3% indica

estar de acuerdo con la efectividad de los procesos comerciales financieros.

Los resultados que se obtuvieron en la dimension efectividad expresan una opinion
negativa, demostrando que los empleados estan en desacuerdo con la utilizacién
de un sistema manual; debido a que, la herramienta que se dispone no es eficiente
porque no permite identificar con facilidad a los clientes con deudas pendientes;
ademas no es eficaz; dado que, no permite lograr la liquidacion de la cobranza
ocasionando pérdidas econdmicas ya que en algunos casos no se concreta el
cobro. Por otro lado, tener en cuenta que la concesién de un crédito supone un
incremento de los costes para la empresa; ademas, de lidiar con clientes que se
niegan a pagar y como el control manual es ineficiente, con el tiempo al no
efectuarse los pagos se convierte en pérdidas econdmicas; afectando el crecimiento

del mismo.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente imagen.
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Figura 21 Escala de Aceptacion de Efectividad

Escala de Aceptacion de Efectividad

Muy en En Nide acuerdoni  De acuerdo Muy de
desacuerdo desacuerdo en desacuerdo acuerdo
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Nota. La figura 21 representa la escala de aceptacion de efectividad, el cual muestra
que los empleados estan en desacuerdo con la utilizaciéon de un sistema manual.

Tomado como fuente elaboracion propia.

En las siguientes graficas se muestran. Los resultados orientados a la mejora de la

gestion comercial financiera. Los cuales fueron medidos a nivel de Rentabilidad.
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Figura 22

Resultados Obtenidos de Dimension Rentabilidad
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Nota. La Figura 22 representa los resultados obtenidos de dimension rentabilidad,
el cual pone en manifiesto el desacuerdo de los colaboradores en cuanto a
rentabilidad que se ve afectada debido al sistema manual. Tomado como fuente

elaboracion propia.

En la dimension efectividad se encontré que el 43% de los encuestados esta muy
en desacuerdo y el 13% esta desacuerdo estos son los que manifiestan una opinién
negativa. Mientras tanto en la posicion neutral el 18% esta ni de acuerdo ni en

desacuerdo. Por otro lado, tenemos a los que expresan una opinion positiva con el
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23% que esta de acuerdo, y el 5% esta muy de acuerdo con el sistema de gestion

manual y hoja de calculos.

El resultado obtenido en esta dimension expresa una opinion negativa; lo cual, pone
en manifiesto el desacuerdo de los colaboradores en cuanto a la rentabilidad que
se ve afectada; debido a que, el sistema manual no permite llevar un control interno
adecuado; ocasionando un impacto en las ventas y la facturacién el cual, genera
pérdidas econdmicas. Considerando lo anteriormente mencionado, llevar un control
interno de manera manual es dificil en especial si se maneja gran cantidad de

informacion.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente imagen.

Figura 23

Escala de Aceptacion de Rentabilidad

Escala de Aceptacion de Rentabilidad

Muy en En Ni de acuerdo ni De acuerdo Muy de
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Nota. La figura 23 representa la escala de aceptacion de Rentabilidad, el cual
muestra el desacuerdo de los colaboradores en cuanto a rentabilidad que se ve

afectada debido al sistema manual. Tomado como fuente elaboracion propia.

422.2. PostTest

En las siguientes graficas se muestran. Los resultados orientados a la mejora de la

gestion comercial financiera. Los cuales fueron medidos a nivel de Efectividad.

Figura 24

Resultados Obtenidos de Dimension Efectividad
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Nota. La Figura 24 representa los resultados obtenidos de dimension efectividad, el

cual muestra que los colaboradores estan muy de acuerdo con el software System
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ventas debido a la gestion eficiente del sistema, ya que es eficiente. Tomado como

fuente elaboracion propia.

Se observa que en la dimension efectividad el 43% esta muy de acuerdo y el 53%
estd de acuerdo afirmando asi que la gran mayoria muestra una opinion positiva.
Mientras tanto en la posicion neutra el 5% esta ni de acuerdo ni en desacuerdo. Sin
embargo, por el lado de la opinién negativa no hay ninguna representatividad ya

que se muestra un porcentaje del 0%.

Los resultados demuestran que los usuarios expresan una opinidon positiva, siendo
mayores los beneficios de control comercial financiero; ya que existe un mayor
control en el tiempo de espera de pago logrando reducir la cantidad de clientes
morosos. Los colaboradores estan muy de acuerdo con el software System ventas
debido a la gestidn eficiente del sistema, logrando controlar la gestion comercial
financiera. La herramienta es eficiente porque permite identificar con facilidad a los
clientes con deudas pendientes, ademas es eficaz, dado que permite lograr la
liquidacion de cobranza reduciendo las pérdidas economicas, concretando el cobro

de clientes con deudas pendientes.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente imagen.
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Figura 25

Escala de Aceptacion de Efectividad

Escala de Aceptacion de Efectividad
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Nota. La figura 25 representa la escala de aceptacion de efectividad, en el cual una
gran mayoria que muestra conformidad con el software System ventas, ya que es

eficiente. Tomado como fuente elaboracion propia.

En las siguientes graficas se muestran. Los resultados orientados a la mejora de la

gestion comercial financiera. Los cuales fueron medidos a nivel de Rentabilidad.
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Figura 26 Resultados

obtenidos de Dimension Rentabilidad

Resultados Obtenidos de Dimension Rentabilidad
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Nota. La Figura 26 representa los resultados obtenidos de Dimensidén Rentabilidad,
en el cual muestra un gran nivel de aceptacion de los colaboradores en cuanto a

rentabilidad. Tomado como fuente elaboracién propia.

Se observa que en la dimension Rentabilidad la mayoria manifiesta una opinién
positiva; dado que, el 50% esta muy de acuerdo y el 30% esta de acuerdo. El 15%
esta ni de acuerdo ni en desacuerdo ubicandose en una posicion neutral. Por otro
lado, la opinion negativa tiene una representatividad minoritaria con el 3% que esta

en desacuerdo y del otro 3% que estd muy en desacuerdo.

Estos resultados se pueden observar mejor en la siguiente imagen.
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Figura 27

Escala de aceptacion de Rentabilidad

Escala de Aceptacion de Rentabilidad
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Nota. La figura 27 representa los resultados obtenidos de Dimension Rentabilidad,
en el cual muestra una gran mayoria que muestra conformidad con el software

System ventas, ya que es rentable. Tomado como fuente elaboracién propia.

Los resultados muestran que los usuarios tienen una opinion positiva; el cual,
representa un gran nivel de aceptacion, debido a que el software System ventas
permite llevar un control interno adecuado en el proceso de facturacion; ayudando
a minimizar las posibilidades de impago, persiguiendo el pago de forma
automatizada, ademas cuenta con mdédulos que permite seguir las ventas en tiempo
real reduciendo pérdidas econdémicas, Considerando que es fundamental llevar un
control interno de manera adecuada, en especial cuando hay un sistema de gestién

comercial financiera que permite tomar decisiones positivas.
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4.3. Contrastacién de Hipoétesis

A continuacion, se muestra la contrastacién de la hipotesis, en el cual se realizé la
validacién del instrumento, aplicando Alfa de Cronbach para verificar la fiabilidad del
instrumento como resultado se obtuvo que, el cuestionario de los (16) elementos
tiene en conjunto una fiabilidad de 0,92, resultando un valor aceptable.
Seguidamente se realiz6 la comprobacién del comportamiento normal de la muestra
utilizando Shapiro Wilk donde W(0.884) > VC(0.842) y con una confianza de 95%
se pudo comprobar que la muestra proviene de una distribucion normal. Una vez
comprobado que la muestra proviene de una distribucion normal, se realizé el
comparativo donde validamos que el valor T de Student sea mayor que el valor
critico T de Student. t,,s =ty =2 6.4948 > 2.262; por lo tanto, se rechaza la

hipotesis nula y se acepta la hipotesis alterna.

4.3.1. Validacioén del Instrumento

En el presente apartado se muestra las tablas de datos del Pre-Test y Post-Test,
obtenidos de la encuesta aplicada a los (10) colaboradores de la empresa Delice
Papayas, el cual; fue obtenido antes y después de la implementacién del software
System Ventas, ademas; se hallan el promedio, la desviacion estandar muestral, la
varianza muestral por cada item, la sumatoria de varianza, y la varianza de la

sumatoria por persona.
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Tabla 5

Tabla de datos Pre-Test

Implementacién del Software System Gestion Comercial Financiera Y (VD)

VARIABLES Ventas X (VI)

DIMENCION _ Funcionalidad

Rentabilidad

Escuestados 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
Persona 1 4 1 2 5 4 2 2 1 1 1 1 1 2 2 4 1 34
Persona 2 2 1 1 5 2 1 1 1 1 1 1 1 1 1 4 1 25
Persona 3 4 3 3 3 4 3 3 3 2 2 2 1 2 2 5 3 45
Persona 4 3 2 2 3 2 3 2 3 3 1 1 1 1 1 4 3 35
Persona 5 3 2 3 3 3 3 1 1 2 1 1 1 1 1 4 3 33
Persona 6 4 4 5 2 4 4 3 4 3 3 3 4 3 3 5 4 58
Persona 7 3 3 1 3 3 2 1 3 2 2 2 1 1 1 4 3 35
Persona 8 4 1 1 3 4 1 2 1 1 1 1 1 1 1 4 1 28
Persona 9 2 1 1 3 2 3 3 1 1 1 1 1 1 1 4 1 27
Persona 10 3 3 3 3 3 2 2 3 2 2 2 1 2 1 4
Promedio 2] 21 2.2 33| 31| 24 2 21 18] 1.5F 1.5 13 15[ 14] 42
DEVEWGLESELCETYN 0.8 1.1| 1.3| 0.9 0.9 1/ 0.8 1.2| 0.8/ 0.7| 0.7 09| 0.7 0.7 0.4
Varianza M. 6/ 1.2 1.7 09| 0.8/ 0.9 0.7 14| 0.6/ 0.5/ 0.5/ 0.9 0.5/ 0.5 0.2
Sumatoria de Varianza 133

Nota. La Tabla 5 representa los resultados obtenidos en el Pre Test, en el cual

muestra la encuesta por persona. Tomado como fuente elaboracion propia.
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Tabla 6

Tabla de datos Post Test

. Implementacion del Software System . o .
Variables Gestion Comerecial Financiera Y(VD).
Ventas X(VI).

Usabilidad Funcionalidad | Efectividad Rentabilidad

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16
Persona 1 5 5 5 5 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 2 5 71
Persona 2 HEEE - s 2 -  BEEE G s s 77
Persona 3 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 4 3 5 70
Persona 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 3 5 69
Persona 5 3 3 5 4 5 5 5 5 3 4 5 5 5 4 3 5 69
Persona 6 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 3 3 1 4 54
Persona 7 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 76
Persona 8 B - s - :  EEEE S G 78
Persona 9 BEEE - - - - B2 s 75
Persona 10 3 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 3 5 60

Y 22 (a3 [as[a1 (a7 a7 as[as (39 a1a6[a0[a5[23]32[a9|Varianzade

A 0.9 0907|0907 |07|05]05]03|06|05]03]07]07]1.1]023 |lasumatoria
Varianza M. 08[09/05|08(05[05[03[03[0.1[03[03[0.1[0.5|0.51.3[0.1|POrpersona

~N
()]

Sumatoria de varianza 59.21

Nota. La tabla 6 representa los resultados obtenidos en el post test, en el cual

muestra la encuesta por persona. Tomado como fuente elaboracién propia.

Con los datos obtenidos de la tabla anterior medimos la fiabilidad del instrumento
haciendo uso del Alfa de Cronbach. Lo que se espera es que se encuentren una
homogeneidad y correlacién de los items el cual; se conseguiria si se tiene el mismo
sentido de respuesta. El coeficiente del alfa de Cronbach oscila entre 0 y 1, cuanto
mas se aproxime a 1 mas consistente seran los items entre si lo cual indica mayor

grado de fiabilidad. Para el cual se utilizara la siguiente formula.
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A continuacion, se procede a reemplazar la formula y se realiza el calculo analitico.
Se puede identificar el nivel de confiabilidad. Se muestra el resultado obtenido del
analisis de la tabla, se aplica la férmula de los datos obtenidos, finalmente se calcula

el coeficiente de confiabilidad del cuestionario:
Donde:

o: Coeficiente de Alfa de Cronbach

k: namero de preguntas o items = 16

SZ ,: varianza del item i = 13.3

S2: varianza de los valores totales observados = 94.99

Reemplazamos:

s 16 133]
_16—1 9499

16

X = 15 [1—0.14]
o« = 1.07[0.86]
x = 0.92
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El coeficiente de Alfa de Cronbach del instrumento es de 0.92 ubicandose en el
rango de excelente confiabilidad entre 0.72 y 0.99; lo cual; indica mayor grado de
fiabilidad del cuestionario. Estos resultados se pueden apreciar mejor en la siguiente

tabla

Tabla 7

Estadisticas de total de elemento

RANGO CONFIABILIDAD
0.53 a menos Confiabilidad nula
0.54 a 0.59 Confiabilidad baja
0.60 a 0.65 Confiable
0.66 a 0.71 Muy confiable
0.72a0.99 Excelente confiabilidad
1 Confiabilidad perfecta

Nota. La Tabla 7 representa Clasificacion de los niveles de fiabilidad segun el Alfa
de Cronbach. El cual muestra los valores del rango y confiabilidad segun alfa de

Cronbach. Tomado como fuente. Avecillas y Lozano (2016).

Prosiguiendo con la comprobacion de la validacion del cuestionario se utiliza el
software estadistico SPSS para obtener mayor detalle de los datos hallados con el
instrumento. A continuacion, se presenta el resumen del procesamiento de casos

con SPSS.
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Tabla 8

Resumen de procesamiento de casos y estadisticas de fiabilidad

Resumen de procesamiento de

casos
N %
Casos Valido 10 100.0
Excluido= 0 0
Total 10 100.0

a. La eliminacion por lista se basa en todas las

variables del procedimiento.

Estadisticas de fiabilidad
Alfa de

Cronbach M de elementos

917 16

Nota. La tabla 8 representa los resultados obtenidos en el procesamiento de casos.
el cual representa el resumen de procesamiento de casos Tomado como fuente

elaboracion propia.

Los datos obtenidos sefialan que el cuestionario de 16 elementos tiene en conjunto

una fiabilidad de 0,92, resultando un valor aceptable.
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4.3.2. Normalidad

En el presente apartado se muestra la comprobacion del comportamiento normal de

la muestra, para el cual se utilizé “Shapiro Wilk”, ya que; la muestra es menor a 50.

Para hallar la distribucion normal de la muestra se establecié la HO(hipotesis nula),
el nivel de confianza de 95%, el nivel de significancia de 5%, Tal como se muestra

en la siguiente tabla.

Tabla 9

Hipotesis, nivel de confianza y nivel de significancia

Ho= Los datos provienen de una distribucion normal.
Hipdtesis H1= Los datos NO provienen de una distribucion normal.
Nivel de Confianza 0.95
Nivel de Significancia 0,05

Nota. La tabla 9 muestra la hipotesis nula y hipdtesis alterna ademas del nivel de

confianza y nivel de significancia. Tomado como fuente elaboracion propia.

Con los datos establecidos se procede a realizar el calculo

a. Utilizando la férmula de Shapiro Wilk

[Xk_, ai = (Xultimo — Xprimero)]2

W = —
ea(x — X)?
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b. Ubicamos el coeficiente del estadistico de Shapiro Wilk, don nuestra muestra es
10 entonces corresponde utilizar la columna a10 tal como se muestra en la

siguiente tabla.

Tabla 10

Coeficiente del estadistico de Shapiro-Wilk

Coeficientes del estadistico de Shapiro-Wilk

Se tabulan los valores de las constantes ajn, j = 1,2,..., In/2], n=2;3;...
n

il 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

1 - 07071 0’7071 0'6872 06646 06431 06233 06052 0’5888 0’5739
2 - - 0’0000 0°1677 02413 0'2806 03031 0'3164 0'3244 0'3291
3 - — — - 0’0000 0'0875 0°1401 01743 01976 02141
4 - - - - - - 0’0000 0°0561 0°0947 0’1224
5 - - - - - - - - 0’0000  0'0399

Nota. La tabla 10 representa Coeficiente del estadistico de Shapiro Wilk. el cual

muestra los valores. Tomado como fuente Shapiro Wilk.

c. Se procede a realizar el calculo de la tabla de contingencia.
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Tabla 11

Tabla de contingencia

X X-§ (e —X)°
25 -10.90 118.81
27 -8.90 79.21
28 -7.90 62.41
33 -2.90 8.41
34 -1.90 3.61
35 -0.90 0.81
35 -0.90 0.81
39 3.10 9.61
45 9.10 82.81
58 22.10 488.41
359 854.9
Pares ai Xdltimo  Xmenor (Xultimo-Xmenor) ai(Xultimo-Xmenor)
1 0.5739 58 25 33 18.9387
2 0.3291 45 27 18 5.9238
3 0.2141 39 28 11 2.3551
4 0.1224 35 33 2 0.2448
5 0.0399 35 34 1 0.0399
1.2794 27.5023

Nota. La tabla 11 representa el calculo de la tabla de contingencia. el cual muestra

los valores calculados. Tomado como fuente elaboracion propia.

del cual se obtiene que:
lai x (Xultimo — Xprimero)]? - 27.5023% =756.3765
[(x; — x)]"2 = 854.9

d. Reemplazamos en la formula para obtener el estadistico.

[Xk_ | ai = (Xultimo — Xprimero)]2
i (x — X)?
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_ Y¥756.3765
854.9

W = 0.884

e. Buscamos el valor critico tabulando el nivel de significancia (0.05) y la muestra (10)

en la distribucion del estadistico de Shapiro.

Tabla 12

Tabla de distribucion del estadistico de Shapiro Wilk

Distribucién del estadistico de Shapiro-Wilk (w) para el contraste
de normalidad.
Se tabulan los valores w. tales que P(w > wa) = a.

x

n | 001 002 | 005 0’1 0’5 0'9 095 098 099
3 | 0753 0756 | 0'767 | O'789 0'959 0'998 0099 1°000 1000
4 | 0687 0’707 | 0’748 | 0’792 0935 0’987 0992 (0996 0997
5 | 0686 0’715 | 0’762 | 0'806 0927 0979 0986 0991 0'993
6 | 0713 0’743 | 0’788 | 0'826 0'927 0974 0981 0986 0989
7 10730 0760 | 0’803 | 0’838 0'928 0972 0979 0985 0'988
8§ | 0749 0’778 | 0’818 | 0851 0932 0972 0978 0984 0’987
9 | 0764 0791 | 0'829 | 0'859 0’935 0972 0978 0984 0'986
10 | 0'781 0806 | 0’842 | 0'869 0938 0972 0978 0983 0’986

Nota. La tabla 12 representa distribucion del estadistico de Shapiro Wilk. el cual

muestra los valores por nivel de significancia. Tomado como fuente Shapiro Wilk.

En la siguiente tabla se muestra el resumen de procesamiento de casos.
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Tabla 13

Resumen de procesamiento de casos

Resumen de procesamiento de casos

Casos
Walido Ferdidos Total
[+l Forcentaje [+ Forcentaje [+ Forcentaje
Postest 10 100,0% 0 0,0% 10 100,0%
Fre Test 10 100,0% ] 0,0% 10 100,0%

Nota. La tabla 13 representa el resumen de procesamiento de casos. el cual

muestra los resultados para ambos casos Post-Test y Pre-Test. Tomado como

fuente elaboracion propia.

Los resultados obtenidos nos indican que el numero de la muestra es 10, de los

cuales todos estan procesados y tienen un porcentaje del 100 %.

En la siguiente tabla se muestra el resumen general de la prueba de “Shapiro Wilk”.
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Figura 28

Gréafico Q-Q normal

Grifico Q-0 mormal

Mermal esperado

10 15 ) 23 an =H] an

Valor cbhservado

Nota. En la Figura 28 en el grafico de Q-Q normal se muestra claramente que los
puntos tienden a estar casi alineados, lo cual nos lleva a no rechazar la hipotesis de

normalidad.

f. Se procede a verificar si se rechaza o se acepta HO para el cual debemos tener

en cuenta la regla de decision donde;

si W (Estadistico de Shapiro Wilk) < VC (Valor Critico) entonces la HO(Hipétesis

nula) se rechaza

si W (Estadistico de Shapiro Wilk) > VC (Valor Critico): entonces la HO(Hipotesis

nula) se acepta.
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Reemplazando los valores se obtiene el siguiente resultado; W (0.884) > VC
(0.842): entonces HO se acepta. En tanto podemos deducir que con una confianza

del 95% la muestra si provienen de una distribucion normal.

4.3.3. Prueba de Hipétesis (T Student)

Una vez realizado el analisis de Shapiro Wilk (prueba de normalidad) y comprobado
que la muestra proviene de una distribucion normal, se pasa a realizar el analisis
paramétrico T de Student Pareado, debido a que es un procedimiento estadistico
que se aplica en grupos pareados; que nos permitira evaluar los resultados a un
mismo grupo en cierta condicion, es decir; antes y después de la implementacién
del Software System Ventas. “Al medir antes y después del tratamiento a un mismo
grupo de individuos se obtienen resultados pareados o correlacionados” (Quevedo,

2022, p. 1).

Por otro lado, la técnica T de Student permite identificar si existe diferencias
estadisticamente significativas cuando se compara dos grupos, de esta manera
podemos ver si la variable dependiente; mejora de la gestion comercial financiera
se debe al efecto de la variable independiente; Implementacion del software System
Ventas. Asimismo, la muestra trabajada es de 10, un valor que permite usar este
estadistico. “La contribucion de esta prueba T Student, especificamente, es para
comparar dos muestras de tamafo < 30" (Sanchez Turcios, 2015, p. 1).

Acontinuacion se procede con el analisis parametrico T Student.

a. Se establece la hipdtesis nula y la hipotesis alterna.
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Tabla 14

Hipotesis nula y la hipotesis alterna

H1(Hipétesis Alterna) | Si se implementa el software System Ventas mejorara la
gestion comercial financiera en la empresa Delice

Papayas en el periodo 2020.

HO(Hipétesis Nula) Ho: si se implementa el software System Ventas no
mejora la gestion comercial financiera en la empresa

Delice Papayas en el periodo 2020.

Nota. La tabla 14 muestra la hipotesis nula y la hipdtesis alterna. Tomado como

fuente elaboracion propia

b. Calculamos la diferencia del Pre-Test y Post-Test, ademas esta diferencia
se eleva al cuadrado, realizamos el calculo de la media, y la diferencia de

la sumatoria al cuadrado.
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Tabla 15

Diferencia del Pre-Test y Post Test

EncuestadosI Pre Testfr;) |Post Test(‘fz)ld(Diferencia) D?

1 2.13 4.44 2.31 5.35
2 1.56 4.81 3.25 10.56
3 2.81 4.38 1.56 2.44
4 2.19 4.31 2.13 4.52
5 2.06 4.31 2.25 5.06
6 3.63 3.38 -0.25 0.06
7 2.19 4.75 2.56 6.57
8 1.75 4.88 3.13 9.77
9 1.69 4.69 3.00 9.00
10 2.44 3.75 1.31 1.72
% = 224 7% = 437 Y- 55.05

Nota. La tabla 15 muestra la diferencia del Pre-Test y Post-Test. Tomado como

fuente elaboracion propia.

c. Con los datos anteriormente obtenidos calculamos la desviacion estandar

muestral.

D2
S = 2 - (x; - x1)2
55.05
_ _ . 2
S = o (4.37 — 2.24)

S =+/5.505 — 4.5369

S =+v0.9681
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S=0.9839

d. Hallamos el error estandar de la diferencia, dividiendo la desviacion

estandar entre la muestra menos 1.

dif S

odif =

n—1

dif 0.9839
odif =

v10 — 1

di 0.9839
odif =

NE
odif = 0.3279

e. Calculamos el valor T Student para grupos relacionados para ello
dividimos la diferencia del promedio del Pre Test y post test entre el error
estandar de la diferencia.

X2 X1

odif

437 -2.24
T 0.3279

L 2.13
"~ 0.3279

t = 6.4958

f. Para hallar el valor critico de “T” Student de una y dos colas contrastamos
los grados de libertad(gl) y nivel de significancia («) donde:
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g=n1->101>9

x = 0.05

Tabla 16

Tabla de distribuciéon T de Student

Parte de la distribucion t de Student

Intervalos de confianza
80% 90% 95% 98% 99% 99.9%

Nivel de significancia de una prueba de una cola, «

gl . 0.10 0.05 0025 0.01 0.005 0.0005
Nivel de significancia de una prueba de dos colas, «

0.20 0.10 0.05 0.02 0.01 0.001
9 1.383 1833 2.821 3.250 4.781
10 1.372 1.812 2228 2.764 3,169 4,587
1 1.363 1.796 2.201 2.718 3.106 4.437
12 1.356 1.782 2179 2.681 3.055 4.318
13 1.350 1.771 2.160 2.650 3.012 4221
14 1.345 1.761 2145 2624 2.977 4,140
15 1.341 1.753 213 2602 2.947 4,073

Nota. La tabla 16 muestra los intervalos de confianza y nivel de significancia de T

de Student. Tomado como fuente T de Student.

g. Realizamos el comparativo donde validamos que el valor T de Student

sea mayor que el valor critico T de Student.
tops = trap 2> 6.4948 > 2.262
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Figura 29

Grafica de T de Student

bilateral Tabla t student
dos colas grados de libertad = 9
puntos porcentuales= 0.025
T valor/2 = 3.25
Region de Region de

rechazo 2.5 % rechazo 25%

" 1833 1833 3.95

Nota. La Figura 29 muestra la region de rechazo de la hipodtesis nula. Tomado como

fuente elaboracion propia.

En la grafica se aprecia que con un nivel de significancia del 5% vemos que el T
valor se ubica en la zona de rechazo y que el T valor es mayor que el valor critico

de la tabla. Por tanto se rechaza la hipétesis nula y se acepta la hipotesis alterna.
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Tabla 17

Prueba de muestras emparejadas

Prueba de muestras emparejadas

Diferencias emparejadas
95% de intervalo de confianza

Desy. Desv. Error dela ncia
Media Desviacidn promedio Inferior Superior t al Sig. (hilateraly
Par1  Postest- Pre Test  2,1250000 1,0483121 ,3315054 1,3750827 2,8749173 6,410 9 ,000

Nota. La Tabla 17 representa la prueba de muestras emparejadas. el cual muestra

un valor de significancia de 0,000. Tomado como fuente elaboracion propia.

4.4. Aporte de investigacion
A continuacidon, se presenta etapa por etapa el desarrollo de la variable
independiente, el cual es un aporte metodolégico para implementar un software de

gestion comercial financiero.

4.4.1. Desarrollo del Proyecto Usando la Metodologia Agil SCRUM

101



Figura 30

Fases de la metodologia scrum

Lanzamiento

Nota. La Figura 30 muestra las fases de la Metodologia Scrum. Tomado como

fuente elaboracion propia.

441.1. Inicio

a. Se estudi6 y analizé el proyecto identificando las necesidades basicas del
Sprint para cumplir el objetivo y siguiendo la metodologia se plante6 las

siguientes preguntas a los usuarios.
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Tabla 18

Necesidad del proyecto
¢, Qué quiero? Un sistema de control comercial financiero
¢,Coémo lo quiero? Que cuente con modulos para llevar el control de

compras, ventas, inventario, reporte de compras,

reporte de ventas.

¢,Cuando lo quiero? 15/12/2021

Nota. La Tabla 18 representa la recopilacién de la necesidad del proyecto. Tomado

como fuente elaboracién propia.

b. Se creo la vision del Proyecto:

Mejorar los procesos comerciales automatizando las compras, ventas, inventario,
reporte de compras y reporte de ventas. Esto optimizara el tiempo y reducira las
pérdidas econdémicas permitiendo llevar un mejor control comercial financiero de la

empresa para una correcta toma de decisiones.

c. Se identifico al Scrum master y a los stakholders y se realizé la formacion del

equipo Scrum tal como se muestra en las siguientes imagenes.
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El siguiente esquema muestra el rol de cada uno de los miembros del equipo Scrum.

Figura 31

Roles de quipo de trabajo Scrum

Cliente
Lidia Orellana
a Product Owner
Jefe de Proyecto
Edy Aiela |

Roles
“, Scrum Master
Analista Luigui SC ru m

oa

' \ oo
Programador «
i»

Juan Carlo;’—__’,/
Development Team

Tester (Pruebas de
Aceptaci |

Nota. La figura 31 muestra los roles scrum. Tomado como fuente elaboracién propia.

El siguiente cuadro comparativo muestras las funciones que cumplira cada miembro

del equipo scrum.
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Figura 32

Definicién de roles scrum

Product Owner

.~

Duefio del Sistema, su
principal
responsabilidad es
expresar claramente la
necesidad del cliente
dentro del Product
Backlog

Scrum Master

LA

Lider del equipo de
Trabajo, es el responsable
de que el scrum se
cumpla y que el equipo
trabaje ajustandose a la
teoria, practicas y reglas
scrum

ROLES SCRUM

o
A

Development Team

~ Ny

Equipo de desarrollo, son
las personas responsables
de dar cumplimiento al
Sprint que pueden ser
desarrolladores, analistas
testers entre otros.

Nota. La figura 32 muestra la descripcion del rol que cumplen los miembros del

equipo scrum. Tomado como fuente elaboracion propia.

En la siguiente imagen se muestra la interaccion del equipo Scrum, donde el Scrum

Master dirige al Team Developer a fin de que se cumpla la necesidad del usuario y

a su vez se coordind directamente con el Product Owner.

105



Figura 33

Interaccion del equipo Scrum

Scrum Master

Product Owner

Nota. La Figura 33 muestra la Interaccion del equipo Scrum. Tomado como fuente

elaboracion propia.

Figura 34

Cadena de suministro para distribucion de papaya
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) | acovo | mmmp| Teanseorre | WD m

Cultivo y Cosecha Limpieza, enjuague y Descarga seleccion y tratamiento quimico
secado. postcosecha y encajonado de papaya

CADENA DE SUMINISTRO DE
DISTRIBUCION DE PAPAYA

‘ CONSUMIDOR FINAL

, | COMERCIALIZACION MAYORISTA |
COMERCIALIZACION MINGCRISTA

Venta a comerciantes pequefios Venta a supermercados

Nota. La Figura 34 representa la Cadena de Suministro de distribucion de papaya.
el cual muestra el proceso desde el cultivo y cosecha de la papaya hasta la venta a

supermercados. Tomado como fuente elaboracién propia.

Diagramas del Negocio

Diagrama de Casos de Uso del negocio de la situacion actual

El siguiente diagrama de caso de uso representa la situacion de como se realiza
actualmente el proceso de control comercial y financiero de la empresa Delice

Papayas y las personas involucradas.
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Figura 35

Diagrama de Caso de Uso del negocio de la situacion actual.

Descargar papayas en un lugar de acopio

Responsable del centro de distribucion y registro de ventas

Supervisar ganancias y perdidas

Nota. La Figura 35 representa los Casos de Usos de la situacion actual el cual, esta
conformado por actores como: gerente, asistente, proveedor, vendedores y cliente.

Tomando como fuente elaboracién propia.
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Diagrama del Sistema

Diagrama de Casos de Uso con el Sistema situacion mejorada

En esta fase se muestran el diagrama de casos de uso que modela la funcionalidad

del sistema, en la que se observan la interaccion de los actores

Figura 36

Diagrama de Caso de Uso del Negocio.

System

Ingresar al sistema y loguearse

Verlﬁcar Almacen

Reglstrar compras
Agregar Ventas
/ Verificar Inventario %
| e Registrar Ventas 4 B 3
del centro de y registro de ventas
Administrador
\ Verificar Usuarios

Generar Reporte de Compras
Generar Reporte de Ventas

Visualizar Graficos Estadisticos
Guardar Backups
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Nota. La figura 36 representa los casos de uso con el sistema, el cual representa la

funcionalidad del sistema e interaccién de los actores. Tomado como fuente

elaboracion propia.

Figura 37

Actores del sistema.

ACTORES DEL SISTEMA

DESCRIPCION

Administrador

Es administrador ingresara al sistema System
Ventas, para poder Registrar pedidos. realizar
los pagos a proveedores y cobro a los clientes,
ademas realizara la supervision de los

informes finales.

O

X

USUARIO

Es el usuario ingresara al sistema System

Ventas para poder registrar ventas de clientes.

Nota. La figura 37 representa los actores del sistema, el cual define a los principales

actores del sistema. Tomado como fuente elaboracion propia.
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Diagrama de Actividades del sistema

A continuacion, se presenta el diagrama de actividades del sistema.

Figura 38

Diagrama de Actividades del Sistema.

USUARIO

SISTEMA

Ingresar al sistema

st TlENE/

%O

Siray Seleccionar proveedor
Perfil Admiistrador o :
gistrar Pedido - —
=
<>\ Emitir Orden Compra

SINO HAY

‘Agregar Proveedor

SINO HM

Perfil Usuario

SINO HAY ‘Agregar Cliente
\ Emitir Orden Venta
SLEAY] Seleccionar Cliente

Nota. La figura 38 representa los casos de uso con el sistema, el cual representa la
funcionalidad del sistema e interaccion de los actores. Tomado como fuente

elaboracion propia.

Diagrama de Secuencias del Sistema

A continuacién, se representa el diagrama de secuencia en UML, usado para

modelar la interaccion entre el usuario y el sistema.

En este caso elaboramos el diagrama de comunicacién en el proceso comercial de

la empresa Delice Papayas y el software System Ventas.
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Figura 39 Diagrama

de Secuencias del Sistema.

USUARIO SISTEMA

1 : Ingresar al sistema()

2 : Loguearse _
guearse() ="

3 : Perfil Administrador() -
>_._

4 : Registrar Pedido
g 0 -

|:I< 5 : Emite orden de compra()

6 : Consultar informe de ventas()

8 : Muestra estadisticos de ventas y ganancias()

.,

7 : Muestra informe de ventas()

9 : Perfil Usuario()

10 : Generar venta()

’ 11 : Registra venta()
|:|< 12 : Emite Orden de Venta()

Nota. La Figura 39 representa el diagrama de secuencia, el cual representa la

interaccion entre el usuario y el sistema. Tomado como fuente elaboracién propia.
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Modelado de Procesos del Negocio (B.P.M.)

Modelado de Proceso de Situacion Actual

Figura 40

Modelado de Proceso de Situaciéon Actual.

-3
o
=] Empacar Transportar
g papaya papaya
] INICIO
o
v
Descargar
papaya
=
&
]
= .
s Clasificar
E] papaya
Siesprimera|  yendera
supermercado
] Sies segunds
:
-4
il
>
Tomar apuntes
\‘:’:::E’;‘" manuales de
las ventas
¥
Cobeangas Cobrar venta al
=z v:ﬂz’?::?‘gﬂ supermercado
o
v} almacen
<
=
=
=]
z Registrar — Registrar en
s apuntes de 9 SUNAT las
proveedores
2 ventas en excel ventas
Ver informe Revisar informe Supenisar
< final final TR
] perdidas
g
o
[
©
FIN
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Nota. La figura 40 representa el modelado de proceso de situacion actual, el cual
muestra los procesos de negocio tal como esta. Tomado como fuente elaboracién

propia.

Modelado de proceso de Situacién Mejorada

Figura 41 Modelado de

Proceso de situacion mejorada.

rd
o
v}
g Ingresar al
- sistema
2
Z
=
[a]
<
Seleccionar
Seleccionar cliente
proveedor
F Y
Sifhay
Registrar venta
s X
E Si hay Sijno hay
-
wn Registrar orden
v de compra J—
Cliente
Silno hay
& Maostrar grafico
Abrir informe de ganagnc\as
Agregar de ventas p S
Proveedor
FIM
)
Ingresar al
Sistema
<
U
rd
w
o
i
1]
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Nota. La figura 41 representa el modelado de proceso de situacién mejorada, el cual

muestra los procesos de negocio con la presencia del sistema System Ventas.

Tomado como fuente elaboracién propia.

US-001

US-002

Us-003

US-004

US-005

d. Desarrollar las épicas/backlog

Figura 42

Desarrollo de épicas/backlog

como

Como encargado del area
de ventas.

Como encargado del drea
de ventas.

Como encargado del drea
de ventas

Como encargado del drea
de ventas

QUIERO

registrar las categorias de
los productos

registrar las distinatas
unidades logisticas

un mantenedor de las
distintas calidades de
papaya

registro de los productos

un registro que me permita

Como Asistente de Compras |ingresar los datos de los

proveedores

PORQUE

es necesario tener una
clasifiacion para un mejor
ordenamiento.

es importante tener el
listado de los valores de
kilos x java.

porque me permitira
clasificary listar los
productos segun su calidad
de acuerdo a la perspectiva
del cliente.

necesito visualizar la
informacion detallada
ordenada y valorada del
producto.

necesito tener un mejor
control de las compras del
Producto.

COMENTARIOS

ninguno

Lidia Orellana
proporciono el
registro de
sus ventas

Lidia Orellana
proporciono la
lista de los
productos

Lidia Orellana
registro los
productos

Lidia Orellana
brindo
informacion
de los datos
de

proveedores

CRITERIO DE ACEPTACION

-Cuando se presione el botdn de "Nueva categoria"
apareceré una ventana emergente para el registro de una
nueva categoria.

-En la columna opciones se mostrara el botén "Eliminar" y
"Editar".

-Cuando se presione el botén de “Nueva Unidad L.”
aparecera una ventana emergente para el registro de una
"Nueva Unidad logistica".

“-Se espera que la bisqueda sea tanto por nimero como
por la descripcion de la "Unidad logistica".

“-Cuando se presione el botén de "Nueva Calidad"
aparecerd una ventana emergente para el registro de una
nueva calidad o tipo de papaya.

“-Se espera que la blsqueda sea tanto por nimero como
por la descripcion de la calidad.

-Cuando se presione el botén de “Exportar a Excel” se
descargara una hoja de célculo que debe permitir
visualizar la informacion con todos los detalles sin omitir
ningun dato de todo lo registrado incluyendo la fecha de
registro y el proveedor.

“-Cuando se presione el botén de Nuevo Proveedor
aparecerd una ventana emergente para el registro de un
nuevo proveedor.

STORY
SPRINT POINTS

ESTADO

Terminado

Terminado

Terminado

Terminado

Terminado
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el tester . . 4 “ ”
realizo -Se espera que al presionar el botén de “Nueva Compra’
. N 12 g .
R R . necesito un registro de la . te redirigira la pantalla registro de compra. N
US-006 |Como Asistente de Compras registrar ticket . observaciones 2 5 Terminado
compra de mercaderia N
en el registro
del ticket
“-Se espera que al presionar el botén de “Exportar”
el tester aparezca una ventana que permita seleccionar un rango
. - N o . levanto de fecha que se desea. Y dado que al presionar el botén
R visualizar la informacion necesito llevar un control de . " ” ) N
US-007 |Como Asistente de Compras . observaciones |de “Exportar a Excel” se descargue el archivo con toda la 2 15 Terminado
detallada de las compras la mercaderia entrante N L, .
en el modulo |informacién detallada de acuerdo a lo solicitado.
de compras
“-Cuando se presione el botén de “Nuevo Documento”
un mantenedor que registre o aparecerd una ventana emergente para el registro de una
Como encargado del Area ) _q 8! ayudara a la gestion N P ) 8 3 8 N
Us-008 los diferentes tipos de . ) N ninguno nuevo Tipo de Documento. 2 5 Terminado
de Compras comercial y financiera.
documentos
. . . -Cuando se presione el botdn de Nuevo Cliente aparecera
un registro que me permita |ayudara 2 una mgjor una ventana emergente para el registro de un nuevo
US-009 |Como Asistente de Ventas | ingresar y visualizar los gestion de las ventas del ninguno cliente 8 2 8 3 5 Terminado
datos de los clientes Producto. :
el tester . “ =
realizo -Dado que al presionar el botdn de “Importar a Excel” se
necesito un registro de la debe subir e importar todos los datos del archivo Excel
US-010 |Como Asistente de Ventas | registrar ticket g - observaciones p £ = 3 30 Terminado
venta de mercaderia . con toda la informacién detallada de acuerdo a lo
en el registro L .
N solicitado en cada fila y columna.
del ticket
“-Se espera que al seleccionar un filtro de calidad de
explicar el papaya se filtre solo la informacién de la calidad de
visualizar la informacién necesito llevar un control de|alcance del apaya seleccionada (tener en cuenta que el kardex sera
US-011 |Como Asistente de Ventas : Papay . ¢ & 3 15 Terminado
detallada de las Ventas todas las ventas realizadas. |control de por calidad de papaya).
ventas

Nota. La figura 42 representa el Desarrollo de épicas/backlog. Tomado como fuente

elaboracion propia.

e. Elaboracion de Historias de usuario

MODULO DE ALMACEN - CATEGORIA
“a iy

1. Historial de cambios

Fech scripcion ' Autor
03/01/2021 e Creacién del documento. Adela Astete
13/06/2021 e Actualizacion de documento

2. Resumen

User story card
Cadigo: Descripcion: Prioridad en negocio:
Como encargado del drea de ventas quiero

Us-0001 registrar las categorias de los productos porque Alta
es necesario tener una clasificacién para un
mejor ordenamiento

Tareas
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Anilisis y disefio.

a) Cuando se presione el botdén de Nueva categoria aparecera una ventana emergente
para el registro de una nueva categoria.

b) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

c) Seesperaque la busqueda sea tanto por nimero como descripcion de la categoria.

d) 4.Cuando se inactive una categoria no se mostrara en la caja de busqueda al
momento de generar una compra.

e) Cuando se active una categoria se mostrara en la caja de busqueda al momento de
generar una compra.

f) En caso de editar un registro debe mostrarse un mensaje de confirmacion.

g) Encaso se ingresen dos categorias iguales debe haber una restriccidn de registros
repetidos.

3. Anexos

Anexo 01: Pantalla principal de categoria de Almacén.

+MNueva Categoria

Mostrar 25 v Elementos Buscar por:

' DESCRIPCION ESTADO. OPCIONES
1|Supermercados Peruanos Activo [ % cami |
2|Tottus Activo ==

Descripcion 01:

1.

2.

En la parte superior izquierda estard ubicado el apartado de mostrar elementos con
un combo de (25, 50 y todo).
En la parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nueva categoria” que nos
permitird agregar mds categorias.
Debajo de nueva categoria se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird
agilizar la busqueda del nimero o descripcion de la categoria.
El parte inferior se muestra el registro.

e N°: esautogenerado segun el ingreso de los registros.

e Descripcion: Se ingresard el nombre de la categoria o la descripcidn de la

misma.
e Estado: Es la columna donde se puede activar o desactivar una categoria.
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e Opciones: Es la columna donde nos permitird eliminar o editar un registro.

Regla de negocio 01:
e La clasificacion de las categorias es por cliente, las unicas existentes hasta el
momento son; Supermercados Peruanos y Tottus.

Anexo 02: Ventana emergente para el registro de nueva categoria.

REGISTRAR CATEGORIA

CATEGORIA

o
o Cerrar H Guardar

Descripcion 01:
1. Enla parte superior izquierda se mostrard el titulo “REGISTRAR CATEGORIA”.
2. Enla caja de texto de categoria se ingresard la descripcion del mismo.
3. Enla parte inferior estard los botones de Cerrar ventana y Guardar informacion.

Regla de negocio 01:
e Cada cliente representa una categoria.

Anexo 01: Ventana emergente de Editar Categoria.

EDITAR CATEGORIA

CATEGORIA SUPERMERCADOS PERUANOS

Descripcion 01:
1. Enla parte superior izquierda se mostrard el titulo “REGISTRAR CATEGORIA”.

2. Enla caja de texto de Categoria se ingresard la descripcion que se quiere cambiar.

3. Enla parte inferior estard los botones de Cerrar ventana y Guardar informacion.
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Regla de negocio 01:
Ninguno

MODULO DE ALMACEN — UNIDAD LOGISTICA(Presentacion) m
A

4. Historial de cambios

Fecha " Descripcién ' Autor
09/01/2021 e Creacién del documento. Adela Astete

5. Resumen

User story card

Cadigo: Descripcion: Prioridad en negocio:
Como encargado del drea de ventas quiero
US-0002 registrar las distintas unidades logisticas para Alta

tener listado los valores de kilos por Java.

LEIE
e Mapeo de Procesos
e Analisis y disefio.

Criterios de aceptacion

a) Cuando se presione el botdn de “Nueva Unidad L.” aparecera una ventana
emergente para el registro de una nueva Unidad logistica.

b) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

c) Seesperaque la bUsqueda sea tanto por nimero como por la descripcién de la
Unidad logistica.

d) En caso de editar un registro debe mostrarse un mensaje de confirmacion.

e) Encaso se ingresen dos categorias iguales debe haber una restriccidn de registros
repetidos.
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6. Anexos

Anexo 01: Pantalla principal Registro de Unidad Logistica

Mostrar 25 v Elementos Buscar por:

N° DESRIPCION OPCIONES

1 Default [ i |

2 12K X java &=

3 13K X java ==

4 14K X java =
Mostrando 1 a 4 de 4 Elementos Anterior n Siguiente

Descripcion 01:
5. En la parte superior izquierda estard ubicado el apartado de mostrar elementos con
un combo de (25, 50 y todo).
6. Enla parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nueva Unidad L.” que nos
permitird agregar mds Unidad Logistica.
7. Debajo de nueva categoria se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird
agilizar la busqueda del niumero o descripcion de unidades de medida.
8. El parte inferior se muestra el registro.
e N° es autogenerado segun el orden de ingreso de los registros.
e Descripcion: Se ingresard el nombre de la Unidad Logistica o la descripcion
de esta.
e Opciones: Es la columna donde nos permitird eliminar o editar un registro.

Regla de negocio 01:
e Ninguno

Anexo 02: Ventana emergente para el registro de nueva Unidad Logistica.

BFGISTRARPRESENTACION REGISTRAR UNIDAD LOGISTICA

-PRESENTACION
UNIDAD L.
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Descripcion 01:
4. Enla parte superior izquierda se mostrard el titulo “REGISTRAR LOGISTICA”.
5. Enla caja de texto de UNIDAD DE M. se ingresard la descripcion de este.
6. Enla parte inferior estard los botones de Cerrar ventana y Guardar informacion.

Regla de negocio 01:

e Las unidades de medidas son Default, 12K X Java, 13K X Java, y 14K X Java. Que
otras palabras quiere decir que son las cajas de papaya que cada una trae un
aproximado de 12, 13 o 14 kilos esto varia dependiendo de los clientes
(Supermercados Peruanos y Tottus).

Anexo 01: Ventana emergente de Registrar de Unidad de Medida.

LOTAR-PRESENTACHSY EDITAR UNIDAD LOGISTICA

—PRESENTACION-  DEFAULT
UNIDAD L.

Descripcion 01:
4. Enla parte superior izquierda se mostrard el titulo “EDITAR UNIDAD LOGISTICA”.
5. Enla caja de texto de UNIDAD LOGISTICA. se ingresard la descripcion que se desea
cambiar.
6. Enla parte inferior estard los botones de Cerrar ventana y Guardar informacion.
Regla de negocio 01:
Ninguno

MODULO DE ALMACEN - CALIDAD DE PAPAYA(Marca)

7. Historial de cambios

\ Descripcion
10/01/2021 e Creacién del documento. Adela Astete

8. Resumen

User story card
Cadigo: Descripcion: Prioridad En Negocio:
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US-0003

Como encargado del drea de ventas quiero un

mantenedor de las distintas calidades para Alta
clasificar y listar los productos segun su calidad

de acuerdo a la perspectiva del cliente.

e Andlisis y disefio.

Criterios de aceptacion

a) Cuando se presione el boton de Nueva Calidad aparecerd una ventana emergente

para el registro de una nueva calidad o tipo de papaya.

b) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

c) Se espera que la busqueda sea tanto por nimero como por la descripcién de la
calidad.

d) En caso de editar un registro debe mostrarse un mensaje de confirmacion.

e) Encaso deingresar un nuevo registro debe mostrarse un mensaje de confirmacion.

f) En caso se ingresen dos calidades iguales debe haber una restriccion de registros
repetidos.

9. Anexos

Anexo 01: Pantalla principal de Calidad de papaya.

M

v Elementos

ostrar| 25 Buscar por:
N° DESCRIPPCION OPCIONES
1 Default ==
23 =3
3. P =
4+ o =
5 Extra =
6 C =
7 =3
8 Premium m

Descripcion 01:
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9. Enla parte superior izquierda estard ubicado el apartado de mostrar elementos con
un combo de (25, 50 y todo).
10. En la parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nueva calidad” que nos
permitird agregar mds tipos de calidad de papaya.
11. Debajo de nueva calidad se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird agilizar
la busqueda por numero o descripcion de calidad.
12. El parte inferior se muestra el registro.
e N°: es autogenerado segun el ingreso de los registros.
e Descripcion: Se ingresard el nombre de la calidad o la descripcidn de esta.
e Opciones: Es la columna donde nos permitird eliminar o editar un registro.

Regla de negocio 01:
e Ninguno.

Anexo 02: Ventana emergente para el registro de Nueva Calidad de papaya.

ARCA REGISTRAR CALIDAD DE PAPAYA

CALIDAD

Descripcion 01:
7. Enla parte superior izquierda se mostrard el titulo “REGISTRAR CALIDAD DE
PAPAYA”.
8. Enla caja de texto de CALIDAD se ingresard la descripcion de este.
9. En la parte inferior estard los botones de Cerrar ventana y Guardar informacion.

Regla de negocio 01:
e Cada cliente tiene una manera distinta de clasificar el mismo Producto. Los tipos de
papaya segun Supermercados Peruanos son: P3, P2, CD, Extra Y C. Mientras que
para Tottus son CD y premium.

CATEGORIA prODUCTO | CALIDAD(Proc
ucto)
Supermercados Peruanos |Papaya P3
Supermercados Peruanos |Papaya P2
Supermercados Peruanos |Papaya CcD
Supermercados Peruanos |Papaya Extra
Supermercados Peruanos |Papaya C
Tottus Papaya Papaya 1
Tottus Papaya Premium
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Anexo 01: Ventana emergente de Editar calidad de papaya.

BHARIMARGA EDITAR CALIDAD DE PAPAYA
MARCA Po]
CALIDAD

Descripcion 01:
7. Enla parte superior izquierda se mostrard el titulo “EDITAR CALIDAD DE PAPAYA”.
8. Enla caja de texto de CALIDAD se ingresard la descripcion que se quiere cambiar.

9. Enla parte inferior estard los botones de Cerrar ventana y Guardar informacion.
Regla de negocio 01:

e Ninguno

MODULO DE ALMACEN - PRODUCTO

m -s

Fecha " Descripcion ' Autor
03/01/2021 e  Creacién del documento. Adela Astete

10. Historial de cambios

11. Resumen

User story card

Cadigo: Descripcion: Prioridad en negocio:
Como encargado del drea de ventas quiero un
US-0004 registro de los productos para poder visualizar Alta

la informacion detallada, ordenada y valorada
del producto.
LEIGE
e Mapeo de Procesos
e Andlisis y disefio.

a) Cuando se presione el boton de “Exportar a Excel” se descargara una hoja de calculo
gue debe permitir visualizar la informacion con todos los detalles sin omitir ningun
dato de todo lo registrado incluyendo la fecha de registro y el proveedor.
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b)

Cuando se presione el boton de “Nuevo Producto” aparecera una ventana con el
formulario para el registro de un nuevo producto.

v' Se espera que el stock sea igual al nUmero total por javas del Producto que
dependiendo de su calidad pesan entre 12, 13, y 14 kilos.

v La afectacién del IGV debe ser opcional.

v" Se espera que el total del IGV y el precio de Venta se calculen de manera
automatica.

c) Elapartado de estado permitira activar y desactivar el Producto.

d) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

e) Se espera que la blUsqueda sea tanto por nimero o descripcion de la Categoria,
Producto y Calidad.

f) Dado que el ID es correlativo se autogenerard segun el ingreso de los registros.

g) La categoria deberd traer la informacion de los registros previamente llenados del
Menu de Categoria.

h) El dnico nombre de producto existente para el registro es “papaya”.

i) La columna de Calidad deberd traer la informacion de los Registros previamente
llenados del Menu de Calidad.

j) La columna de Unidad Logistica traerd la informacion de los Registros previamente
llenados del Ment de Unidad Logistica el cudl es el peso total x Java.

k) La columna de Total, en Kilos se autogenerard de la multiplicacion de la Unidad
Logistica por el stock actual. Y se espera que cuando la cantidad de javas es menor o
igual al Stock minimo genere una alerta marcando en rojo el stock actual.

1) La columna de Stock Actual debe permitir ingresar la cantidad total de Javas de la
compra.

m) La columna Precio Unitario de Compra Permitird Ingresar el precio x kilo de la
papaya.

n) Se espera que la columna Precio Total de Compra se autogenere de la multiplicacion
del Valor Unitario de Compra x Total en Kilos.

0) La columna de Stock Minimo permitird ingresar la cantidad minima permitida del
producto por Java.

p) Al presionar el boton de “Guardar” se mostrard un mensaje de confirmacion.

g) Al presionar el botén de “Editar” aparecerd una ventana el cual permitira realizar las
modificaciones necesarias en los datos del producto.

r) En caso de editar un registro debe mostrarse un mensaje de confirmacién.

s) Encaso se ingresen dos registros iguales debe haber una restriccion de registros
repetidos.

12. Anexos

Anexo 01: Pantalla principal de Producto.
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[ Exportar a Excel +Nuevo Producto

Mostrar 25 v Elementos

Buscar por:
B | b | | ‘ 1 h B b |
PRECIO PRECIO

. UNIDAD TOTAL EN STOCK STOCK

ID CATEGORIA PRODUCTO | CALIDAD UNITARIO = TOTAL DE
LOGISTICA KILOS ACTUAL MINIMO

DE COMPRA COMPRA
© 1 Supermercados Peruanos |Papaya P3 13 208 16 2.20 457.60 10 Javas

P! (R

© ¢ Supermercados Peruanns  |Papaya P2 13 338 26 3.50 1183.00 10 Javas
© 3 Supermercados Peruanos | Papaya CD 13 EL ] 7B 297 2934.36 10 lavas
© 4 Supermercados Peruanos | Papays Extra 13 130 10 2,30 299.00 10 lavas
o - Supermercados Peruanos  |Papaya C 12 120 10 210 252.00 10 lavas
© 6 Tottus Papaya CD 14 140 10 3.50 4590.00 10 lavas
© 7 Tottus Papaya Prermium 14 140 10 3.50 4590.00 10 lavas

Descripcion 01:

13. Enla parte superior izquierda estard ubicado el botdn de “Exportar a Excel” y debajo
de este estard el apartado de “Mostrar elementos” con un combo de (25, 50 y todo).

14. En la parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nuevo Producto” que nos
permitird agregar un nuevo producto.

15. Debajo de nuevo Producto se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird
agilizar la busqueda.

16. El parte inferior se muestra el registro compuesto de 10 columnas.

v" ID: Es el autogenerado segun se vayan ingresando nuevos registros al lado

izquierdo estard el icono de () el cual al desplegarse mostrard mayor informacion
del registro como: margen (%), margen neto, valor venta, IGV, precio venta,
estado, opcion editar y cddigo de barra.

Categoria: Es la clasificacion de los clientes.

Producto: El unico producto por el momento es la papaya.

Calidad: Es la clasificacion de los tipos de papaya la cual es dependiente de la
categoria.

Unidad Logistica: es el valor de cuanto pesa cada java dependiendo su calidad
(Kilo x java).

Total, en Kilos: Es igual a Unidad Logistica x El Stock actual.

Stock Actual: Es el empaque el cual se refiere a la cantidad x javas que se realizo
en la compra.

Precio Unitario de Compra: Es el valor x kilo de la papaya.

Precio Total de Compra: Precio total de Compra = Total en Kilos X Valor Unitario
de Compra.

¥' Stock Minimo: Es la cantidad minima permitida en el almacén.

U N N . N

AN

Regla de negocio 01:
1. Al exportar los registros el Excel debe mostrar todos los registros ingresados sin
omitir ningun dato incluyendo la fecha.
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Anexo 02: Ventana para el registro de Nuevo Producto.

REGISTRAR PRODUCTO

CATEGORIA
PRODUCTO
cODIGO BARRA
CALIDAD

UNIDAD LOGISTICA
UNIDAD MEDIDA
VALOR COMPRA
MARGEN (%)

TOTAL IGY

SUPERMERCADOS PERUANOS

PAPAYS,

P1

12K 1,

KILOS STOCK MiNIMO 50
2.20 AFECTO AL IGY (18%)
45,00 MARGEN NETO 0.99
0.00 PRECIO VENTA 318

STOCK ACTUAL 308

PRECIO COMPRA 250

VALOR VENTA 319
ESTADO ACTIVO v

Descripcion 01:

1. Se mostrardn los siguientes apartados.
v Los apartados de Categoria, Calidad, Unidad Logistica y estado tendran un
combobox con un listado para seleccionar la opcién que se desee.

v" Los apartados de Producto, Unidad de medida, Stock Minimo, Stock Actual Valor de
Compra (Precio de compra del producto sin IGV), Margen Neto; tendran una caja de
texto para ingresar los datos de los mismos.

2.

En la parte inferior derecha estaran los botones de “Cerrar” y “Guardar”.

Regla de negocio 01:

e Ninguno.

Anexo 01: Ventana emergente de Editar Producto.
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EDITAR PRODUCTO

CATEGORIA SUPERMERCADOS PERUAMOS I hd
PRODUCTO PARANE,
cODIGO BARRA
CALIDAD P v
UNIDAD LOGISTICA 12K 3 1m0, ~
UNIDAD MEDIDA KILOS STOCK MiNIMO 50 STOCK ACTUAL 308
VALOR COMPRA 220 AFECTD AL IGV (18%) PRECIO COMPRA 250
MARGEN (3) 45,00 MARGEN NETOQ 0.99 VALOR VENTA 319
TOTAL IGY 0.00 PRECIO VENTA 319 ESTADO ACTIVO ~

m H G - rd =

Descripcion 01:
1. Se mostrardn los siguientes apartados.
v Los apartados de Categoria, Calidad, Unidad Logistica y estado tendran un
combobox con un listado para seleccionar la opcidén que se desee.

v" Los apartados de Producto, Unidad Medida, Stock minimo, Stock Actual,
Valor compra, Precio Compra, Margen, Margen neto, Valor venta, Total IGV
y Precio Compra tendran una caja de texto para ingresar los datos de los
mismos.

2. Enla parte inferior derecha estaran los botones de “Cerrar” y “Guardar”.
Regla de negocio 01:
Ninguno

MODULO DE COMPRAS — PROVEEDOR

B
“ i

Fecha " Descripcién ' Autor
05/12/2020 e Creacién del documento. Adela Astete

13. Historial de cambios

14. Resumen

User story card
Cadigo: Descripcion: Prioridad en negocio:
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Como Asistente de Compras quiero un registro

US-005 gue me permita ingresar los datos de los Alta
proveedores para tener un mejor control de las
compras del Producto.

1. Mapeo de Procesos

2. Analisis de la necesidad

3. Disefio de Pantallas

a) Cuando se presione el boton de Nuevo Proveedor aparecerd una ventana
emergente para el registro de un nuevo proveedor.

b) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

c) Se espera que la busqueda sea por RUC, tipo de contribuyente, representante y
teléfono.

d) En caso de editar un registro debe mostrarse un mensaje de confirmacion.

e) Encaso seingresen dos registros de proveedores iguales debe haber una restriccion
de registros repetidos.

f) Cuando se dé clic en el nimero DNI/RUC aparecera una ventana con toda la
informacidén detallada respecto al proveedor; Tipo de Contribuyente, DNI/RUC,
Representante, Direccién, Email, Teléfono, Celular y Estado.

g) Cuando se presione el botdn de “Exportar a Excel” se descargara la hoja de célculo
con toda la informacion detallada.

h) Al guardar un registro se mostrara un mensaje de confirmacion.

i) Al guardar la edicion de un registro se mostrard un mensaje confirmado la
modificacion del registro.

j)  EIRUC, Tipo de Contribuyente, Nombre del representante teléfono deben ser
campos obligatorios.

15. Anexos

Anexo 01: Pantalla Principal de Proveedor
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[# Exportar a Excel

Mostrar

N° DNI/RUC

~ Elementos

70217360 PERSOMNA NATURAL
70217361 PERSOMNA MATURAL
70217562 PERSONA NATURAL
F0217363 PERSOMNS NATURAL
70217564 PERSOMNA MATURAL

Mostrando 1 a 7 de 7 Elementos

TIPO DE CONTRIBUYENTE

+Nuevo Proveedor ™

Buscar por:

REPRESENTANTE
Manuel Segara

Pedro Infante
hanuela Sanchez
Richar Jonas

Juan Gonzales

TELEFONOQ OPCIONES

999830320 =3
394430331 =]

999532920 =]
987330320 =l
365783320 =]

Descripcion 01:

17. En la parte superior izquierda estard ubicado el boton de “Exportar a Excel” y debajo
de este estard el apartado de “Mostrar elementos” con un combo de (25, 50 y todo).

18. Enla parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nuevo Proveedor” que nos
permitird registrar proveedores.

19. Debajo de nuevo proveedor se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird
agilizar la busqueda por DNI/RUC, tipo de contribuyente, Representante y Teléfono.

20. El parte inferior se muestra el registro.

N°: es autogenerado segun el ingreso de los registros.

DNI/RUC: Se mostrard el nimero de DNI o RUC del proveedor.

Tipo de contribuyente: Por el momento solo se cuenta con proveedores de

tipo de contribuyente persona natural.

Representante: Se mostrard el nombre y apellidos del proveedor.
Teléfono: Se mostrard el numero de teléfono del proveedor.
Opciones: Es la columna donde nos permitird eliminar o editar un registro.

Regla de negocio 01:

No Aplica

Anexo 02: Ventana con la informacion detallada del proveedor.

INFORMACION DEL PROVEEDOR

CON-I":IRP'(:B)U[‘)I'EENTE PERSOINA JURIDICA
RUC 20478016990 | TELEFO NO | QOQCO0000
__ RAFOMN SOCIAL | 8 s WA IR VERSIORES COALSA SAD
REPRESENTANTE | BRONCERIA ACCESORIOS | CELULAR |
DIRECCION ::Cgiif[.:nr:)ﬁ 215, PAB F MRO. . IMT. 8 CC NICOLINI (CDRA 4 IR
E-MAIL | EsTADO | adio

donde se activa o desactiva un
proveedor v que significa

P
(@]
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Descripcion 01:
1. Enla parte superior se mostrard el titulo “Informacion del proveedor”.
2. Elparte inferior se muestra el detalle de la informacion del proveedor.

e Tipo de contribuyente: En este caso solo se mostrard Persona Natural
e DNI/RUC: Se mostrard el nimero de DNI o RUC del proveedor.

e Teléfono: Se mostrard el numero de teléfono del proveedor.

e Representante: Se mostrardn los nombres y apellidos del proveedor.

e Celular: Se mostrard el teléfono movil asociado al proveedor

e Direccidon: Se mostrard la direccion comercial del proveedor.

e Email: Se mostrard la direccion de correo electronico.

e Estado: Mostrard si un proveedor esta activado o desactivado.

Regla de negocio 01:
No Aplica

Anexo 03

o < -
N % Calibri E - 2@ General - 2] o E’”"“"” p3 QY p
Ep - — = - B Eliminar ~ | [E]-
cgar NKS-H- H-A- ====3= < R Formato  Darformato Estios de | ., Ordenary  Buscary
- - - T condicional - como tabla v celda x| ] Farmato @ T filtrare seleccionar
tapapeles 5 Fuente & Alineadidn = Mumera = Estilos Celdas Edicidhn Confidencialidad
19 < fx
A B 5 D 3 F G H 1 J
LISTADO GENERAL DE PROVEEDORES
N RUC  PROVEEDOR TIPO CONTRIBUYENTE  REPRESENTANTE CELULAR DIRECCION TELEFONO  E-MAIL ESTADO
1 20563108437 FESERGAS SAC PERSONA JLRDICA  MANUEL 924976788 CALLE 21 MZA A LOTE 33LOSROSALES DEPRO  S810S4106  VENTAS@FESERGASC(  Activo
AV, SANTA MARIS NRO. 230 URB. LA AURORA
(ALT CLINCA SAN JUSH DE DIOS) LIMA - LIM&, -
2 20136836545  ARDILES IMPORT S A.C PERSONA JURDICA GALVEZ WELEZ EDMUNDO MARTIN ATE Activo
AV, ARGENTINA 215, PAS F NRO. . INT. 8 CC r
3 204780M6390 M & M INVERSIONES COYALEA SAC PERSONA JURDICA BRONCERIA ACCESORIOS MICOLINI (CDRA 4 JR ASCORE) Libtd 000000000 Activo
4
A REPUBLICA DE ARGENTINA NRO. 327 INT. T1-
4 20315003428 IMPORTADORA, VAN SAC PERSONA JURDICA BROCAS 3 (FABRICA DE TEJDOS L& BELLOTA S 47 LIMA 000000000 Activo
5 10295107193 TARAZOMA FERMANDEZ NAMARNELLY  PERSONAJURDICA  COCNAS JR_PLNG 542 TDA 110 LIMA " otamzes activo
6 45534543455 Carlas Alcantara PERSONAMATURAL  carlos 35354E+10 prueba 076545454 prusha Activa
7 54464534453 Calos Enrigque Paucar PERSOMNA NATURAL Calos Enrigue Paucar 977535521 Avenida los Alamos 1765 San Luis 8775364 Prushagmail. com Activo

Descripcion 01:
1. Enla parte superior del Excel se mostrard la informacion del listado general de
proveedores.
2. El parte inferior se muestra la informacion del registro de los proveedores con la
siguiente informacion: N°, DNI/RUC, proveedor, tipo de contribuyente,
representante, celular, direccion, teléfono, email y estado.

Regla de negocio 01:
No Aplica

Anexo 04: ventana registrar proveedor.
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REGISTRAR PROVEEDOR

TIPO SELECCIOME
CONTRIBUYENTE

DNI/RUC

REPRESENTANTE

CELULAR

DIRECCION

TELEFONO

E-MAIL

o [ ]|

Descripcién 01:
3. Se mostrardn los siguientes apartados.

v El apartado de tipo de contribuyente tendra un combobox con un listado para

seleccionar la opcién que se desee.

v Los apartados de DNI/RUC, representante, celular, direccion, teléfono, email;
tendran una caja de texto para ingresar los datos de los mismos.
v En la parte inferior derecha estaran los botones de “Cerrar” y “Guardar”.

Regla de negocio 01:
No Aplica

Anexo 05: ventana editar proveedor.

EDITAR PROVEEDOR

TIPO PERSONA NATURAL
CONTRIBUYENTE

DNI/RUC 70217560
RAZON-SOCIAL R
REPRESENTANTE MANUEL SEGARA
CELULAR 924976788
DIRECCION CALLE 21 MZA A LOTE 33 LOS ROSALES DE PRO
TELEFONO 981054106
E-MAIL ' VENTAS@FESERGAS.COM ‘

Descripcion 01:

1. Se mostrardn los siguientes apartados.
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v" El apartado de tipo de contribuyente tendrd un combobox con un listado
para seleccionar la opcién que se desee.

v Los apartados de DNI/RUC, representante, celular, direccidn, teléfono, email;
tendrdn una caja de texto para ingresar los datos de los mismos.

v' En la parte inferior derecha estaran los botones de “Cerrar” y “Guardar”.

Regla de negocio 01:

No Aplica

MODULO DE COMPRAS — COMPRAS

m -

16. Historial de cambios

\ Descripcién
05/12/2020 Creacion del documento. Adela Astete

17. Resumen

User story card
Cadigo: Descripcion: Prioridad en negocio:
Como Asistente de Compras quiero registrar
US-0006 ticket porque necesito un registro de la compra Alta
de mercaderia.

Tareas
a. Mapeo de Procesos
b. Andlisis de la necesidad
c. Disefo de Pantallas

Criterios de aceptacion

a) Se espera que al presionar el botdn de “Nueva Compra” te redirigira la pantalla
registro de compra.

b) Lacajade busqueda deberd permitir encontrar el producto a adquirir los cuales
apareceran con su nombre calidad y precio unitario.

¢) Cuando se seleccione el producto se habilitaran los campos en las columnas para el
ingreso de los datos del Producto.

d) Cuando se pase el cursor por cada columna mostrara la descripcion del titulo de
cada columna.

e) Se espera que los campos de cantidad y precio unitario deben ser editables.

f) Se espera que los campos de item producto, calidad e importe.
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g) Dado que la columna cantidad representa la cantidad por javas, cada vez que se
ingrese una nueva compra de mercaderia se actualizard el stock.

h) Dado que el precio, es el valor unitario por kilo este se multiplicara por la cantidad
para dar como resultado el importe.

i) Los apartados de Documento, Tipo Pago y Proveedor permitiran la seleccién de una
0 Mas opciones a través de un combo.

j) Laserie y nimero de comprobante por default deben ser autogenerados.

k) Entonces por defecto se muestra la fecha actual.

[) Laselecciéon del IGV debe ser opcional.

m) Al presionar el botén de “Guardar Compra” se mostrara un mensaje de
confirmacidn y se actualizard el stock.

18. Anexos
Anexo 01: Pantalla principal de Compras
PRODUCTO IEUSCAR POR CODIGO DE BARRA O MOMERE DEL PRODUCTO
Precio
Unitario de
Compra
ITEM CANT. PRODUCTO CALIDAD PRECIﬁ') IMPORTE
DOCUMENTO TIPO PAGO
1 1 PAPAYA P1 250 2550
FACTURA hd CONTADO hd
W GUARDAR COMPRA i vACIAR CARRITO SERIE N* COMPROBANTE
ool 000001
Fecha de Compra
18/04 /2021 (m]
PROVEEDOR
Calos Enr\que Paucar
SUB TOTAL 5/212
.G (18%) 5/0.38
TOTAL 5/250
PRODUCTO IBUSCAR POR CODIGO DE BARRA O MOMERE DEL PRODUCTO
Cantidad de
Javas
ITEM Cﬁ]TNhT. PRODUCTO CALIDAD PRECIO IMPORTE
o
1 PAPAYA P1 250 250
W GUARDAR COMPRA
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PRODUCTO ]|

Tipo de papaya
clasificada
segun el cliente.

ITEM CANT. PRODUCTO CALI%D PRECIO IMPORTE
P1

1 PAPAYA

250 250

Tl VACIAR CARRITO

PRODUCTO ]|

Precio total
de la compra.

ITEM CANT. PRODUCTO CALIDAD PRECIO IMPORTE

1 PAPAYA, P 250 250

T VACIAR CARRITO

Descripcion 01:

1. Enla parte superior se mostrard una caja de busqueda que permite agilizar el
proceso de registro de una compra y muestra en el listado de coincidencias el
nombre, calidad y precio unitario del producto.

2. Enla parte central se muestra la tabla con las siguientes columnas:

ftem: Es el autogenerado segun el orden de ingreso de los registros.
Cantidad: Es el numero de javas que se adquiere en la compra.
Producto: El unico producto por el momento es la papaya.
Calidad: Es la clasificacion de los tipos de papaya la cual es dependiente de
la categoria.

v’ Precio: Es el valor x kilo de la papaya.

v' Importe: Es la multiplicacién de cantidad por precio unitario de compra.

AN NN

3. Enla parte derecha se mostrardn los siguientes apartados:
v' Documento: En el apartado se mostrard un combo con las opciones de
Boleta, Factura y Ticket.
v' Tipo pago: En el apartado se mostrard un combo con las opciones de
contado y crédito.
Serie: Es el numero de orden por fecha.
N2 comprobante: Es el numero de comprobante por tipo de pago.
Fecha de compra: Es el dia en el cual se realiza el registro de compra.
Proveedor: Es el nombre y apellido del representante.
Sub Total: Es el precio.

NNANENENEN
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V' I.G.V (18%): mostrard un checkbox el cual serd seleccionado en caso aplique el
impuesto.
v Total: Es la multiplicacidn de cantidad por precio unitario de compra.

Regla de negocio 01:
No aplica.

MODULO DE COMPRAS — VER COMPRAS =

19. Historial de cambios

Fecha " Descripcion ' Autor
05/12/2020 Creacion del documento. Adela Astete

20. Resumen

User story card
Cadigo: Descripcion: Prioridad en negocio:
Como Asistente de Compras quiero visualizar la
uUs-007 informacidn detallada de las compras para Alta
llevar un control de la mercaderia entrante.

d. Mapeo de Procesos
e. Analisis de la necesidad
f. Disefio de Pantallas

Criterios de aceptacion

a) Se espera que al presionar el botdn de “Exportar” aparezca una ventana que
permita seleccionar un rango de fecha que se desea. Y dado que al presionar el
botdn de “Exportar a Excel” se descargue el archivo con toda la informacion
detallada de acuerdo a lo solicitado.

b) Cuando se presione el botén de Nueva Compra te redirigira la pantalla registro de
compra.

c¢) Cadavez que se ingrese mas productos se actualizara el stock actual del Producto en
almacén.

d) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

e) Seesperaque la busqueda sea por; Fecha, Tipo Doc., Documento, Proveedor, RUC,
Tipo Pago, y total.

f) Se espera que cada que se ingrese la cantidad de javas actualice el stock actual,

segln se va ingresando una compra.
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g) El Peso total en kilos entonces sera igual a la multiplicacién de Unidad logistica por
cantidad de javas.

h) El Precio total de Compras entonces sera igual al Total en Kilos por el Valor Unitario
de la Compra.

i) Cuando se presione en el enlace del documento se abrird una ventana con el detalle
de la compra y cuando se presionar el simbolo “+” en la parte superior derecha, se
mostrara la informacion del proveedor por otro lado cuando se presione el botén de
“Cerrar” desaparecera la ventana.

21. Anexos

Anexo 01: Pantalla principal de Ver Compras

Bl
Mastrar 10 v registros Buscar por:
| h h h Y pEso Y pRrecio h
. CATIDAD UNIDAD PRECIO
N FECHA PROVEEDOR CATEGORIA CALIDAD TOTAL EN TOTALDE ESTADO
DE JAVAS LOGISTICA UNITARIO
KILOS COMPRA
1 04/04/2021  Carlos &lcantara Supermercados Peruanos P3 16 13 208 5/2.20 $/457 60 FACTURADD
2 26/01/2021  |Manugl Segara Supermercados Peruanos P2 26 13 338 5/3.50 $41,183.00 FACTURADO
3 253/01/2021  |PedroInfante Supermercadas Peruanos CO 76 13 956 5/2.97 $/2,934 36| FACTURADD
4 23/01/2021  Manuela Sanchez Supermercadas Peruanos Extra 10 13 130 5/2.30 5429900 FACTURADO
5 21/01/2021  Richar Jonas Supermercadas Peruanos 10 12 120 5/2.10 $425200  FACTURADD
[ 25/01/2021 | Juan Gonzales Tottus [ein] 10 14 140 5/3.50 5449000 ANULADO
7 25/01/2021 | Carlos Paucar Tottus Premium 10 14 140 5/3.50 5449000 ANULADO
158 2064 $/6,105.96
Maostrando 1 a 10 de 15 Elementos I:-:I

Descripcion 01:
21. En la parte superior izquierda estard ubicado el botdn de “Exportar” y debajo de este
estard el apartado de “Mostrar registros” con un combo de (10, 20 y todo).
22. En la parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nueva Compra” que nos
permitird agregar una nueva compra.
23. Debajo de nueva compra se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird agilizar
la busqueda.
24. El parte inferior se muestra el registro compuesto de 11 columnas.
Ne: Es el autogenerado segun se vayan ingresando nuevos registros.
Fecha: Es la fecha del registro.
Proveedor: Son los nombre y apellidos de los proveedores.
Categoria: Son los nombres de los clientes.
Calidad: Es la clasificacion de los tipos de papaya el cual es dependiente de la
categoria.
Cantidad de Javas: Cantidad total de Javas dependiendo de su categoria.
Unidad Logistica: es el valor de cuanto pesa cada java dependiendo su calidad
(Kilo x java).
v' Peso Total, en Kilos: Es igual a Unidad Logistica x El Stock actual.

AN N N NN

AN
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¥'  Precio Unitario de Compra: Es el valor x kilo de la papaya.

¥v' Precio Total de Compra: Precio total de Compra = Total en Kilos X Valor Unitario
de Compra.

v' Estado: Es la columna donde se muestra si la compra fue facturada o anulada.

Anexo 02: Ventana de Detalle de Compra.

DEATALLE DE COMPRA

Click para ver Informacién del Proveedor

PROVEEDOR FESERGAS SAC SERIE a0z N° COMPROBANTE 6656568
RUC 20563108437 TIPO CONTRIBUYENTE PERSOMNA JURIDICA TIPO PAGO CONTADO
DIRECCION CALLE 21 MZA A LOTE 33 LOS ROSALES DE PRO FECHA COMPRA 03/12/2020

CANTIDAD PRODUCTO MARCA PRECIO IMPORTE

6 WALVULA PALANCA BR 1 Bonomi S/A11.80 S/ 7080

SUB TOTAL 5/ 60.00

LGV, (18%) 5/ 10.80

TOTAL Sf 70.80

Descripcién:

v' Enlaventana emergente “Detalle de compra” se mostraran los siguientes campos:
proveedor, serie, N2 comprobante, RUC, tipo contribuyente, tipo pago, direccion,
fecha compra, cantidad, producto, marca, precio, importe, total.

v" Enla parte inferior derecha estard ubicado el botén de “Cerrar”.

Regla de Negocio:

Anexo 03: Ventana de Reporte de Compras.

REFORTE DE COMPRAS

Fecha Inicial Fecha Final

/0 /32021 o 1170472021 (m]

Descripcion:
v" Enlaventana emergente “Reporte de compras”, se mostrara los siguientes campos:
fecha inicial, fecha final.
v" En la parte central se mostrard el botén “Exportar Excel”.
v" En la parte inferior derecha estard ubicado el botdn de “Cerrar”.

Regla de negocio 01:
No Aplica.

138



Anexo 02:

H ©-

Inicia Insertar Farmulas Datos

TE em K x

T N K Ss- @H-|d-A-

» B B [ Eeec (2o O
FrEliminar ~ | [$]~
B | T o o0 |58 % Formato  Dar formata Estilos de Ordenary  Buscary

condicional ~ como tabla~ celda~ | = Formater & fpar o eleccionar-
tapapeles Fuente = Alineacian 1] Mimero = Estilos Celdas Edician Confidencialidad
7 = Fe
a | B | c | o | e | F | & | H | ) K| L | [ | N | 0 | P
LISTADO DE COMPRAS DESDE 11 de enero de 2021 - HASTA 11 de abril de 2021
PRECID
Ll FECHA TIPO DOCUMENTO SERIE NUMERD RUC CALIDAD CDﬂE":];VD:sD ll"l]"l;?:rlbtﬁ ;T[SE?SEN UNITARIO PRECIO TOTAL TIPO PAGO ESTADD
DECOMPRA DE COMPRA
1 0410412021 BOLETA o 00001 45534543455 Carlos Alcantars supermercado|P3 16 13 208 $/2.20 Si457.60] CONTADD FACTURADD
2 260012021 TICKET 001 000001 20563108437 |FESERGAS SAC Supermercado| P2 % 13 338 5/350 SM,183.00 CONTADD FACTURADD
3 2312021 TICKET 0001 0000001 45534543455 | Carlos Aleantars Supermercado|CD 76 13 988 5,297 512,934.36 CONTAD0 FACTURADD
4 2312021 TICKET 0001 0000002 20136836546 | ARDILES IMPORT S.A{Supermercado|Extra 10 13 130 5230 5¢233.00 CONTADO FACTURADD
L 210i2021 FACTURA 00 0003 20863108437 FESERGAS SAC Supermercado|C 10 12 120 5210 54252.00] CONTADD FACTURADO
B 230002021 FACTURA 00 000003 20136EIE545 ARDILES MPORT 5.4 T ottus co 10 14 140 5/3.50 S480.00} CONTADD FACTURADO
7 20RO TICKET 0 0000F G44E46 4453 Calos Enigue Pauear | Tottus Premium 1o 14 140 5/3.50 S480.00] CREDITO FACTURADD
158 2064 $/6,10596

Descripcion 01:

En el archivo exportado se muestra toda la informacién detallada con las siguientes
columnas: N°, Fecha, Tipo Documento, Serie, Numero, RUC, Proveedor, Categoria, Calidad,
Cantidad de javas, Unidad Logistica, Peso en kilos, Precio Unitario de Compra, Precio Total
de Compras, Tipo Pago, Estado.

Regla de negocio 01:
No Aplica

MODULO DE COMPRAS — MERCADERIA
=N

22. Historial de cambios

\ Descripcién
05/12/2020 Creacion del documento Adela Astete

23. Resumen

User story card
Cadigo: Descripcion: Prioridad en negocio:
Como encargado del Area de Compras quiero
Us-0008 un mantenedor que registre los diferentes tipos Alta
de documentos porque ayudara a la gestion
comercial y financiera.
LEIGES
1. Mapeo de Procesos
2. Analisis de la necesidad
3. Disefio de Pantallas
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a) Cuando se presione el botdén de “Nuevo Documento” aparecera una ventana
emergente para el registro de una nuevo Tipo de Documento.

b) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

c) Seesperaque la buUsqueda sea por descripcion y fecha.

d) En caso de editar un registro debe mostrarse un mensaje de confirmacion.

e) Encaso se ingresen dos registros iguales debe haber una restriccion de registros
repetidos.

24. Anexos

Anexo 01: Pantalla Principal de Tipos de Documentos.

ﬁ‘ fend Principal
=+ Nuevo Documento
Mostrar 25  » Elementos Buscar por: I
N DESCRIPCION SERIE FECHA REGISTRO N INICIAL N° FINAL ESTADO OPCIONES
1 TICKET 0001 18/11/2019 2:30 AM 00000001 9985855599
2 factura 007 23/11/2020 1212 AWM 00001 999999
Mostrandoe 1 a 2 de 2 Elementos Anterior - Siguiente

Descripcion 01:
25. En la parte superior izquierda estard ubicado el apartado de mostrar elementos con un
combo de (25, 50 y todo).
26. En la parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nuevo Documento” que nos
permitird agregar mds tipos de documentos.
27. Debajo de nueva categoria se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird agilizar
la busqueda.
28. El parte inferior se muestra el registro con las siguientes columnas.
v' N°: Es el nimero de item segtin los registros ingresados.
v Descripcién: Nombre del tipo de documento para la gestién comercial
financiera.
Serie: Codigo de identificacion del Documento.
Fecha de Registro: Fecha en la cual se registro el tipo de documento.
N° Inicial: El numero con el cual iniciar del numero de documento
N° Final: Numero limite del registro de documento.
Estado: Indica el estado activo o inactivo del documento.
Opciones: Se muestra la opcion de Editar o Eliminar.

ASANENENENRN
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Regla de negocio 01:
v' Ninguno.
Anexo 02: Pantalla de Editar Tipo de Documento.

EDITAR TIPO DOCUMENTO

DESCRIPCION TICKET
SERIE 0o
N INICIAL 00000001 N° FINAL 999923009
- |
Descripcién 01:
Regla de negocio 01:

Anexo 03: Pantalla de Registrar Tipo de Documento.

REGISTRAR TIPO DOCUMENTO

DESCRIPCION Factura
SERIE 01

N INICIAL 000001 N” FINAL 999999

o ko

Descripcidn:
Regla de negocio:

MODULO DE VENTAS — CLIENTES E

25. Historial de cambios

\ Descripcion
05/12/2020 e Creacion del documento. Adela Astete
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26. Resumen

User story card

Descripcion: Prioridad en negocio:
Como Asistente de Ventas quiero un registro
qgue me permita ingresar y visualizar los datos
de los clientes porque ayudara a una mejor

gestidn de las ventas del Producto.

US-009 Alta

Tareas

1. Mapeo de Procesos

2. Analisis de la necesidad
3. Disefio de Pantallas

Criterios de aceptacion

a) Cuando se presione el boton de Nuevo Cliente aparecera una ventana emergente
para el registro de un nuevo cliente.

b) Cuando se presione el botdn de “Exportar a Excel” se descargara la hoja de célculo
con toda la informacién detallada.

¢) Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

d) Se espera que la busqueda sea por N9, tipo, documento, cliente, Tipo contribuyente
y direccion.

e) Encaso de editar un registro debe mostrarse un mensaje de confirmacion.

f) En caso se ingresen dos registros de clientes iguales debe haber una restriccion de
registros repetidos.

g) Cuando se dé clic en el nimero Documento aparecera una ventana con toda la
informacidn detallada respecto al cliente; Tipo de Contribuyente, N2 documento,
cliente, Direccidn, Teléfono y Email.

h) Al guardar un registro se mostrara un mensaje de confirmacion.

i) Eltipo, documento, cliente, Tipo contribuyente y direccién deben ser campos
obligatorios.

27. Anexos

Anexo 01: Pantalla Principal de Clientes
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‘ﬂ fMend Principal

Expertar a Excel

Mastrar 25 w Elementos

N* TIPO DOCUMENTO CLIENTE

1 RUC 20100070970

2 RUC 20508565934

Mostrande 1 3 2 de 2 Elementos

SUPERMERCADOS PERUANOS

HIPERMERCADQS TOTTUS 5.4

Buscar por:

TIPO CONTRIBUYENTE DIRECCION

PERSONA JURIDICA lima. camas

PERSONA JURIDICA Villa San Luis

=+ Huevo Cliente

QPCIONES

Anterior - Siguiente

Descripcién 01:
29.

En la parte superior izquierda estard ubicado el boton de “Exportar a Excel” y debajo

de este estard el apartado de “Mostrar elementos” con un combo de (25, 50 y todo).

30.

31.

En la parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nuevo Cliente” que nos
permitird registrar clientes.

Debajo de nuevo proveedor se muestra la opcidn de “Buscar por” que permitird
agilizar la busqueda por N, Tipo, Cliente, tipo de contribuyente y Direccion.

32. El parte inferior se muestra el registro con las siguientes columnas:
e N° es autogenerado segun el ingreso de los registros.
e Tipo: Numero de RUC del cliente.

e (Cliente: El nombre de la razon social del cliente.

e Tipo de contribuyente: Por el momento solo se cuenta con clientes de tipo

de contribuyente persona juridica.
e Direccion: Direccion legal del cliente.
e Opciones: Es la columna donde nos permitird editar un registro

Regla de negocio 01:
No Aplica

Anexo 02: Ventana con la informacion detallada del cliente.

INFORMACION DEL CLIENTE

TIPO DE CONTRIBUYENTE PERSONA JURIDICA

TIPO DOCUMENTO RUC N" DOCUMENTO 20100070870

CLIENTE SUPERMERCADOCS PERUANOS
DIRECCION lima, comas
TELEFONO 9944589354

E-MAIL demo@gmail.com

Cerrar

Descripcion 01:
e Enla parte superior se mostrard el titulo “Informacion del Cliente”.
e El parte inferior se muestra el detalle de la informacion del cliente.

143



e Tipo de contribuyente: Por el momento solo se cuenta con clientes de tipo de
contribuyente persona juridica.

e Tipo Documento: Numero de RUC del cliente.

e N2 Documento: Numero de RUC del cliente.

e (Cliente: El nombre de la razén social del cliente.

e Direccion: Direccion legal del cliente.

e Teléfono: Es el numero del cliente.

e Email: Es la direccion de correo electrdnico del cliente.

Regla de negocio 01:
No Aplica

Anexo 03: Ventana Registrar Cliente

REGISTRAR CLIENTE

TIPO Seleccione v
CONTRIBUYENTE

TIPO Selecdone ¥
DOCUMENTO

DOCUMENTO

CLIENTE

DIRECCION

TELEFONC

E-MAIL

Cerrar

Descripcién 01:
1. Enla parte superior se mostrard el titulo “Registrar Cliente”.
2. Se mostrardn los siguientes apartados.
v" El apartado de tipo de contribuyente y tipo documento tendrd un combobox con un
listado para seleccionar la opcidn que se desee.

v Los apartados documento, cliente, direccién, teléfono y email; tendrdn una caja de
texto para ingresar los datos de los mismos.
v" En la parte inferior derecha estaran los botones de “Cerrar” y “Guardar”.

Regla de negocio 01:
No Aplica

Anexo 04: Ventana Editar cliente
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EDITAR CLIENTE

TIPO PERSOMA JURIDICA ~
CONTRIBUYENTE
TIPO RUC ~
DOCUMENTO
DOCUMENTO 20100070370
CLIENTE SUPERMERCADOS PERUANOS I
DIRECCION lima, comas
TELEFONO 9944509354
E-MAIL demo@gtnail.corm

Cerrar B} Guardar

Descripcion 01:
1. Enla parte superior se mostrard el titulo “Editar Cliente”.
2. Se mostrardn los siguientes apartados.
v El apartado de tipo de contribuyente y tipo documento tendrd un combobox con un
listado para seleccionar la opcidn que se desee.

v‘  Los apartados documento, cliente, direccidn, teléfono y email; tendrén una caja de
texto para ingresar los datos de los mismos.
v" En la parte inferior derecha estaran los botones de “Cerrar” y “Guardar”.

Regla de negocio 01:
No Aplica

MODULO DE VENTAS — VER VENTAS

28. Historial de cambios

_ Descripcién
05/12/2020 Creacion del documento. Adela Astete

29. Resumen

User story card
Descripcion: Prioridad en negocio:

Como Asistente de Ventas quiero visualizar la

informacidn detallada de las Ventas porque Alta
necesito llevar un control de todas las ventas
realizadas.

Tareas
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Mapeo de Procesos
Analisis de la necesidad
i. Disefio de Pantallas

= @

a. Dado que al presionar el botdn de “Exportar a Excel” se debe descargar el archivo
con toda la informacién detallada de acuerdo a lo solicitado.

b. Dado que al presionar el botén de “Importar a Excel” se debe subir e importar todos
los datos del archivo Excel con toda la informacién detallada de acuerdo a lo
solicitado en cada fila y columna.

¢. Cuando se presione el boton de Nueva Venta te redirigird la pantalla registro de
venta (Desactivar por falta de definicidn).

d. Cadavez que se registre una venta se actualizara el stock actual del Producto en
almacén.

e. Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior
izquierda de Mostrar Elementos que permita ver las cantidades de registros que se
desea visualizar (25, 50, 100 y All).

f. Seespera que la busqueda sea por; N2 de factura, Cliente, RUC, Producto y Calidad.

g. Se espera que cada que se realice una venta por cantidad de javas actualice el stock
actual, segun se va registrando una venta.

h. Las unidades solicitadas debe ser la cantidad de kilos Solicitados por el cliente segln
tipo de Papaya.

i. Elnivel de servicio debe ser el porcentaje ya entregado del total solicitado por el
cliente.

j- Seespera que cada vez que se realice una venta actualice la informacién de
cantidad de javas en el almacén es decir que por cantidad de Javas entregadas al
cliente se ira restando la cantidad de Javas del almacén.

k. Entonces el valor Sku empaque serd la Unidad Logistica (El peso promedio de la Java
segun su calidad).

I. Seespera que las Unidades recepcionadas sea la cantidad de kilos entregadas y que
fueron recibidas por el cliente.

m. Precio final deberd ser él es el precio final del producto por Kilo.

n. Entonces las Unidades pendientes seran la cantidad de kilos de papaya que aun no
se ha entregado al cliente.

o. Monto facturado es la cantidad total facturada de Unidades Recepcionadas x Precio
por kilo.

30. Anexos

Anexo 01: Pantalla principal de Ver Ventas
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D v ]

Mostrar| 25w Elementos
Buscar pot
HIYEL CANT UNIDADES R
M2 DE !
FACTURA CLIENTE RUL PRODUCTOD (CALIDAD! L:Jh:_ll[;:_[;gif SEg'IEICI Eh]l?'g:gh SKL::ESE“'A ECEPCIOMNAD b
1) DS 6
FO01-1161 |SUPERMERCADOS PERUANOS 5.4 (2 0LE+10 PAPAYA C 92400] 92.21% 71 12.00 852.00
FOD1-1161 |SUPERMERCADOS PERUANOS $.A.[2.0LE+LD PAPAYA D 15200] 78.57% 11 13.00 143.00
FOO1-1161 [SUPERMERCADOS PERUAMOS 5.4, (2 01E+10 PAPAYA, EXTRA 247 00| 100.00% 19 13.00 24700
FOO1-1162 [SUPERMERCADOS PERUAMOS 5.4, (2 01E+10 PAPAYA, EXTRA 130,001 90.00% 9 15.00 117 .00
FOO1-1163 [SUPERMERCADOS PERUANDS 5.4 (2 01E+10 PAPRA A, C G4 00| 94.74% 54 12.00 G648 .00
FOO1-1165 [SUPERMERCADOS PERUANDS 5.4 (2 01E+10 PAPAT A co 91.00] 100.00% 7 15.00 S1.00
FOD1-1153 |$UPERMERCADOS PERUANDS §.A.[2.0LE+LD PAPAYA EXTRA 155.00] 91.67% 11 13.00 14300
FOO1-1164 [SUPERMERCADOS PERUAMOS §.4, (2 01E+10 PAPAYA, C 16500 92.86% 13 12.00 15600
4493.00 4139.00

B crs o ]

Mostrar. 25  ~ Elementos
Buscar por:
DSCTO . DSCTO
PRECIO_FIN |UNIDADES P | MONTO  |DETRACCION | RECOMOCIMI | M2 FACTURA R TR M2 FACTURA | APORTE | M2 FACTURA
AL EMDIEMTES | FACTURADD B.H. EMTO 4.5% + | RECOMOCIM BOMIF. LOG. |PROM 0.85% | APOR PROM
IGY = +IGY
2750 7200| %/ 234500 |5 -3BIS |5 12441 5/ -2765
2700 3900| % S86A0 (% -BF9|%f 2050 T =
5,350 0005/ g27A5| s -1241|%f -43ma s -n7a
5350 1500| %/ 59195 | SIMDETRACD 5/ -2081 T =
2750 S500| 5 175200 |5 2675 |5 9462 5/ -2L03
2700 ooo| s/ 245705/ -3e9 s/ 1505 s 260
5350 1500| %/ 47905 |5 -Tl9 |3/ 2544 3/ -5AS
2750 1200| %/ 42000 (% -644 |5/ 2278 5/ 506
354.00| 5/ 11,596.88 | 5/ -168.07 |5/ -615.79 |5/ - |sf 13684 | S/ - |8 - |ss
1 »

Descripcion 01:

33. En la parte superior izquierda estard ubicado el botdn de “Exportar a Excel”, y
debajo de este estard el apartado de “Mostrar registros” con un combo de (10, 20y
todo).

34. En la parte superior central estard ubicado el botdn de “Importar Excel”.

35. En la parte superior derecha se mostrard la opcion de “Nueva Venta” que nos
permitird agregar una nueva venta.

36. Debajo de nuevo Venta se muestra la opcion de “Buscar por” que permitird agilizar
la busqueda.

37. El parte inferior se muestra el registro compuesto de 20 columnas.

¥" N® Factura: Es el autogenerado segun se vayan ingresando nuevos registros de
factura.
v Cliente: Son los nombres de los clientes.
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RUC: Es el numero de ruc del cliente.

Producto: Por ahora se tiene como unico producto la papaya.

Calidad: Es la clasificacion de los tipos de papaya el cual es dependiente de la
categoria.

Unidades solicitadas: Cantidad de kilos Solicitados por el cliente segun tipo de
Papaya.

Nivel de servicio: Es el porcentaje del pedido que ya fuente entregada al cliente.
Cantidad de Javas entregadas: Cantidad de javas entregadas al cliente.

Sku empaque: Esla Unidad Logistica (El peso promedio de una Java segun su
calidad).

Unidades Recepcionadas: Cantidad de kilos entregadas y que fueron recibidas
por el cliente.

Precio Final: Es el precio final del producto x Kilo.

Unidades Pendientes: Cantidad de kilos de papaya que aun no se ha entregado
al cliente.

Monto facturado: Cantidad total facturada.

Detraccion B.N

Descuento reconocimiento 4.5% + IGV

N? Factura Reconocimiento

Descuento Bonif. Log. 1% + IGV

N2 Factura Bonif. Log.

Descuento aporte Prom. 0.85% + IGV

N2 Factura Apor prom

Anexo 02: Ventana de Detalle de la venta.

e  Por definir

Descripcion:

v' Por definir

Regla de negocio 01:

No Aplica

MODULO DE KARDEX

31. Historial de cambios

05/12/2020

Creacion del Documento.

Adela Astete

32. Resumen
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User story card

Cadigo: Descripcién: Prioridad en negocio:
Como Administrador quiero un Kardex para asi
US-0011 tener un registro estructurado de la existencia Alta

de la mercancia.

LEIGE
j. Mapeo de Procesos
k. Analisis de la necesidad
I. Disefio de Pantallas

Criterios de aceptacion

Se espera que al seleccionar un filtro de calidad de papaya se filtre solo la informacién de Ia
calidad de papaya seleccionada (tener en cuenta que el kardex sera por calidad de papaya).
Se espera que al seleccionar un filtro de afio se filtre solo la informacién del afio
seleccionado.

Se espera que al seleccionar un filtro de mes se filtre sola la informacion del mes
seleccionado.

Se espera que solo se muestre las columnas seleccionadas en el checkbox Columns.

Dado que al ingresar varios registros debe haber un apartado en la parte superior izquierda
de Mostrar Registros que permita ver las cantidades de registros que se desea visualizar
(25, 50, 100y All).

Al presionar el boton Exportar debe descargarse la hoja de calculo con todas las columnas
sin excepcion.

La caja de busqueda permitira encontrar informacién relacionada a cualquiera de las
columnas.

Fecha debe ser el dia en el que se realizo la actividad de compra y venta.

Se espera que los datos de la seccion de entrada deben ser coherentes con la informacidn
de las compras.

Se espera que los datos de la seccion de Salida deben ser coherentes con la informacion de
las ventas.

Se espera que los datos de la seccién de saldo permitan visualizar la existencia de la
mercancia.

33. Anexos

Anexo 01: Pantalla principal de Ventas

149



Calidad de Papaya: Seleccione: Afioi|Seleccione: |+ Mes: Seleccione: Colums:  CANTIDAD DE JAVAS
Mostrar 10 ~ registros Expo Buscar por:
Metoda: Promedio Ponderado Existencia M 10 jovas Existen cia MIéx 210 javas
~
ENTRADA SALIl
A bl b b A A b bl
PRECIO
CANTIDAD UNIDAD PRECIO PRECIO CANTIDAD UNIDAD
FECHA DETALLE PROVEEDOR TOTAL EN CATEGORIA
DE JAVAS LOGISTICA KILOS UNITARIO TOTAL DEJAVAS |LOGISTICA
Saldo inicial BECERRA
4/04/2021 | Compra mecaderia BECERRA 71 13 923 2.2 2030.6
4/04/2021 Venta de mercaderia SPSA 18 13
50442021 Venta de mercaderia SPSA 11 13
6/04/2021 Compra de mercaderia NEY 2 13 26 2.3 59.8
6/04/2021 Inventario Final
Calidad de Papaya: Seleccione: Afio:|Seleccion |5 Mes: Seleccione: Colums:  CANTIDAD DE JAVAS
Mostrar 10 ~ registros Buscar por:
Metodo: Promedio Ponderado Existencia M 10 jovas Existencia Méx. 210 javas
~ ~
SALIDA SALDO
Al h | b A | A | A | b |
UNIDAD PRECIO PRECIO PRECIO CANTIDAD UNIDAD PRECIO PRECIO PRECIO
FECHA DETALLE TOTAL EN TOTALEN
LOGISTICA UNITARIO TOTAL DEJAVAS |LOGISTICA LGS UNITARIO | TOTAL
Saldo inicial 1 13 13 2.2 28.6
470442021 | Compra mecaderia 72 1] 936 2.2 2058.2
4/04/2021 | Venta de mercaderia 13 234 2.5 585 55 13 715" 2.2 1573
5/04/2021 | Venta de mercaderia 13 143 2.5 357.5 44 13 572 2.2 12584
6/04/2021 | Compra de mercaderia 46 12 598" 2.2 1315.6
6/04/2021 Inventario Final 46 13 598 2.2 1315.6
4 »
Calidad de Papaya: K Afio: [EEEE Mes: M
1
2
5
Metodo: Promedio Ponderodo Existen cia M ©
7
ENTRADA [Vl
PRECIO
CANTIDAD UNIDAD PRECIO PRECIO CANTIDAD UNIDAD
FECHA DETALLE PROVEEDOR TOTALEN CATEGORIA
DE JAVAS LOGISTICA KILOS UNITARIO TOTAL DE JAVAS |LOGISTICA
Saldo inicial BECERRA
afn4f2021 Compra mecaderia BECERRA 71 13 922 2.2 2020.6
4/04/2021 Venta de mercaderia SPSA 18 13
5/04/2021 | Venta de mercaderia SPSA 11 13
6/04/2021 Compra de mercaderia| NEY 2 13 26 2.3 59.8
6/04/2021 Inventario Final
Descripcion 01:
4. Enla parte superior se mostrard los siguientes:
v’ Filtro calidad de papaya
v' Filtro Afio
v Filtro Mes
v’ Filtro Colums
v’ botén Exportar.
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v’ caja de busqueda.
En la parte inferior se mostrard las siguientes secciones del Kardex:
Fecha
Detalle
Entrada
PROVEEDOR
CANTIDAD DE JAVAS
UNIDAD LOGISTICA
PRECIO TOTAL EN KILOS
PRECIO UNITARIO
PRECIO TOTAL
Salida
CATEGORIA
CANTIDAD DE JAVAS
UNIDAD LOGISTICA
PRECIO TOTAL EN KILOS
PRECIO UNITARIO
PRECIO TOTAL
Saldo
CANTIDAD DE JAVAS
UNIDAD LOGISTICA
PRECIO TOTAL EN KILOS
PRECIO UNITARIO
PRECIO TOTAL

CAUCCRAR LR R oFay

Regla de negocio 01:
El control de Kardex se debe realizarse por cada Calidad de Papaya.
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Tabla 19

Timeline

4.41.2.

Planificacion y estimacion

TIME LINE

Agosto etiembre oviembre Diciembre
v v v viviv v [vivvl Iv] v
14[21[27]28] |4

v
11[18[24[25] [ 7]14[21][27]28] [3]10] |

Sprints Developer Teams DIAS | 14/08/2021 10/12/2021| | HEEEE NN L
Release 010 bre | | |
Sprintl | ; 1
US-0001 3N, DP 1 14/08/2021 14/08/2021 | | |
US-0002 3N, DP 1 21/08/2021 21/08/2021 | | |
US-0003 3N, DP 1 27/08/2021 21/08/2021 | i
US-0004 3N, DP 1 28/08/2021 21/08/2021 1 ‘
Sprint2 o - e 3 % 0 . 1
US-0005 3N, DP 1 4/09/2021  4/09/2021 1 |
US-0006 3N, DP 1 11/09/2021 11/09/2021 | |1 |
US-0007 3N, DP 2 18/09/2021 24/09/2021 | P | T%a |
usooos 3N, DP 1 25/09/2021 25/09/2021 j | 1 |
Release 2 (15 diciembre) ; i i
Sprint3 : : :
US-0009 3N, DP 1 7/11/2021 7/11/2021 | 1 |
US-0010 3N, DP 4 14/11/2021 21/11/2021| | 1 1) 1] o |
US-0011 3N, DP 2 27/11/2021 10/12/2021| e |- I BB N
Go Live 1/01/2022 ; i : i

Nota. La tabla 19 muestra el timeline del proyecto. Tomado como fuente elaboracion

propia.

Sprint Backlog
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Tabla 20

Sprint Backlog

sable de

Poduct Backlong ambiente Resp::rea Estado Estimacion D4 Horas Pendientes  Sprint Reviev
slisis, diseft
US-0001 | MODULO DE ALMACEN — CATEGORIA * Andlisis, disefio y desarollode | |, | 3N, DP Terminado 4 0 0 1/10/2021
componentes
MODULO DE ALMACEN — UNIDAD * Andlisis, disefio y desarollode N
US-0002 h | 3N, DP Te d 4 0 0 1/10/2021
LOGISTICA(Presentacion) componentes php/sq erminaco /10/
MODULO DE ALMACEN — CALIDAD DE * Analisis, disefio y desarollode K
US-0003 PAPAYA(Marca) php/sql 3N, DP Terminado 4 0 0 1/10/2021
N * Analisis, disefio y desarollode B
US-0004 |MODULO DE ALMACEN — PRODUCTO php/sal 3N, DP Terminado 8 0 0 1/10/2021
N * Analisis, disefio y desarollode N
Us-005 MODULO DE COMPRAS — PROVEEDOR php/sql 3N, DP Terminado 4 0 0 1/10/2021
componentes
US-0006 | MODULO DE COMPRAS — COMPRAS > Andlisis, disefjgafiESarollode |\ o) 3N, DP Terminado 4 0 0 1/10/2021
componentes
Anilisis, disefi 1l
US-007 | MODULO DE COMPRAS — VER COMPRas ~|* Andlisis, disefioy desaroliode |, 3N, DP Terminado 16 o 0 1/10/2021
componentes
* Andlisis, disefio y desarollode .
US-0008 MODULO DE COMPRAS — MERCADERIA php/sql 3N, DP Terminado 8 0 0 1/10/2021
s * Analisis, disefio y desarollode N
Us-009 MODULO DE VENTAS — CLIENTES php/sql 3N, DP Terminado 8 0 0 15/12/2021
N * Analisis, disefio y desarollode "
US-0010 |MODULO DE VENTAS — VENTAS php/sql 3N, DP Terminado 32 8 8 15/12/2021
3 * Andlisis, disefio y desarollode N
Us-011 MODULO DE VENTAS — VER VENTAS php/sql 3N, DP Terminado 16 0 ) 15/12/2021
componentes
08 -c-

Nota. La tabla 20 muestra el sprint backlog del proyecto. Tomado como fuente

elaboracion propia.

4.4.1.3.

Desarrollo e Implementacion

a. Diagrama de Clases del Sistema

En esta fase se presenta el diagrama de clases, donde se muestran las clases que

seran utilizadas en el sistema y las relaciones que existen entre ellas.

Las clases Administrador y Vendedor heredan de la clase usuario, se produce una

relacion entre cliente y vendedor.

La clase detalle de pedido hereda de pedido que contiene la informacion de las

ordenes, mientras la clase de categoria hereda de producto.
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La clase System Ventas es la aplicacion de escritorio, gestionada por el

administrador y el vendedor, en donde se realiza las funciones relacionadas a orden

de compra y orden de venta.

Figura 43

Diagrama de clases.

Detalles de venta

+IDProducto
+IDdiente

+enta

+Cantidad

+Precio

+Orden de Compra

Administrador

Usuario

Venta
+enta +IDadministrador
+Cliente +Hombres
+Fecha +Apellidos
+Contrasefia
+5upervisar()

+IDusuario
+Hiombres
+apelidos
+Contrasefia

Vendedor

Proveedor

Producto

+IDprovedor
+TipoContribuyente
+Representante
+Telefono

+vender()

+IDproducto
+DNI
+IDproveedores
+IDcategorias
+MombreProducto
+CantidadXcaja
+PrecioXcaja
+Descripcion

Categorias

+Dcategoria
+MNomCategoria
+Descripdon

+Escoger()

+Generar InformeFinal ()

+Nombre

+apellidos
+Direccon
+Telefono

+Generar Venta()

System Ventas

+Registrar Compra()
+Registrar Venta()

Cliente

+IDdliente
+Mombre
+DNI
+RUC
+Direccion
+Telefono

+5olicitar ()
+Caomprar()

Nota. La figura 42 representa el diagrama de clases del sistema, el cual representa

las clases que seran utilizadas en el sistema y las relaciones que existen entre ellas.

Tomado como fuente elaboracion propia.

b. Diagrama de Base de Datos del Sistema

A continuacion, se presenta el diagrama de la base de datos, donde se muestran

las entidades y las relaciones que existen entre ellas.
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Figura 44

Diagrama de base de datos.

DETALLES DEVENTA
ID_Product VENTA
oyt ADMINISTRADOR USUARIO VENDEDOR
ID_Cliente -
- N | ID_Administrador ID_Usuario
Precio ™ T Cliente
Cantidad Fecha Nombres Nombres Nombre
Orden_Compra Venta Apellidos Apellidos Apellld_os
Venta Contrasefia Confrasefia Direccion
Telsfono
PROVEEDOR PEOEUSTO
_Producto
ID_Proveedor ID_Proveedor
TipoContribuyente ID_Categoria
Representante
Telefone Hom-Producto CLIENTE
; antida
TipoDocumento Precio ID_Cliente
Descripcion
; SYSTEMVENTAS DNI

Mombre
Telefana
Direccion
RUC

Registrar Compra
CATEGORIAS Registrar Venta
|D_Categoria (FK)
|D_Producto (FK}
|ID_Proveedaor (FK)

MNom_Categoria
Descringi

Nota. La figura 43 representa el diagrama de base de datos del sistema, el cual
muestra las entidades y las relaciones que existen entre ellas. Tomado como fuente

elaboracion propia.

c. Diagrama de Arquitectura del Sistema

En esta fase se muestra la arquitectura del sistema, se instala System Ventas en
una PC, que a la vez se integra con un dispositivo moévil mediante el cual se puede
monitorear el estado actual del negocio en tiempo real. El recurso principal es el

internet yaqué toda la informacion se guarda a un servidor de la nube.
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Figura 45

Diagrama de arquitectura del sistema.

INTERNET

Nota. La figura 44 representa el diagrama de arquitectura del sistema, el cual
muestra la estructura general de alto nivel del sistema System Ventas. Tomado

como fuente elaboracion propia.
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4.41.4.

Tabla 21

Revision

Diserio de Casos de prueba

Nombre Req System Ventas

LR R:Q0001

T Yeauelin Rerrers

a3

ID-US FECHA Médulo Caso de Prueba Escenario de Prueba Nivel de prueba | Resultado Esperado Estado Resultado Obtenido
Se espera que el
sistema permita El sistema permite registrar
CP-001  |US-001 |21/08/2021 |Almacen Registrar categoria Registrar nueva categoria |Unitario R P Conforme . P 8
registrar una nueva categorias de manera correcta
categoria
Se espera que el . . N
X X X K El sistema permite registrar
R . L Registrar nueva unidad L sistema permita R o
CP-002 US-002 |2/09/2021 Almacen Registrar unidad logistica > Unitario | Conforme |unidad logistica de manera
logistica registrar una nueva
. - correcta
unidad logistica
Se espera que el
sistema permita El sistema permite registrar
CP-003 US-003 |2/09/2021 Almacen Registrar calidad Registrar nueva calidad  |Unitario A P Conforme A p 8!
registrar una nueva calidad de manera correcta
calidad
Se espera que el
sistema permita El sistema permite registrar
CP-004 US-004 |2/09/2021 Almacen Registrar Producto Registrar nuevo Producto |Unitario A P Conforme p 8
registrar un nuevo producto de manera correcta
producto
Se espera que el . . N
X X K El sistema permite registrar
. Registrar nuevo L sistema permita
CP-005 US-005 |5/10/2021 Compras Registrar Proveedor Unitario . Conforme |proveedor de manera correcta
proveedor registrar un nuevo )
pero hay observaciones
proveedor
Se espera que el | : :
sistema permita El sistema permite registrar
CP-006 US-006 |9/09/2021 Compras Registrar Compra Registrar nueva compra |Unitario ) P Conforme |una compra de manera
registrar una nueva
correcta
compra
Se espera que el . o .
. B El sistema permite visualizar
- sistema permita
CP-007 US-007 (9/09/2021 Compras Ver compra Ver compra Unitario R . Conforme |las compras de manera
visualizar una nueva
correcta
compra
Tipo de Registrar tipo de Registrar nuevo tipo de 9_5:>P*="‘ q"“_:' El sistema permite registrar
CP-008 US-008 |9/09/2021 P 8 P 8 P Unitario SIS’ _ema permita . Conforme |tipo de documento de manera
Documento Documento Documento registrar un nuevo tipo
o correcta
D,eteape'd que,te' El sistema permite registrar
CP-009 US-009 |9/09/2021 Ventas Registrar Cliente Registrar Nuevo Cliente |Unitario sis .ema permita Conforme |nuevo cliente de manera
registrar un nuevo
A correcta
Se esperaque el
Ver Ventas, importar sistema permita ver El sistema permite ver ventas,
CP-010 US-010 (5/10/2021 Ventas Ver Ventas 2 ImP M Unitario ventas, importary Conforme |importary exportar estos
exportar excel de ventas .
exportar estos datos en datos en un archivo excel.
un archivo excel
Se espera que el
Registrar mercandia sistema permita El sistema permite registrar
CP-011 US-011 [12/12/2021 |Kardex Registrar mercancia filt?'ar exportar Y Unitario registrar mercancia, Conforme |mercandia, filtrary exportar en
v exp filtrary exportar en formato Excel.
formato Excel.

Nota. La tabla 22 muestra el listado de disefio de casos de prueba del proyecto.

Tomado como fuente elaboracién propia.
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A continuacion, se presenta la ejecucion de los casos de prueba.

us CP001 Us-ID US-001

Caso de Prueba Registrar categoria

Escenario «[:8 Registrar nueva categoria

Prueba

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasefia.

E-mail

2. En el menu desplegable ingresar al médulo de “Almacén”.
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am Ventas

4 Inicio / Menu Principal

@ fmacen >
| Compras > VENTAS ‘ H PRCOVEEDORES ‘ COMPRAS ‘
™ Tipo Documentos
B Ventas 3 RESUMEN DE COMPRAS DEL ARIO 2021
Inventario 5 i
ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES

& Usuarios B
Ll Reportes de Compras >
€ Reportes de Ventas B
| Grificos Estadisticos B
= Badup .

ARD MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES

2021 Mayo 0.00 % 573344

IMPORTE TOTAL (2021) 100,00 % S/ 1.495,807.27

3. Presionar el boton de “Nueva categoria”.

A Inido / Menl Principal

|

Mostrar 25~ Elementos Buscar por:
N DESCRIPCIAN ESTADO QPCIONES

Mostrando 1 a 1 de 1 Elementos Anterior Siguiente

4. Se mostrara una ventana emergente, ingresar la “Categoria” y presionar el

botén de “Guardar”
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REGISTRAR CATEGORIA

CATEGORIA Supermercadas Peruanos

5. Se mostrara un mensaje de confirmacion.

MENSAJE

o @Gk

6. Verificar que la nueva categoria este registrado correctamente.

4 Inicio / Mend Principal

Mostrar 25 + Elementos

e DESCRIPCION
1 KLIK
2 Supermercaclos Peruanos

Mostrando 1 a 2 de 2 Elementos

ESTADO

+ nueva categeria

Buscar por:

CPCIONES

Anterior Siguiente
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us CP002 USs-ID US-002

Caso de Prueba Registrar unidad logistica

Sl E G R TS s E N Registrar nueva unidad logistica

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.

2. En el menu desplegable ingresar al modulo de “Almaceén”.

System Ventas

4 Inicio / Mend Principal

A Almacén {F_v; >
b
v compras s - CLIENTES H VENTAS ‘ H PROVEEDORES ‘ COMPRAS ‘

| Tipo Documentos

B ventas B RESUMEN DE COMPRAS DEL ARIO 2021
Inventario >

Al MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES
# Usuarios >

ul Reportes de Compras >

& Reportes de Ventas >

| Graficos Estadisticos >

& Backup .
ARG MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES
2021 Mayo 0.00 % S/ 3344

IMPORTE TCTAL (2021) 100.00 % 5/1.495,907.27
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3. Presionar el botén de “Nueva Unidad L.”.

@ Inicio / MenU Principal

Mostrar 5w Elementos

DESCRIPCION
12K X JAVA

13K X JAVA

wn|a|Z

T4K X JAVA

Mostrando 1 a 3 de 3 Elementos

4. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a “Registrar Unidad

Logistica” y presionar el boton de “Guardar”

PESO(KG)

REGISTRAR UNIDAD LOGISTICA

UNIDAD L.

PESO (KG).

5. Se mostrara un mensaje de confirmacion.

Buscar por

OPCIONES
[ @ o {  cini |
e
@ o | 0 cinin |
Anterior Siguiente
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MENSAJE X

© OK: Registrado correctamente
O A(‘_‘ﬁptar

6. Verificar que la nueva Unidad L. este registrado correctamente.

A Inicio / Mend Principal

# Nueva Unidad L.
Mostrar 25 v Elementos Buscar por:
N°® DESCRIPCION PESO(KG) OPCIONES
Mostrando 1 a 3 de 3 Elementos Anterior - Siguiente

Us CP003

Us-ID US-003

Solec e e[l ST s e Registrar nueva calidad

Caso de Prueba Registrar calidad

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasefa.
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hte-
o par: Inventa

2. En el menu desplegable ingresar al modulo de “Almacén”.

& Carlos

4 Inicio / Ment Principal

# Almacén {}j >
| Compras 5 H VENTAS ‘ H PROVEEDORES ‘ COMPRAS ‘
| Tipo Documentos
B ventas 5 0 2021
B Inventario >
AflO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES

& Usuarios >
Ll Reportes de Compras >
& Reportes de Ventas >
e Graficos Estaclisticos b
S Backup .

ARG MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES

2021 Mayo 0.00 % S/ 3344

IMPORTE TOTAL (2021 100,00 % Sf 1,495,907.27

3. Presionar el botén de “Nueva Calidad”.
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A Inicio / Ment Principal

=
b
Mostrar| 25 Elementos Buscar por

N® DESCRIPCION OPCIONES

1 DEFAULT

3 I ar

4 %

5 Extra

6 Premium

7 P3
Mostrando 1a 7 de 7 Elementos Anterior Siguiente

4. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a “Registrar Calidad de

Papaya” y presionar el boton de “Guardar”

REGISTRAR CALIDAD DE PAPAYA

CALIDAD P3|

0 cer | 1 gy

5. Se mostrara un mensaje de confirmacion.
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MENSAJE X

© OK: Registrado correctamente

0 Aceptar

6. Verificar que la nueva Calidad este registrado correctamente.

4 Inicio / Mend Principal

Mostrar 25 v Elementos Buscar por:

N® DESCRIPCION ‘OPCIONES

1 DEFAULT

3 c®

s <

5 Bxrs

B bremium ./

7 s |
Mostrando 1 a 7 de 7 Elementos Anterior Siguiente

UsS CP004 Us-ID US-004

Caso de Prueba Registrar Producto

Solec e e[n T s Registrar nuevo Producto

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.
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2. En el menu desplegable ingresar al modulo de “Almacén”.

& Carlos

4 Inicio / Ment Principal

# Almacén {}j >
| Compras 5 H VENTAS ‘ H PROVEEDORES ‘ COMPRAS ‘
| Tipo Documentos
B ventas 5 0 2021
B Inventario >
AflO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES

& Usuarios >
Ll Reportes de Compras >
& Reportes de Ventas >
e Graficos Estaclisticos b
S Backup .

ARG MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES

2021 Mayo 0.00 % S/ 3344

IMPORTE TOTAL (2021 100,00 % Sf 1,495,907.27

3. Presionar el botén de “Nuevo Producto”.
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A Inicio / Mend Principal

[@ Exportar a Excel

Mostrar 25 v | Elementos

[+ oo

Buscar por:
PRECIO PRECIO
D CATEGORIA PRODUCTO CALIDAD UNIDAD TOTAL EN STOCK UNITARIO TOTAL DE STOCK
LOGISTICA KILOS ACTUAL DE COMPRA COMPRA MiNIMO MARGEN (%) MARGEN NETO
© 26 KUK papaya P3 13 104 8 023 23.60 10 814 0.20
e 27 Supermercados Peruanos = papayal cD 13 390 30 092 360.00 12 10.00 1.20
° 28 Supermercados Peruanos Premiun Premium 12 240 20 017 40.00 20 10.00 0.20

Mostrando 1 a 3 de 3 Elementos

pinee | o [l +  o1ee

4. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a “Registrar Producto” y

presionar el boton de “Guardar”

REGISTRAR PRODUCTO

CATEGORIA Supermercados Peruanos v
PROVEEDOR Carlos Alcantara v
PRODUCTO Premium
CODIGO BARRA
CALIDAD Premium v
UNIDAD 12K X JAVA “
LOGISTICA
UNIDAD MEDIDA kg STOCK MiNIMO STOCK
VALOR COMPRA 2 AFECTO AL IGV (18%) PRECIO COMPRA 2.00
MARGEN (%) MARGEN NETO 30.00 VALOR VENTA 50
TOTAL IGV 5 PRECIO VENTA 3.50 ESTADO ACTIVO v

o | g

5. Se mostrara un mensaje de confirmacion.
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MENSAJE

© OK: Registrado correctamente

0 Aceptar

6. Verificar que el nuevo Producto este registrado correctamente.
A Inicio / Mend Principal

[® Exportar a Excel

Mostrar| 25 v Elementos

= Nuevo Producto

Buscar por:

PRECIO PRECIO
) CATEGORIA PRODUCTO CALIDAD UNIDAD TOTAL EN sTocK UNITARIO TOTAL DE sTOCK
LoGisTicA KILOS ACTUAL DE COMPRA COMPRA MiNIMO MARGEN (%) MARGEN NETO
@ 2 KUK papaya 3 12 104 2 023 2360 10 214 0.20
(@) 27 Supermercados Peruanos  papayal D 132 390 30 092 360.00 12 10.00 120
@ 28 Supermercados Peruanos  Premiun Premium 12 240 20 0.17 40,00 20 10.00 0.20

Mostrando 1 a 3 de 3 Elementos

Primero - -»> Ultimo
4

»

ubD CP005

USs-ID US-005

Caso de Prueba Registrar Proveedor

Soleceeresn S s Registrar nuevo proveedor

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.
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2. En el menu desplegable ingresar al médulo de “Compras”.

& Carlos

A Inicio / MenG Principal

Almacén >
Compras g, > ‘:I C S H VENTAS ‘ n PROVEEDORES ‘ COMPRAS ‘

Tipo Documentos

k]
A
-}
B
=

5 Inventario >
ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES

Usuarios >

Ll Reportes de Compras >

€ Reportes de Ventas >

|8 Gréficos Estadisticos N RESUMEN DE VENTAS DEL ANO 2021

€ Backup

ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES
2021 Mayo 0.00 % S/3344

IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 % $/1,495,907.27
2021 Abril 99.97 % 5/1,495419.68 (Y .
2021 Febrero 0.01% S/ 207.68
2021 Enero 0.02 % S/ 246.47

https://papaya.tresniveles.com/principal#

3. Presionar el botén de “Nuevo Proveedor”.
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@A Inicio / Men Principal

Meostrar| 25 v Elementos

N RUC

1 20563108437

2 20126836545

3 20478016930

4 20515003429

5 10256107193

6 45534543455

7 54464534453

RAZON SOCIAL

FESERGAS SAC
ARDILES IMPORT S.A.C.

M & M INVERSIONES COVALSA SAC
IMPORTADORA YANI SAC

TARAZONA FERNANDEZ ANA MARNELLY
Carlos Alcantara

Calos Enrique Paucar

Mostrando 1 a 7 de 7 Elementos

TIPO CONTRIBUYENTE

PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA NATURAL

PERSONA NATURAL

REPRESENTANTE

MANUEL

GALVEZ VELEZ EDMUNDO MARTIN
BRONCERIA ACCESORIOS

BROCAS

COCINAS

carlos

Calos Enrique Paucar

4. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a

y presionar el boton de “Guardar”

REGISTRAR PROVEEDOR

TIPO
CONTRIBUYENTE

RUC

RAZON SOCIAL

REPRESENTANTE

CELULAR

DIRECCION

TELEFONO

E-MAIL

PERSONA NATURAL

10703015517

RJ SAC

Manuel

Celular

calle los frutales Chiclayo

Teléfono

Buscar por:

TELEFONO

981054106

000000000
000000000
014271245
9876545454

8775364

“Registrar Proveedor”

OPCIONES

[ e 0o |

ventasmanuel@gmail.com
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REGISTRAR PROVEEDOR

TIPO
CONTRIBUYENTE

RUC

REPRESENTANTE

CELULAR

DIRECCION

TELEFONO

E-MAIL

5. Se mostrara un mensaje de confirmacion.

PERSONA NATURAL

70215412

EDY

987452111

Fresnos

Teléfono

admin@gmail.com

MENSAJE

@ OK: Registrado correctamente

6. Verificar que el nuevo Proveedor este registrado correctamente.
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@A Inicio / Mend Principal

Exportar a Excel

Mostrar 25~ Elementos

N RUC

1 20563108437
2 20136836545
3 20478016990
4 20515003429
5 10256107193
6 45534543455
7 54464534453
8 10703015517

RAZON SOCIAL

FESERGAS SAC
ARDILES IMPORT SA.C.

M & M INVERSIONES COVALSA SAC
IMPORTADORA YANI SAC

TARAZONA FERNANDEZ ANA MARNELLY
Carlos Alcantara

Calos Enrique Paucar

RJSAC

Mostrando 1 a 8 de 8 Elementos

System Ventas

il

PO CONTRIBUYENTE

PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA NATURAL
PERSONA NATURAL

PERSONA NATURAL

REPRESENTANTE

MANUEL
GALVEZ VELEZ EDMUNDO MARTIN
BRONCERIA ACCESORIOS

BROCAS

COCINAS

carlos

Calos Enrique Paucar

Manuel

Buscar

TELEFONO

981054106

000000000
000000000
014271245
9876545454

8775364

Nuevo Proveedor

por:

OPCIONES
(@ i | & o |
[Ge] s o |
e e
G o |
s
e
e e
e

# Almacén >
W Compras -
Proveedor
Compras
Ver Compras
Ver Compras Fecha
Ver Compras Mes y Afio

B Tipo Documentos
-

Ventas >
B inventario >
B Usuarios >
Lbl Reportes de Compras >
@€ Reportes de Ventas >
8 Graficos Estadisticos >
S Backup

@A Inicio / Mend Principal

Exportar a Excel

Mostrar| 25 v | Elementos

N° RUC/DNI
1 20563108437
2 20136836545
3 20478016990
4 20515003429
5 10256107193
6 45534543455
7 54464534453
8 1

9 70215412

Mostrando 12 9 de 9 Elementos

TIPO CONTRIBUYENTE REPRESENTANTE

PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA JURIDICA
PERSONA NATURAL
PERSONA NATURAL
PERSONA NATURAL

PERSONA NATURAL

MANUEL

GALVEZ VELEZ EDMUNDO MARTIN

BRONCERIA ACCESO
BROCAS

COCINAS

carlos

Calos Enrique Paucar
Manuel

EDY

RIOS

TELEFONO

981054106

000000000
000000000
014271245

9876545454

8775364

Buscar por:

Nuevo Proveedor

OPCIONES
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Archivo Inicio  Insertar  Disposicion de pagina  Férmulas  Datos  Revisar  Vista  Programador  Ayuda

(i) VISTA PROTEGIDA T idado: los archivos de Interet pued virus. Si no tiene que editarlo, es mejor que siga en Vista protegida. x

G637 M Se v

A B | c | D | E [ e | G | H 1 T

1| ¥ LISTADO GENERAL DE PROVEEDORES

2]

3 RUC __ PROVEEDOR TIPO CONTRIBUYENTE _ REPRESENTANTE CELULAR_DIRECCI TELEFONO _E-MAIL ESTADO

4 | 20563108437 FESERGAS SAC PERSONAJURIDICA  MANUEL CALLE 21 MZA A LOTE 33 LOS ROSALES DE PRO 981054106 VENTAS@FESERGAS.COM Activo

5 | 20136836545  ARDLES IMPORTSAC. PERSONAJURIDICA  GALVEZ VELEZ EDMUNDO MARTIN AV SANTA MARIA RO 230 URB. LA AURORA (ALT CLINICA SAN JUAN DE DIOS) LIMA - LIA - ATE Activo

6 | 2047801699 M & M INVERSIONES COVALSA SAC PERSONAJURIDICA  BRONCERIA ACCESORIOS AV. ARGENTINA 215, PAB F NRO. . INT. 8 CC NICOLINI (CC 000000000 Activo

7 | 20515003425  IMPORTADORA YANI SAC PERSONAJURIDICA  BROCAS AV. REPUBLICA DE ARGENTINA NRO. 327 INT. T1-3 (FABF 000000000 Activo

8 | 10256107193  TARAZONA FERNANDEZ ANA MARNELLY PERSONAJURIDICA ~ COCINAS JR_PUNO 642 TDA. 110 LIMA 014271245 Activo

9 | 48534543455 Carlos Alcantara PERSONANATURAL  caros 96353653673 prusba 9676545454 pruska Activo

10| 54464534453 Calos Enrique Paucar PERSONANATURAL  Calos Enrique Paucar 977535521 Avenida los Alamos 1765 San Luis 8775364 Prueba@qmail.com Activo

11| 10703018517 RJSAC PERSONANATURAL  Manuel call los ftales Chiclayo ventasmanuel @gmil com Activo

12| 7028412 PERSONANATURAL ~ EDY 967452111 Frasnos admin@gmail.com Activo

|

14|

gl

16|

17

18|

19

20|

21|

2

2l

24|

25|

45 |

27|

28]

2|

30|

B4

32| =
Proveedores D

Listo 1] —— 0%

ubD CP006 Us-ID US-006

Caso de Prueba Registrar Compra

Escenario «[-| Registrar nueva compra

Prueba

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.
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2. En el menu desplegable ingresar al médulo de “Compras”.

& Carlos

A Inicio / MenG Principal

Almacén >
Compras g, > ‘:I C S H VENTAS ‘ n PROVEEDORES ‘ COMPRAS ‘

Tipo Documentos

k]
A
-}
B
=

5 Inventario >
ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES

Usuarios >

Ll Reportes de Compras >

€ Reportes de Ventas >

|8 Gréficos Estadisticos N RESUMEN DE VENTAS DEL ANO 2021

€ Backup

ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES
2021 Mayo 0.00 % S/3344

IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 % $/1,495,907.27
2021 Abril 99.97 % 5/1,495419.68 (Y .
2021 Febrero 0.01% S/ 207.68
2021 Enero 0.02 % S/ 246.47

https://papaya.tresniveles.com/principal#

3. Presionar en buscar “Producto”.
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@ Inicio / Men Principal

PRODUCTO BUSC DEL PRODUCTO

b

5/ 0.00

ITEM CANT. PRODUCTO CALIDAD PRECIO IMPORTE
D TO TIPO PAGO
No existe ningtin registro en el carrito
BOLETA v CONTADO v
SERIE N° COMPROBANTE
001 000001

Fecha de Compra

09/09/2021
PROVEEDOR

FESERGAS SAC
SUB TOTAL 5/ 0.00
LG.V (18%) $/0.00
TOTAL S/0.00

4. Buscar “Producto” y presionar el botén de “Guardar Compra”

A Inicio / Mend Principal
#® Almacén >
PRODUCTO | BUSCAR POR CODIGO DE BARRA O NOMBRE DEL PRODUCTO
B Compras ~ S/ 2 95
Proveedor
ITEM CANT. PRODUCTO CALIDAD PRECIO IMPORTE
Compras TIPO PAGO
1 papaya P3 295 5
Ver Compras BOLETA v CREDITO v

Ver Compras Fecha m SERIE N° COMPROBANTE

001 000001
Ver Compras Mes y Afio

Fecha de Compra

B Tipo Documentos
09/09/2021 a
B Ventas >
PROVEEDOR
B Inventario >
FESERGAS SAC
& Usuarios >
|l Reportes de Compras > SUB TOTAL 57250
LGV (18%) /045
@& Reportes de Ventas > TOTAL 5/295
|8 Graficos Estadisticos >
S Backup

5. Verificar que la nueva Compra este registrado correctamente.
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ystem Ventas
A Inicio / Mend Principal
# Almacén >
"B Compras - S/ O OO
Proveedor PRODUCTO | BUSCAR POR CODIGO DE BARRA O NOMBRE DEL PRODUCTO
Cobas DOCUMENTO TIPO PAGO
Ver Compras ITEM CANT. PRODUCTO CALIDAD PRECIO IMPORTE (EaRER M (D N
Ver Compras Fecha No existe ningdn registro en el carrito SERIE N° COMPROBANTE
001 000001
Ver Compras Mes y Afio
VACIAR CARRITO
B Tipo Documentos Fecha de Compra
dd/mm/aaaa
B Ventas >
PROVEEDOR
B Inventario >
RUC o Razén Social
@ Usuarios >
bl Reportes de Compras > SUB TOTAL S/0.00
LGV (18%) 5/0.00
@& Reportes de Ventas > TOTAL /000
I8 Graficos Estadisticos >
S Backup

ubD CP007 uUs-ID us-007

Caso de Prueba Ver compras

Escenario «-11 Ver compras

Prueba

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.
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2. En el menu desplegable ingresar al médulo de “Compras”.

& Carlos

A Inicio / MenG Principal

Almacén >
Compras g, > ‘:I C S H VENTAS ‘ n PROVEEDORES ‘ COMPRAS ‘

Tipo Documentos

k]
A
-}
B
=

5 Inventario >
ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES

Usuarios >

Ll Reportes de Compras >

€ Reportes de Ventas >

|8 Gréficos Estadisticos N RESUMEN DE VENTAS DEL ANO 2021

€ Backup

ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES
2021 Mayo 0.00 % S/3344

IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 % $/1,495,907.27
2021 Abril 99.97 % 5/1,495419.68 (Y .
2021 Febrero 0.01% S/ 207.68
2021 Enero 0.02 % S/ 246.47

https://papaya.tresniveles.com/principal#

3. Presionar el botdén de “Nueva Compra”.
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A Inicio /

Ment Principal

Mostrar 10 v registros
N° FECHA PROVEEDOR CATEGORIA
1 09/09/2021 MANUEL KLIK

Mostrando 1 a 1 de 1 Elementos

PESO TOTAL
EN KILOS

CANTIDAD UNIDAD
CALIDAD DE JAVAS LOGISTICA
P3 1 13 13

Buscar por
PRECIO PRECIO TOTAL
UNITARIO DE COMPRA ESTADO
$/0.226023 5/2.95 m

4. Se redirigira a Compras, ingresar a “Producto” llenarlo y presionar el

botén de “Guardar Compra”

@ Inicio / Men Principal
PRODUCTO BUSCAR POR CO E
ITEM CANT. PRODUCTO

DEL PRODUCTO

CALIDAD PRECIO IMPORTE

No existe ningn registro en el carrito

5. Se mostrara un

M VACIAR CARRITO

mensaje de confirmacion.

5/ 0.00

DOCUMENTO TIPO PAGO

FACTURA v CONTADO v
SERIE N° COMPROBANTE

001 000001

Fecha de Compra

09/09/2021

PROVEEDOR

RUC o Razén Social

SUB TOTAL $/0.00
LGV (18%) $/0.00
TOTAL S/0.00
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# Almacén

B Compras
Proveedor
Compras
Ver Compras
Ver Compras Fecha
fer Compras Mes y Afio
B Tipo Documentos
B Ventas
B Inventario
& Usuarios
Ll Reportes de Compras

rtes de Ventas

>

Gréficos Estadisticos

()

Backup

Mend Principal

PRODUCTO  BUSCAR POR CODIGO DE

ITEM CANT. PRODUCTO CALIDAD

PRECIO

IMPORTE

No existe ninglin registro en el carrito

DOCUMENTO

FACTURA

SERIE

Fecha de Compra

dd/mm/aaaa

PROVEEDOR

SUB TOTAL
LGV (18%)
TOTAL

5/ 0.00

TIPO PAGO

v CONTADO

N° COMPROBANTE

/000
/000
/000

6. Verificar que la nueva compra este registrado correctamente.

tem Ventas

A Almacén
B Compras

Proveedor

Compras

Ver Compras

Ver Compras Fecha

Ver Compras Mes y Afio
B Tipo Documentos
B Ventas
B inventario
& Usuarios

Ll Reportes de Compras

Reportes de Ventas

Y

Gréficos Estadisticos

(0

Backup

Mend Principal

Mostrar 10 v registros
Ne FECHA PROVEEDOR CATEGORIA
1| 09/09/2021 MANUEL KUK
2 09/09/2021 GALVEZ VELEZ EDMUNDO MARTIN | Supermercados Peruanos

Mostrando 1 a 2 de 2 Elementos

CALIDAD

P3

c

CANTIDAD
DE JAVAS

.

.

UNIDAD
LOGISTICA

13

13

Buscar por:

PESO TOTAL PRECIO PRECIO TOTAL
EN KILOS UNITARIO DE COMPRA
13 5/0.226923

1

/0923077

ESTADO
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Archivo Inicio Insertar Disposicion de pagina  Formulas  Datos Revisar Vista  Programador  Ayuda & Compartir & Comentarios

X el == o > Autosuma ¥ A

ﬁ Calibri Juno VA A= v 2 Austartexto General - fi==i] @ i/ & = v @
N E Formato  Dar formatc B(I/d Insertar El e || TS 03 B A |
VA = . =+ 9 oo g & | Fomato Darformato Estlosde | Insertar Eiiminar Forma rdenary  Buscary | Analizar
QA | E=E == B combmrycenar v | B % | R B | o« comotablav colda v v v v | @somarv filtrar v seleccionar | datos

Pegar oI
g | NKs

Alineacion [ Namero [ Estilos Celdas Edicion Andlsis ~

a

Portapapeles 1S Fuente

D]

H ' L ] | K | L ™ N Lo | o |
LISTADO DE COMPRAS DESDE i

N FECHA SERIE NUMERO RUC PROVEEDOR CATEGORIA CALIDAD __ CANTIDAD DE JAVAS RA__PRECIO TOTAL DE COMPRA _TIPO PAGO _ ESTADO.
1 osowzz FACTLRA 3 ooz zommasmsis @ 1 © T 3 20 CONTADD FACTLRADO
2 osown FACTURR. oot o000 aosssiOaT  mANLEL KK P3 1 © © 0z 255 CONTADD  FACTURADD

EEREEEEEEEEEREEEEEEEEEREEEEREEEERER

38
v

3
Compras @ K| | 0
Listo =] m - N i

ubD CP008 Us-ID US-008

Caso de Prueba Registrar tipo de Documento

ool e n T o 1 Registrar nuevo tipo de Documento

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.
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2. En el menu desplegable ingresar al médulo de “Tipo Documentos”.

System Ventas & Carlos .

Meni Principal

‘ :I CLIENTES ‘ H VENTAS

COMPRAS ‘

RESUMEN DE COMPRAS DEL ANO 2021

PORCENTAJE (%) TOTAL

BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES

RESUMEN DE VENTAS DEL ANO 2021

A inicio
Almacén >
Compras >
Tipo Documentos oy
Ventas >
Inventario >
ANO

Usuarios >
Reportes de Compras >
Reportes de Ventas >

réficos Estadisticos >
Backup

ANO MES PORCENTAUJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES
2021 Mayo 0.00 % S/3344

IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 % 5/1,495,907.27
2021 Abril 99.97 % 5/1,495,419.68
2021 Febrero 0.01% S/ 207.68
2021 Enero 0.02 % S/ 246.47

b om/tipo_

3. Presionar el botén de “Nuevo Documento”.
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+ Nuevo, & ento

Mostrar 25 v  Elementos Buscar por:

N DESCRIPCION SERIE FECHA REGISTRO N° INICIAL N° FINAL ESTADO OPCIONES

1 TICKET 0001 19/11/2019 330 AM 00000001 00001 [[acvo ]

2 factura 0002 23/11/2020 12:12 AM 000001 00001 [[acvo ] E3

3 cotizacion 001 28/04/2021 1:40 PM 00001 999999 [ activo]

4 Ticket 003 03/09/2021 3:57 PM 0000002 00002 [ activo]

5 Factura 002 03/09/2021 404 PM 000002 000002 G
Mostrando 1 a5 de 5 Elementos. Anterior Siguiente

4. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a “Registrar Tipo

Documento” y presionar el botdn de “Guardar”

REGISTRAR TIPO DOCUMENTO

DESCRIPCION Factura
SERIE 002

N° INICIAL 000002 N° FINAL 000002
T

5. Se mostrara un mensaje de confirmacion.
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MENSAJE X

© OK: Registrado correctamente
O A(‘_‘ﬁptar

6. Verificar que el Nuevo Documento este registrado correctamente.

A Inicio / Men Principal

Mostrar 25 v Elementos Buscar por:

N DESCRIPCION SERIE FECHA REGISTRO N° INICIAL N° FINAL ESTADO OPCIONES

1 TICKET 0001 19/11/2019 3:30 AM 00000001 00001 ACTIVO

2 factura 0002 23/11/2020 12:12 AM 000001 00001 ACTIVO

3 cotizacion 001 28/04/2021 1:40 PM 00001 999999 ACTIVO

4 Ticket 003 / 03/09/2021 3:57 PM 0000002 00002 ACTIVO

5 Factura 002 03/09/2021 4:04 PM 000002 000002 ACTIVO |
Mostrando 1a 5 de 5 Elementos Anterior - Siguiente

ub CP009

UsS-ID uUS-009

Solecnkle e sn it s Registrar Nuevo Cliente

Caso de Prueba Registrar Cliente

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.
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in

Contrasefia

2. En el menu desplegable ingresar al modulo de “Ventas”.

System Ventas =

s E

r

Almacén
Compras

Tipo Documentos
Ventas g
nventario

Usuarios

Reportes de Compras
Reportes de Ventas
Graficos Estadisticos

Backup

A nicio

> RESUMEN DE COMPRAS DEL ANO 2021
>

Mend Principal

CLIENTES

& Carlos

VENTAS PROVEEDORES E COMPRAS

ANO  MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES
>
2021 Septiembre 100.00 /1495
>
IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 5/14.95

RESUMEN DE VENTAS DEL ANO 2021

ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES
2021 Mayo 0.00 % S/33.44

IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 % 5/1,495,907.27
2021 Abril 99.97 % 5/1,495,419.68
2021 Febrero 0.01% 5/ 207.68
2021 Enero 0.02 % S/ 246.47

3. Presionar el botén de “Nuevo Cliente”.
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System Ventas = & Carlos

A Inicio / Mend Principal

& Almacén >
@ Exportar a Excel

¥ Compras >

5

B Tipo Documentos

Mostrar| 25 v Elementos Buscar por
B Ventas v .
N TIPO DOCUMENTO CLIENTE TIPO CONTRIBUYENTE DIRECCION OPCIONES
Clieuics 1 RUC 20100070970 SUPERMERCADOS PERUANOS PERSONA JURIDICA lima, comas @ Editar
Ventas 2 RUC 20508: HIPERMERCADOS TOTTUS S.A PERSONA JURIDICA Villa San Luis
WS 3 DNI 70307156 Jhony Vallejo PERSONA NATURAL Calle los fresnos La Molina
Ver Ventas por Fecha Mostrando 12 3 de 3 Elementos Anterior - Siguiente

Informes mensuales
B Inventario >

& Usuarios >

r

Gréficos Estadisticos >

[(

Backup

1. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a “Registrar Cliente” y

presionar el boton de “Guardar”

REGISTRAR CLIENTE

! TIPO PERSOMNA NATURAL v
i CONTRIBUYENTE
TIPO DNI v
DOCUMENTO
DOCUMENTO 70307156
CLIENTE Jhony Vallejo
DIRECCION Calle los fresnos La Molina
TELEFONO 95625784
E-MAIL jhony@gmail.com

e g

4. Se mostrara un mensaje de confirmacion.
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MENSAJE x

@ OK: Registrado correctamente

5. Verificar que el Nuevo Cliente este registrado correctamente.

@ Inicio / Men Principal

[@ Exportar a Excel = Nuevo Cliente

N° TIPO DOCUMENTO CLIENTE

TIPO CONTRIBUYENTE DIRECCION OPCIONES
1 RUC 20100070970 SUPERMERCADOS PERUANOS / PERSONA JURIDICA lima, comas
2 RUC 20508565934 HIPERMERCADOS TOTTUS S.A PERSONA JURIDICA Villa San Luis
3 DNI 70307156 Jhony Vallejo PERSONA NATURAL Calle los fresnos La Molina
Mostrando 1 a 3 de 3 Elementos Anterior - Siguiente
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MELENDRES Y€

Archivo  Inicio  Insertar  Disposicién de pagina  Formulas  Datos Revisar Vista Programador ~Ayuda & Compartir ) Comentarios

lj] & lcaron Ju VAN ESE Y Bausarteo General v i==) @ @ & = E DL © év /() @

[ Rellenar v
P?a’g NKS-|H-|aA-

Formato  Dar formato Estilosde | Insertar Eliminar Formato. Ordenary Buscary | Analizar
Portapapeles 15 Fuente [ Alineacién [ Namero [ Estilos. Celdas Edicin Analisis ~

% o 0
~ (=g 000 4 ~ , i
orbinary ceniay s ® 30| condicional ¥ como tabla ¥ celda ¥ v v | @Bomar filtrar  seleccionar v | datos

135 -l I v

A [ c | D | 3 G H ! J K L[]

E
LISTADO GENERAL DE CLIENTES

N® TIPO DOCUMENTO _ CLIENTE TIPO CONTRIBUYENTE _ DIRECCION TELEFONO _E-MAIL
1 RUC 20100070970 'SUPERMERCADOS PERUANOS PERSONA JURIDICA lima, comas 9944589354 demo@gmail.com
2 RUC 20508565934  HIPERMERCADOS TOTTUS SA PERSONAJURIDICA Vil San Luis 989059567 wilmer@gmailcom
3 NI 70307156 Jhony Vallejo PPERSONA NATURAL Calle los fresnos La Molina 95625784 hony@gmail. com

] T ol Sl S 1N

Clientes [ &) T D

o B3 B B D - b+ 0%

ubD CP0010 uUs-ID US-0010

Caso de Prueba Ver Ventas

Escenario «[-| Ver Ventas, importar y exportar Excel de ventas

Prueba

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasena.
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System Ventas =

EY

P ¥ o x

E %

[

in

Contrasefia

2. En el menu desplegable ingresar al médulo de “Ventas”.

Almacén

Compras

Tipo Documentos
Ventas g
nventario

Usuarios

Reportes de Compras
Reportes de Ventas
Graficos Estadisticos

Backup

>
>

RESUMEN DE COMPRAS DEL ANO 2021

Mend Principal

CLIENTES

& Carlos

VENTAS PROVEEDORES E COMPRAS

ANO  MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE COMPRAS MENSUALES
2021 Septiembre 100.00 /1495
IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 5/14.95

RESUMEN DE VENTAS DEL ANO 2021

ANO MES PORCENTAJE (%) TOTAL BARRA PROGRESO DE VENTAS MENSUALES
2021 Mayo 0.00 % S/33.44

IMPORTE TOTAL (2021) 100.00 % 5/1,495,907.27
2021 Abril 99.97 % 5/1,495,419.68
2021 Febrero 0.01% 5/ 207.68
2021 Enero 0.02 % S/ 246.47

3. En ver ventas presionar el boton de “Exportar Excel”.
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¥ Compras

B Tipo Documentos
B Ventas

ientes

Ventas

Ver Ventas

Ver Ventas por Fecha

Informes mensuales

Inventario

® o

Usuarios

Report:

€ Report

18 Graficos Estadisf

Backup

ystem Ventas

# Almacén
B Compras

B Tipo Document

B Ventas

Clientes

Ventas

Ver Ventas

Ver Ventas por Fecha

Informes mensuales

& Usuarios

il Reportes de Compras

Reportes de Ventas

18 Gréficos Estadisticos

Backup

4.

registros

Mostrar| 10

<

v N° DE FACTURA CLIENTE RUC PRODUCTO CALIDAD

001-00001  HIPERMERCADOS TOTTUS S.A 20508565934
0001-00000001 ~ SUPERMERCADOS PERUANOS 20100070970
0001-00000002 PUBLICO EN GENERAL

0001-00000003 ~ HIPERMERCADOS TOTTUS S.A | 20508565934
0001-00000004 ~ HIPERMERCADOS TOTTUS S.A 20508565934
0001-00000005 ~ HIPERMERCADOS TOTTUS S.A 20508565934
0001-00000006 PUBLICO EN GENERAL

0001-00000007 ~ HIPERMERCADOS TOTTUS S.A 20508565934

0001-00000008 ~ SUPERMERCADOS PERUANOS 20100070970

0001-00000009 ~ HIPERMERCADOS TOTTUS S.A 20508565934

N Mostrando 1 a 10 de 27 Elementos

presionar el boton de “Exportar a Excel”

REPORTE DE VENTAS

A Inicio G Principal
N Fecha Inicial Fecha Final
Exportar Excel Importa

Mostrar 10 v registros

[ fportar a Excel

M N° DE FACTURA CLIE

001-00001  HIPERMERCAD
0001-00000001 SUPERMERCADOS PERUANOS 20100070970
0001-00000002 PUBLICO EN GENERAL

0001-00000003 HIPERMERCADOS TOTTUS SA 20508565934

©

©

©

©

(@) 0001-00000004 HIPERMERCADOS TOTTUS SA - 20508565934
(@) 0001-00000005  HIPERMERCADOS TOTTUS SA | 20508565934
@) 0001-00000006 PUBLICO EN GENERAL

(@) 0001-00000007 HIPERMERCADOS TOTTUS SA | 20508565934
©

0001-00000008 ~SUPERMERCADOS PERUANOS 20100070970

K (@) 0001-00000009  HIPERMERCADOS TOTTUS SA 20508565934

s Mostrando 1 a 10 de 27 Elementos.

Se descargara el “Reporte de Ventas”.

UNIDADES SOLICITADAS

0

2. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a “Reporte de Ventas” y

VEL DE SERVICIO
0

0

NIVEL DE SERVICIO

Buscar por:

CANT. JABAS ENTREGADAS SKU EMPAQUE

Anterior

Buscar por

CANT. JABAS ENTREGADAS SKU EMPAQUE

jente
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L
¢

o

Compras

Tipo D

umentos

Ventas

entes

Ventas

Ver Ventas

Ver Ventas p

Informes mensuales

nventario

uarios

Reportes de Compras

Reportes de Ventas

Gréficos Estadisticos

Listado

REPORTE DE VENTAS

Mendi Principal

s Fecha Inicial
=]
L 12/09/2021

Mostrar | 10 v

v N° DE FACTURA

001-00001
0001-00000001
0001-00000002

0001-00000003

©
©
©
©
© 000100000004
© 000100000005
@ 000100000006
© 000100000007
© 000100000008

0001-00000009

> ©

registros

cu
HIPERMERCAI
SUPERMERCADOS PERUANOS
PUBLICO EN GENERAL
HIPERMERCADOS TOTTUS S.A
HIPERMERCADOS TOTTUS S.A
HIPERMERCADOS TOTTUS S.A
PUBLICO EN GENERAL
HIPERMERCADOS TOTTUS S.A
SUPERMERCADOS PERUANOS

HIPERMERCADOS TOTTUS S.A

R Mostrando 1 a 10 de 27 Elementos

ntas-12-.xlsx A

20100070970

20508565934

20508565934

20508565934

20508565934

20100070970

20508565934

Fecha Final

VEL DE SERVICIO

Buscar por:

CANT. JABAS ENTREGADAS SKU EMPAQUE

Mostrartodo X

5. Para Importar Excel presionar el boton “Importar Excel”

ystem Ventas =

b4

Almacén

Compras

ipo Documentos

Ventas

Clientes

Ventas

Ver Ventas

Ver Ventas por Fecha

Informes mensu

Inventario

Usuarios

Reportes de Compras

Reportes de Ventas

Gréficos Estadisticos

& i

>
Exportar Excel

Mostrar 10 v

v N° DE FACTURA
001-00001
0001-00000001
0001-00000002
0001-00000003
0001-00000004
0001-00000005
0001-00000006
0001-00000007
0001-00000008

0001-00000009

| ©

Mend Principal

porffiBe!
registros

CLIENTE
HIPERMERCADOS TOTTUS SA
SUPERMERCADOS PERUANOS
PUBLICO EN GENERAL
HIPERMERCADOS TOTTUS SA
HIPERMERCADOS TOTTUS SA
HIPERMERCADOS TOTTUS SA
PUBLICO EN GENERAL
HIPERMERCADOS TOTTUS SA
SUPERMERCADOS PERUANOS

HIPERMERCADOS TOTTUS SA

N Mostrando 1a 10 de 27 Elementos

[ plantilla Importacion

RUC

20508565934

20100070970

20508565934

20508565934

20508565934

20508565934

20100070970

20508565934

PRODUCTO

CALIDAD

UNIDADES SOLICITADAS

NIVEL DE SERVICIO

Buscar por:

CANT. JABAS ENTREGADAS SKU EMPAQUE

Siguiente

6. Se mostrara una ventana emergente, ingresar a “Reporte de Ventas” y

seleccionar o arrastrar el archivo de ventas.
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NECEUAENES
IMPORTAR VENTAS

Alma

Com|

Tipo

X B ox 2

Vent:
Clien|
Venti
Ver V|
Ver V|
Infort. -

B inventario >

@) 0001-00000006

@) 0001-00000007

& Usuarios > ©) 0001-00000008

e E

r

Gréficos Estadisticos >

(0

Backup

Reportes de Compras > @) 0001-00000009

PUBLICO EN GENERAL

Carga tus Archivos (1 de 5)
Pueden ser XLS, XLSX o CSV

Selecciona o arrastra tus archivos aqui

HIPERMERCADOS TOTTUS S.A | 20508565934 0

SUPERMERCADOS PERUANOS | 20100070970 0

HIPERMERCADOS TOTTUS S.A 20508565934 0

Reportes de Ventas 5 Mostrando 1 a 10 de 27 Elementos

7. Finalmente presionar “Finalizar Importaciéon”

{MPAQUE

Anterior . 2 3 Siguiente

IMPORTAR VENTAS

A& Alma
B Comg
B Tipo | Reemplazar datos existentes
¥ Vents [l Detener si ocurre un error

Client

Ventg

Atras
Ver Vi

Ver Ventas por Fecha @ 000100000004  HIPERMERCADOS TOTTUS SA
Infonmes mensuales) ° 0001-00000005 HIPERMERCADOS TOTTUS S.A
@ 000100000006 PUBLICO EN GENERAL
B inventario >
° 0001-00000007 HIPERMERCADOS TOTTUS S.A
& uUsuarios ’ ©) 0001-00000008 SUPERMERCADOS PERUANOS
il Reportes de Compras > @ 0001-00000009 HIPERMERCADOS TOTTUS SA
@ Reportes de Ventas 5 Mostrando 1a 10 de 27 Elementos
18 Graficos Estadisticos >

Backup

Configuracion de Importacion (4 de 5)

Establece los pardmetros para la importacién

20508565934

20508565934

20508565934
20100070970

20508565934

Anterior . 2 3 Siguiente

CP0011

US-0011
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Registrar mercancia

Registrar mercancia, filtrar y exportar

1. Ingresar al sistema con su usuario y contrasefa.

E-mail

2. En el menu desplegable ingresar al modulo de “Kardex”.

System Ventas

A nic Meni Principal
# Almacé 5
Imacén ’ Calidad de Papaya Afio Mes Columnas
B Compras > DEFAULT v 2021 v 12 v Precio total en Kilos -
Precio unitario
B Tipo Documentos Precio total
Categoria
B Ventas > (Mantener presionado CTRL + Clic para seleccionar
varios)
B inventario v
==
Inventario Inicial b
T A Show 10 v entries Search:

Res. Saldos y Movimientos FECHA DETALLE PRECIO TOTAL EN KILOS PRECIO TOTAL EN KILOS
& u >
Ll Reportes de Compras > | Showing 1to 1 of 1 entries Previous Next
€ Reportes de Ventas > "
& Graficos Estadisticos >

Backup

https://papaya.tresniveles.com/Kardex
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3. Presionar el botdén de “Exportar”.

ystem Ventas = rlos

A Almacén

"B Compras

Tipo Documentos

Inventario

Inventario Inicial

Abrir Nuevo Inventario

Kardex

Res. Saldos y Movimientos

Usuarios

il Reportes de Compras

Reportes de Ventas

™

Gréficos Estadisticos

(0

Backup

https://papaya tresniveles.com/kardex

A Inicio / Mend Principal

Calidad de Papaya

DEFAULT

Show 10 v entries

FECHA

Showing 1 to 1 of 1 entries

‘

Afio Mes Columnas
2021 v 2 v Precio total en Kilos -
Precio unitario
Precio total
Categoria

(Mantener presionado CTRL + Clic para seleccionar

4. Se descargara el “Kardex”.

System Ventas =

A Almacén

¥ Compras

B Tipo Documentos
B Ventas
B inventario

Inventario Inicial
Abrir Nuevo Inventario
Kardex
Res. Saldos y Movimientos

& Usuarios

L de Compras

Rep:

Reportes de Ventas

%

()

Backup

@ Kardex-12-12-202...xIsx

# Inicio / Men Principal

Calidad de Papaya

DEFAULT

Show 10 v entries

FECHA

Showing 1 to 1 of 1 entries

‘

varios)
Search:
ENTRABA m
DETALLE PRECIO TOTAL EN KILOS PRECIO TOTAL EN KILOS
>
Ado Mes Columnas
2021 v 1?2 v Precio total en Kilos -
Precio unitario
Precio total
Categoria v
(Mantener presionado CTRL + Clic para
seleccionar varios)
Search:
SNIREOS ‘
DETALLE PRECIO TOTAL EN KILOS PRECIO TOTAL EN KILOS

Previous - Next

»

Mostrartodo |~ X
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4.4.1.5.

Figura 46

Retrospectiva

Retrospectiva del proyecto del sprint 1
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Nota. La figura 46 muestra la retrospectiva del proyecto del sprint 1. Tomado como

Figura 47

Retrospectiva del proyecto del sprint 2
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Nota. La figura 47 muestra la retrospectiva del proyecto del sprint 2. Tomado como

fuente elaboracién propia.
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4.4.1.6.

Figura 48

Lanzamiento
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Nota. La figura 48 muestra la retrospectiva del proyecto del sprint 3. Tomado como

fuente elaboracién propia.
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Figura 49

Presentacion de Reunion de Lanzamiento del Software System Ventas

SOFTWARE
SYSTEM
VENTAS
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2
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02 Proyecto

03 Alcance

Kickoff Meeting
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Business
Meeting
| C L
5
5
%%
¥
Yoot
Kickoff Meeting
Objetivos
Modulos del
Sistema

Nota. La figura 48 Se muestra la presentacion de reunion de lanzamiento del

software System Ventas. Tomado como fuente elaboracion propia
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CAPITULO V: DISCUSION DE RESULTADOS

En la presente investigacion se demuestra que el modelo de implementacion del
software System Ventas aumenta la efectividad de los procesos de la empresa. Y
tiene una gran aceptacion por parte de los usuarios teniendo un porcentaje alto de
opinion positiva por parte de los encuestados; con un 33% que esta muy de acuerdo
y un 34 % que esta de acuerdo, frente a un porcentaje minoritario que tiene una
posicion neutra con un 13 %, ademas de los que presentan una opinidon negativa

con un 1% que esta en desacuerdo y 1% que esta muy en desacuerdo.

Estos hallazgos guardan relacion con lo hallado por (Garcia, 2018), quienes con su
investigacion “disefo e implementacion de un sistema de ventas horizontales para
mejorar la logistica de salida en la empresa DILEFLE S.R.L HUANUCO 2018”,
mejoraron el control logistico de salida de los productos logrando optimizar la
gestion de cobranzas, y el almacenamiento de la informacién, del mismo modo que;
(Bardales y Galarza, 2018) quien con su investigacion “implementacion de un ERP
para la automatizacion del proceso logistico en una empresa de servicios técnicos”.
Se pudo evidenciar la automatizacion y mejora del proceso logistico, logrando

reducir el margen de pérdida en la utilidad de las ventas de servicios.

Asimismo, se encontrd la importancia del software System Ventas en la gestion
comercial financiera como factor de gran relevancia, para el desarrollo y crecimiento
de la organizacion, ya que; detecta y comunica errores, desajustes o desviaciones
en el plan econdmico general para la toma de medidas correctivas pertinentes; por

lo cual se obtuvo como resultado una gran aceptacion a nivel de dimension
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usabilidad y dimension funcionalidad; estos resultados son corroborados por
Pariasca y Principe (2018) quienes evidenciaron la mejora en gestién de ventas,
permitiendo optimizar el proceso de gestion de ventas; “desarrollo e implementacién
de un sistema web para la gestién de ventas de la empresa Factory Solutions”. Del
mismo modo (Amesto & Esteve, 2018) en su libro Empresa en el aula destaca la
importancia de llevar un control financiero desde la emision del pedido hasta su

recepcion en almaceén.

Por otro lado, se pudo comprobar la mejora en la rentabilidad financiera como
resultado de la medicion a nivel de dimension efectividad y dimension rentabilidad
del software Sytem Ventas, donde se obtuvo gran aceptacién de los empleados.
Estos resultados coinciden con Chavez (2018) quien en su trabajo de investigacion
‘implementacion de un sistema web para optimizar el proceso de gestién de
cobranza en la empresa service collection”; permite optimizar la gestiéon de
cobranzas logrando la rentabilidad y la efectividad en la facturacion reduciendo

pérdidas de tiempo en las atenciones y la morosidad de los clientes.

Segun Quinaluisa et al. (2018) indica que, el control interno es fundamental ya que,
permite que una entidad consiga sus objetivos de rentabilidad y rendimiento
previniendo la pérdida de recursos, esto generara informacién financiera fiable;

ademas, de cumplir con los objetivos de eficacia y eficiencia (p. 1).
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CAPITULO VI: CONCLUSIONES Y

RECOMENDACIONES

6.1. Conclusiones

De la investigacion concluimos lo siguiente:

a. La implementacion del software System Ventas tiene un 87% de aprobacion
en relacién con la experiencia del usuario, ya que; agiliza la gestion de procesos
comerciales financieros en tiempo real debido a que disminuye los errores en la
logistica, garantiza la planificacién y administracion de recursos, mejora el trabajo e
interaccién en equipo, acelera la productividad asegurando la relacién cliente

empresa.

b. El software garantiza una experiencia didactica facilitando al usuario
entender y aprender, ademas; permite identificar los procesos a seguir al momento
de usar el software asegurando la efectividad en la gestion comercial financiera con
un 76% de aprobacion en relacion a la experiencia del usuario a nivel de usabilidad;
por otro lado, el software provee un conjunto de funciones que se adaptan a las
reglas de negocio por lo cual a nivel de funcionalidad tiene un 85% de opinién

positiva por parte de los usuarios.

C. La organizacion invierte menos en mano de obra ya que los reportes y
estadisticos se generan de manera automatica mostrando la cantidad de pérdidas
y ganancias econdmicas asegurando la rentabilidad con un 80% de aprobacion por
parte del usuario. Y por otro lado permite identificar con facilidad los clientes
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morosos, disminuyendo asi los retrasos en los pagos por parte de los clientes;

ademas, permite el almacenamiento de la data de manera segura y eficaz agilizando

la atencion de los proveedores y clientes con un 96% de opinién positiva de los

usuarios.

6.2. Recomendaciones

De la investigacion se recomienda lo siguiente:

a.

Lo mas recomendable es continuar con la utilizacion del
software que permita manejar la informacién de los clientes del
negocio para el control mas eficiente de facturas, control de
inventario, gestion de clientes, gestion por medio del sistema de
facturacion. Bajo el objetivo de minimizar el tiempo en atencién y

generar mas ingresos para la empresa Delice Papayas.

Utilizar el software en la ejecucién de cada proceso para obtener
la informacién en tiempo real, asimismo de acuerdo con los

registros, autogenera alertas ideales para las ventas al crédito.

Realizar el mantenimiento del sistema cada afio para asegurar el
correcto funcionamiento del software System Ventas y asi evitar
pérdidas de tiempo y dinero.
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d. La capacitacién del personal para la realizacién eficiente de las
actividades de la gestion comercial financiera con el software

System Ventas.
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“Implementacion del Software System Ventas para mejorar la gestion Comercial Financiera en la empresa Delice Papayas en el Periodo 2021”

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES DIMENSION | INDICADORE | PREGUNTAS RESPUESTAS METODOLOGIA
ES S
General General General Variable x ¢ Usted esta de acuerdo a) Muy de Disefio | ElDisefio es
¢En qué Determinarsi | Sise Compresion | que el recurso con el que | acuerdo b) De cuasi-
medida la la gestion implementa " actualmente cuenta es acuerdo c¢) Ni de experimental.
comercial Usabilidad
implementacion | . . el software intuitivo y facil de usar? acuerdo, nien
financiera
del software mejora con la | System desacuerdo d)
System Ventas implement&lX Ventas En desacuerdo
on del
mejorara la mejorara la V. e) Muy en
software
gestion System gestion (X)=Implement desacuerdo
. Ventas en la . "
comercial comercial acion del
empresa
financiera en la Delice financiera en | software ¢ Usted esté de acuerdo a) Muy de
empresa Delice | Papayas. la empresa System ventas. que es facil la acuerdo b) De
Papayas en el Delice actualizacion de la acuerdo c) Ni de
periodo 20217 Papayas en informacion con el acuerdo, ni en
el periodo recurso actual? desacuerdo d)
2021. En desacuerdo

e) Muy en

desacuerdo
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Porcentaje
de
Aceptacioén
de los

usuarios.

¢ Usted est4 de acuerdo
con el recurso que utiliza
para la gestion comercial

financiera?

¢ Usted esta de acuerdo
que es importante el uso
de un sistema de gestion

comercial financiera?

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

Tipo

Es de tipo

aplicada.
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Funciona

lidad

Tiempo de
respuesta

del software.

¢ Usted est4 de acuerdo
que en el sistema actual
puede cargar con

facilidad la informaciéon?

¢ Usted esta de acuerdo
que la herramienta que
utiliza optimiza el proceso
de gestidon comercial

financiera?

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

Nivel

Nivel
Descriptivo

explicativo.
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Conformidad

de

Funcionalida

d

¢ Usted est4 de acuerdo
que los recursos que
utiliza cubren todas las
necesidades de la
gestion comercial

financiera?

¢ Usted esta de acuerdo
que el sistema de gestion

actual es eficiente?

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

Poblac
iony
muestr

a

10

personas

Especificos

Especificos

Especificos

Variable Y
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¢En qué
medida la
implementacion
del software
System Ventas
mejorara la
efectividad de
la gestion
comercial

financiera?

Determinar si
la
implementaci
on del
software
System
Ventas
mejorard la
efectividad de
la gestiéon
comercial

financiera.

Si se
implementa
el software
System
Ventas
mejorara de
la efectividad
de la gestion
comercial

financiera.

V.D (Y)=
Gestion

comercial

financiera.

Efectivida

d

Tiempo de
espera de

pago.

¢ Usted est4 de acuerdo
que el sistema de gestién
actual ayuda agilizar la
liquidacion de una

cobranza?

¢ Usted esta de acuerdo
que el sistema de gestion
actual facilita el control

de la cobranza?

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

Técnic

as

Instru

mento

de

recolec

cion de

datos.

Entrevistas,

encuestas.
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Cantidad de
clientes
morosos

¢ Usted esta de acuerdo
que el sistema de gestion
actual ayuda a identificar
con facilidad a los
clientes con deudas

pendientes?

¢ Usted esta de acuerdo
que el sistema de gestion
actual ayuda a controlar
el numero de clientes

morosos?

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) Ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo
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¢(En qué
medida la
implementacion
del software
System Ventas
mejorara la
rentabilidad

financiera?

Determinar si
la
implementaci
on del
software
System
Ventas
mejorara la
rentabilidad

financiera.

Si se
implementa
el software
System
Ventas
mejorara la
rentabilidad

financiera.

Rentabili

dad

Ventas

¢ Usted esta de acuerdo
que los sistemas de
gestion actual ayudan a
controlar las pérdidas

econdmicas?

¢ Usted esta de acuerdo
que el sistema de gestién
actual reduce las

pérdidas econdmicas?

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo
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Facturacion

¢ Usted esta de acuerdo
que el sistema de gestién
actual es rentable para el
proceso comercial

financiero?

¢ Usted esté de acuerdo

que el sistema de gestién
actual optimiza el tiempo

para sacar estadisticos e
indicadores de

facturacion?

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo ¢) ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo

a) Muy de
acuerdo b) De
acuerdo c) ni de
acuerdo, ni en
desacuerdo d)
En desacuerdo
e) Muy en

desacuerdo
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CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS PROFESIONALES
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CONTRATO DE PRESTACION DE SERVICIOS QUE CELEBRAN POR UNA PARTE
"DELICE PAPAYAS & PRODUCTOS DERIVADOS S.R.L.", REPRESENTADA EN ESTE
ACTO POR “FLORA LIDIA ORELLANA HUAMAN", A QUIEN EN LO SUCESIVO SE
LE DENOMINARA "EL CONTRATANTE", ¥ POR LA OTRA “TRES NIVELES S.A.C"
REPRESENTADA EN ESTE ACTO POR EL “SR. JUAN CARLOS BARRANTES
DURAN”, Y A QUIEN EN LO SUCESIVO SE LE DENOMINARA "EL PRESTADOR" AL
TENOR DE LAS SIGUIENTES:

DECLARACIONES

A) DECLARA EL PRESTADOR:

1)

2)

3)

4)
5)

Haber nacido el 22,/09/1988, ser de nacionalidad peruana, con estado civil SOLTERO,
con domicilio ubicado en ji. Cike Alegiia 607 5t zona Collique, ¥ estar dedicado al
desarrollo de software.

Que es una persona fisica que cuenta con la capacidad profesional necesaria para
ejecutar /o cumplir las actividades y servicios profesionales que se le encomienden,
brindando sus servicios a EL CONTRATANTE.

Ser la empresa TRES NIVELES 5.A.C, constituida de conformidad con la legislacidn
Peruana, cuyo RUC es 20606324911,

Tener su domicilio en Jr. Alegria 607 5ta zona Collique.

Tener por Objeto Social: Tres niveles SAC.

B) DECLARA EL CONTRATANTE:

1)

2)
3}
4)

Ser la empresa DELICE PAPAYAS & PRODUCTOS DERIVADOS S.R.L., constituida de
conformidad con la legislacidn peruana, cuyo RUC es 20510776101.

Tener su domicilio en AV. Rosa Toro N* 212-5an Luis.

Tener por Objeto Social: VTA. MAY. ALIMENTOS, BEBIDAS ¥ TABACO.

Desear utllizar los servicios de EL PRESTADOR, para desempefar la actividad de
Desarrollo de Software.

223



Firadn dgEaorts pas

ASTETE DE LA CRUZ By
Agaia FIR 8 1725044 hard
FTRD lsties Sy @ mster del
) DISTTAL | tecuments
TPt I SR Fechar G003 1780 19-0e500

CLAUSULAS

PRIMERA. - En virtud del presente contrato EL PRESTADOR se obliga a prestar a EL
CONTRATANTE, los siguientes servicios profesionales independientes: DESARROLLO DE
SOFTWARE. Los trabajos resultantes de la prestacion de servicios profesionales
independientes antes referidos serdn entregados por EL PRESTADOR de acuerdo al plan de
actividades y entregas gue para tal efecto acuerdan las partes.

SEGUNDA.- EL PRESTADOR desarrollara las actividades que por el presente instrumento se le
encomiendan en la forma, términos y con los materiales y/o herramientas que estime
convenientes, de acuerdo a los conocimientos que, como profesional de la materia, ha
adquirido y posee.

TERCERA. - EL CONTRATANTE se obliga a pagar a EL PRESTADOR la cantidad de 5/ 1500 (mil
quinientos nuevos soles) en cuatro partes:

La primera parte 5/300, La segunda parte 5/300 La segunda parte 5/300 y finaimente la cuarta
parte 5/ 600. Que serd cublerta completamente, sefialando como documento de acuerdo de
pago en una factura emitida por EL PRESTADOR. El lugar para la recepcidn del cobro serd VIA
TRANSFERENCIA BANCARIA.

CUARTA. - Se estipula gue I3 vigencia del presente contrato serd por el periodo del
09/08/2021 al 02/09/2021, plazo que podra prorrogarse, previo acuerdo entre las partes.

QUINTA.- En virtud de ser un contrato por tiempo determinado conforme a la diusula que
antecede, se estipula que en caso de que EL PRESTADOR decida terminar la prestacion de
servicios para con EL CONTRATANTE de forma unilateral, éste deberd informar su decision
con anticipacion a la fecha en que pretenda terminar con la prestacion del servicio pactado.

SEXTA.- Las partes de comun acuerdo, podran establecer las modificaciones en el contenido
del presente contrato que estimen pertinentes.
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SEPTIMA. - En caso de que EL PRESTADOR incumpla con la obligacién de prestar los servicios
convenidos en el presente instrumento, EL CONTRATANTE tendra derecho a rescindir el
presente contrato, notificando por escrito tal situacion a EL PRESTADOR.

OCTAVA. - EL PRESTADOR se obliga a no divulgar ninguno de los aspectos de los negocios de
EL CONTRATANTE, ni proporcionara a tercera persona, verbalmente o por escrito, directa o
indirectamente, informacién alguna sobre los sistemas y actividades de cualquier clase que
observe de EL CONTRATANTE. Tampoco mostrara a terceros los documentos, expedientes,
escritos, articulos, contratos, bitdcora, estados de cuenta, y de mas materiales e informacidn
que le proporcione EL CONTRATANTE o que prepare o formule con relacidn a sus servicios.

MNOVENA. - EL PRESTADOR guedara sujeto a la responsabilidad civil por dafios y perjuicios que
causare a EL CONTRATANTE, asi como a las sanciones de cardcter penal a que se hiciere

acreedora.

Leido por ambas partes este documento y sabedores de las obligaciones que contraen, firman
por duplicado el presente contrato, en Lima, a los 07 dias del mes de agosto del afio 2021.

anc

Fiora Lidia Orellana
Human
DNI: 08421256

CONTRANTE

Juan Carlos Barrantes

DNI:45442238
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ENCUESTA DEL SOFTWARE SYSTEM VENTAS

Nombre y apellidos:

Edad: Sexo: Area de Trabajo:

Marque con una X la puntuacidn que considere mas acorde con los resultados obtenidos al usar el software System

Ventas donde:
1= Totalmente de acuerdo
2= De acuerdo
3= Ni de acuerdo ni en desacuerdo
4= En desacuerdo

5= Totalmente en desacuerdo

USABILIDAD

1 2 3 4 5

¢Usted esta de acuerdo que el recurso con el que
actualmente cuenta es intuitivo y facil de usar?

éUsted esta de acuerdo que es facil la actualizacion
de la informacidn con el recurso actual?

¢Usted esta de acuerdo con el recurso que utiliza
para la gestién comercial financiera?

¢Usted esta de acuerdo que es importante el uso de
un sistema de gestidon comercial financiera?

Comentarios
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FUNCIONALIDAD

¢Usted esta de acuerdo que el sistema actual puede
cargar con facilidad la informacién?

¢Usted esta de acuerdo que La herramienta que
utiliza optimice el proceso de gestién comercial
financiera?

¢Usted esta de acuerdo que Los recursos que utiliza
cubren todas las necesidades de la gestion
comercial financiera?

¢Usted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual es eficiente?

1

2

3

4

5

Comentarios
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EFECTIVIDAD

éUsted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual ayuda agilizar la liquidacion de una cobranza?

éUsted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual facilita el control de la cobranza?

¢Usted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual ayuda a identificar con facilidad a los clientes
con deudas pendientes?

¢Usted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual ayuda a controlar el nUmero de clientes
morosos?

1

2

3

4

5

Comentarios

RENTABILIDAD

¢Usted esta de acuerdo que los sistemas de gestion
actual ayudan a controlar las pérdidas econémicas?

éUsted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual reduce las pérdidas econémicas?

¢Usted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual es rentable para el proceso comercial
financiero?

¢Usted esta de acuerdo que el sistema de gestion
actual optimiza el tiempo para sacar estadisticos e
indicadores de facturacion?

1

2

3

4

5

Comentarios
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Entrevista de REQOO1 para implementar el Software System ventas

Objetivo: Recopilar todos los requerimientos, criterios de aceptacidn y reglas de negocio en un bajo nivel; para
implementar el software a medida segin lo indicado por el Produc Owner.

Participantes: Asistente de gerencia, asistente de ventas.

1. ¢Para qué quieres el software?

Para mejorar la gestion comercial financiera, ya que; Los procedimientos
actuales es su gran mayoria son manuales complicando el almacenamiento
de la data.

2. {Qué modulos necesitas que
tenga el programa?

Meodulo de almacén, modulo de ventas, modulo de compras.

3. &Cuéanta gente va a usar la
herramienta?

10 colaboradores de la empresa FLOH.

4. ¢Tu empresa tiene las
condiciones técnicas para
implementar las soluciones que

ofrecen los proveedores de

software?

Si, contamos con herramientas tecnoldgicas (computadoras con sistema
operativo Windows).
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