UNIVERSIDAD PERUANA DE LAS AMERICAS

ESCUELA PROFESIONAL DE INGENIERIA DE COMPUTACION Y SISTEMAS

TRABAJO DE SUFICIENCIA PROFESIONAL

SISTEMA DE VENTAS DE PRODUCTOS
VETERINARIOS DE LA EMPRESA TOP CLINICAS
VETERINARIA S.A.C

PARA OPTAR EL TITULO PROFESIONAL DE INGENIERO DE COMPUTACION Y
SISTEMAS

AUTORES:

NACIMENTO COMETIVOS JHONNY
CODIGO ORCID: 0000-0002-0767-410X

ANDIA VENTURA FREDDY JAVIER
CODIGO ORCID: 0000-0002-9371-6440

RAMOS CORRALES KARIN ROSA
CODIGO ORCID: 0000-0002-1055-7721

ASESOR:
MG. PEREYRA ACOSTA MANUEL
CODIGO ORCID: 0000-0002-2593-5772

LINEA DE INVESTIGACION: INTELIGENCIA ARTIFICIAL Y GESTION DE LA
INFORMACION

LIMA, PERU
MAYO, 2022



DEDICATORIA

A mis hijas Ariana y Camila por ser la inspiracion de ser mejor profesional

y a mi esposa Silvia por ser mi soporte en toda mi carrera.

Para mi mama Maria Pilar por ensefiarme a ser una persona de bien en la

vida, y demostrarme que siempre hay una meta que cumplir en la vida.



AGRADECIMIENTO

Agradecemos a las siguientes personas por estar con nosotros y formar
parte de nuestro estudio.

e A mis padres Freddy Andia y Maria del Pilar como también mis hermanos
Susana, Julissa y Leticia por siempre estar alli brindandome sus
conocimientos y apoyo.



RESUMEN

Nuestro trabajo de investigacion reside en crear un software que brinde
satisfaccion a las necesidades de la empresa que estamos estudiando, hemos
ido de forma presencial en la empresa mencionada, dando buenos resultados en

la problematica principal de la empresa.

Se examino los principales procesos, para el debido proceso de la venta
de un producto, dando como resultado tener que actualizar su venta de forma
manual a electronica para asi poder llevar un mejor control en sus ventas y

agilizar la rapidez de la misma.

Palabras clave: software, empresa, desarrollado, procesos, producto,

manual, electrénica



ABSTRACT

Our research work lies in creating software that provides satisfaction to the
needs of the company we are studying, we have been present in person in the
aforementioned company, giving good results in the main problem of the

company.

The main processes were examined, for the due process of the sale of a
product, resulting in having to manually update its sale to electronics in order to
be able to keep a better control on its sales and expedite the speed of it.

Keywords: software, company, developed, processes, product, manual,

electronics
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INTRODUCCION

La empresa en estudio, TOP CLINICAS VETERINARIA S.A.C es una
empresa que se dedica principalmente a vender productos al mayorista y al
minorista, por lo tanto, las alianzas estratégicas con sus clientes de empresas
privadas y estatales, que son obtenidas por nuestros vendedores en nuestras

filiales que se encuentran en todo el Pera.

En el &rea de ventas se pudo ver un error en la trasferencia al generar los
documentos de venta hacia los clientes, ya que el vendedor se demora
demasiado en realizar la boleta o factura a mano, creando asi un fastidio en el

cliente.

El Software va a mejorar el proceso al realizar la venta, el sistema esta
creado en la plataforma .Net, con ello se lograra mejorar el tiempo de respuesta

gue hacen los vendedores de tiendas para buscar los productos en fisico.
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Capitulo I: ANALISIS EMPRESARIAL






1.1

Historia de La Empresa

1.1.1 Resefia Historica

La empresa TOP CLINICAS VETERINARIAS S.A.C. fue fundada en 1985

por la Dra. Morales Pascual Mery Maria, tras haber tenido a su cargo la gerencia

administrativa de la empresa Top Veterinaria cumpliendo una labor fundamental

en la empresa y abarcando experiencia en el &mbito de Ventas de Productos

Veterinarios decide abrir su propia empresa para incursar en los negocios a nivel

nacional

1.1.2 Ubicacion

La empresa cuenta con varias sucursales a nivel nacional pero la principal

se encuentra ubicada en la Av. Grau Nro. 441 de la ciudad de Ica.

Bl _ 00

llustracion I: Ubicacién de Empresa TOP CLINICAS VETERINARIAS S.A.C

1.1.3 Perfil Corporativo

Somos la nueva generacion de envié y ayuda al cliente en medicinas

veterinarias. En los ultimos afios nos hemos especializado para ser los mejores.



En nuestras farmacias veterinarias podran obtener lo preciso para toda clase de
animal ya sea de casa o de corral; desde medicinas para animales de compafiia
y animales mayores, hasta accesorios. Desarrollamos la comercializacion de
medicinas veterinarias de manera técnica, organizada y personalizada, basados

en un esquema de seriedad y puntualidad

a) ¢Porque somos los mejores?

Somos unas de las mejores tiendas a nivel nacional, consentir a nuestros
clientes es nuestra satisfaccion como empresa. Por cada cliente que ingresa hay
un vendedor con todos los conocimientos y la actitud de atenderlo, contando con
una gama de vendedores. Los productos con los cuales contamos son de
laboratorios nacionales e internacionales. Nuestro servicio de entrega nos
permite llegar a cualquier punto del pais, siempre cuidando con las normas de
trasporte para cada tipo de medicamento.

b) Visién
Ser los mejores en el envidé de medicinas veterinarias hasta la puerta de su
casa u empresa, siendo una empresa muy competitiva en el mercado actual,

contamos con un grupo de personas que aman su profesion y utilizamos la

tecnologia a nuestro favor.

Estamos seguros que nuestro trabajo permitird acercarnos mas al cliente,
con la finalidad de crecer con ellos, consolidando mercados e incrementando el
portafolio de productos, estableciendo nuevos puntos de venta, alianzas
estratégicas y creando unidades de negocios que permita el crecimiento de

nuestra empresa.
c) Mision
Nuestra mision es tener productos de muy buena calidad de empresas
distribuidoras nacionales e internacionales, teniendo a un grupo de profesionales

de excelente trayectoria y altamente capacitados, con un buen trato al cliente y

a sus demas compafieros dentro y fuera de la empresa.



1.1.4 Servicios

La Empresa TOP CLINICAS VETERINARIAS S.A.C. es una empresa que
brinda los servicios de venta de productos al menor y mayor al usuario final,
ofreciéndoles productos de calidad y de prestigio a nivel nacional e internacional,
contamos con profesionales que le pueden ayuda a tomar la mejor decision en
cuanto a medicamentos para sus animales de campo y domésticos siempre con

la calidad y prestigio que nos caracteriza.



1.1.5 Organigrama

TOP CLINICAS
VETERINARIA

CONTABILIDAD
ESTUDIO CONTABLE

SISTEMAS
INFORMATICOS TIC

llustracion Il: Organigrama de la Empresa TOP CLINICAS VETERINARIA S.A.C




1.1.6 Anadlisis FODA

llustracion Ill: FODA de la Empresa Top Clinicas Veterinaria SAC

1.1.7 Matriz FODA

Todavia la empresa se encuentra buscando la definicién de la estrategia a
utilizar, la cual se vera en los primeros dias del afio entrante. Esto a la fecha

actual del siguiente documento.



1.1.8 Cadena de Valor

La Cadena de Valor de Top Clinicas Veterinaria S.A.C., es un tema que nos
daré a conocer las fases por donde pasa la informacion en las distintas areas y

asi poder tomas buenas decisiones.

» Tenemos como Actividades de Apoyo:
Infraestructura Empresarial.
Administracion de Recursos Humanos.
Sistema de Informacion
Abastecimiento.

Tenemos como Actividades Primarias:
Logistica interna.
Operaciones.

Logistica de salida.

vV Vv YV Vv VY V¥V VYV V V¥V

Marketing y Ventas.



ACTIVIDADES DE APOYO

ACTIVIDADES

1

e Inteligencia de negocios y mercado, finanzas corporativas.

e Compromiso de los trabajadores, capacitacion de personal, clima laboral, compensaciones

e Base de Datos de Top, clinicas veterinarias seguridad informatica de redes, hardware y software.

e Recepcion de mercaderia para su pronto despacho, almacenamiento, transporte.

llustracion IV: Cadena de Valor de la Empresa Top Clinicas Veterinaria SAC



1.1.9 Estudio Canvas

A continuacion, representaremos los 9 modulos de descripcion de la
empresa.

Mostramos los principales impedimentos que se generan dentro de la
empresa

Actividades Claves Propuesta de Valor Relaciones con Segmentos de

Alianza Estratégico Clientes Mercado
*Proceso de ventas #Abendisn rigpida

*Asistencia técnicay | *Veterinarios

Comercial
-

J

agrevetmarket:

=

Cb Bayer

io

-
4 -
—_——

*Estudiantes

*Atencidn L e
personalizada .

gi*
< /™
(,
JF)
~

MONTANA
ﬁ *Nuevos productos
Hilks (novedosos) *Publico en general
Recursos Claves Canales
ﬁ *Sistema de Informacién -Venta Directa
Genfar ‘ presencial
- Venta Online

@

*Personal(veterinarios) o N
- Campaiias

Estructura de Costes Fuentes de Ingreso
- Ventas de Productos Veterinarios

- Alquiler de Hosting

- Licencia de PCy SW
- Pago de Personal

- Mantenimiento de PC

llustracion V: Estudio Canvas de la Empresa Top Clinicas Veterinaria SAC



1.1.10 Plano de Procesos

El plano de las técnicas tiene como finalidad organizar las técnicas de la
empresa, por medio de un plano de procesos quien nos indicara como aumentar
el valor agregado de la empresa. Hemos tenido a bien crear un mapa de
procesos para la empresa TOP CLINICAS VETERINARIA SAC, el sector de
ventas al por mayor y menor, estamos considerando el area de ventas como el

proceso donde pondremos mas énfasis en el analisis.

Para la empresa en estudio es fundamental agregar un plano de proceso

como una herramienta de vital importancia en la gestion de calidad.

El mapa de procesos:

CLIENTES
NECESIDADES - REQUERIMIENTOS

GESTION

e o BUSQUEDA - DEL VERIFICAR STOCK

OPORTUNIDADE ENVIAR
PRODUCTO

VENTA DEL PRODUCTO PRODUCTO

CLIENTE EN =5 I

VENDEDOR SE LE ENVIA
FORMA VENDEDOR

BUSCA EL AL CLIENTE
PRESENCIAL INFORMA SI
. PRODUCTO EL

ENSU ANl PRODUCTO

INTERNET
STOCK AL CLIENTE

CLIENTES
CLIENTE SATISFECHO

RR.HH. ADMINISTRACIO ABASTECIMIENT

llustracion VI: Mapa de procesos de laempresa Top Clinicas Veterinaria SAC



1.1.11 Esquema de Subprocesos y Diagrama Workflow BPM detallado

11

solicita
atendion
i Enereaa ainero
ae pago
3 3
E i
2
H
£ Atend
H solicitud
Realizar Estudio Receta?
E
Cobra ka oroen solicita pag: RPIObASES g
o i e en efectvg pag s

llustracion VII: Esquema de Subprocesos de la Empresa
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1.1.12 Definicion del problema

Hoy en dia la empresa no tiene un servicio adecuada en los procesos de

ventas esto se debe a:

e El personal no tiene a su mano un manual de sus responsabilidades, sin
esta ayuda los empleados no pueden tener plazos fijos de sus ventas y
por consiguiente no tener una venta eficaz al cliente.

e NoO se cuenta con un registro para que el vendedor consulte los
productos de la empresa, se refiere ya que no hay una buen busqueda
de forma manual de los productos.

e Todavia no se implementa una base de datos de productos donde
podamos clasificarlos por tipo, asi mismo no hay un orden establecido
en la documentacion de la venta desactualizados o inexistentes.

Nota: El tiempo estimado por cada venta es de 10 minutos.

a) Esquema de Causa Efecto

[ RRHH. } [ MATERIALES ]
» Falta de medicamentos —
» Formacion —» nuevos en el mercado
» Motivacion —» » Fazlta de las tendencias TR
» Perfiles de los — de moda en productos
vendedores para los animales
» Deterioro de  los .
productos LENTITUD EN
» EL PROCESO
» Sistema de formacion —p DE VENTAS
mexistente "
» Faltz de herramientz » Desorden de los historiales —
de  bisqueda de de medicamentos.

productos vetsrmarios » Fata de especificaciones —»,
> EH sistema de —¥ en los procesos —

facturacion es manual » No hay un plan de trabajo.
-

[ TECNOLOGIA ] [ PROCESO ]

llustracion VIII: Diagrama de Causa Efecto de la Empresa
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b) Opciones de Solucion

1. Comprar un Sistema de ventas para la Empresa TOP CLINICAS
VETERINARIAS S.A.C
2. Desarrollar y creacion de un sistema de Ventas.

3. Llevar un control de los productos en Excel

c) Toma de Decision:

Con las reuniones de las personas vinculadas al proyecto y duefios de la

Empresa, se concluyo lo siguiente:

v La alternativa de solucion 1 no es viable a nuestro proyecto por seria
una incrementacion en el presupuesto del proyecto.

v La alternativa de solucién 2 se tomé por aceptada, por representar un
menor costo, seguridad para mantenimiento y mejoras a futuro la
necesidad de tener un reporte completo de los ingresos para poder
llevar una contabilidad precisa, teniendo en cuenta que para la
empresa es muy rentable la implementacién del sistema de ventas; por
ende esta alternativa es una de las principales, cuya finalidad es
reducir el tiempo de busqueda de los productos veterinarios
disponibles en la tienda y asi brindar una atencién de ventas eficiente.

v La alternativa de solucién 3, no es viable porque lo que se quiere es

mejorar la rapidez y seguridad de atencion de las ventas.



Capitulo Il: PLAN DE PROYECTO



2.1 Identificacion de los Stakeholder (Interesados)

Las personas involucradas con este proyecto de creacion de la

automatizacion de un proceso de la empresa.

El sistema se debera alimentar de las principales areas de la empresa en
donde se sientan involucradas con la informacion, tenemos la informacién de las

empresas gue son socios estratégicos.

Proveedores |}

Propietarios
\
\ _} Y 5 ’. \,
. {L ,f% Kt Administraciones -

Publicas o

Trabajadores

B & g

<\4 Yo
Directivos @ Medios de’
Comunicacion

Medio Ambiente

» - | Ministerio

$ SUNAT

llustracion IX: Stakeholder de la Empresa
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a) Organizacion del Proyecto

Nombre de | Empresa/ ) Influencia | Importancia
; Cargo Expectativa 5
Interesado Area Interes Impacto
Mantener la informacion
generada durante el
proceso de desarrollo
) Area de | Analista con un adecuado
Karin Ramos . i Alta/Alta Alta/Alta
Sistemas Documentadora | procesamiento que
permita la calidad en el
mantenimiento de la
misma.
i ] Crear un software que
] Area de | Analista -
JhonnyNacimento | ) adopte las dificultades de | Alta/Alta Alta/Alta
Sistemas Funcional
la empresa
Controlar, analizar,
) ; Area de | Jefe de | disefiar y supervisar el
Javier Andia ) ) ) Alta/Alta Alta/Alta
Sistemas Sistemas desarrollo funcional del
sistema.
) ] o y N Controlar el registro de
Eugenia Quilca Administracién | administradora Alta/Alta Alta/Alta
los proyectos
; Presidencia Supervisar las etapas de ) )
Maria Morales ) ) Gerente General Alta/Alta Media/Media
Ejecutiva los proyectos

16



2.2 Documento de Creacién del Proyecto

Proyecto: SOFTWARE DE VENTAS DE PRODUCTOS VETERINARIOS

Preparado:

e Andia Ventura Freddy Javier
e Nacimento Cometivos Jhonny

e Ramos Corrales Karin Rosa

Fecha:26/04/2015

Iniciacién: 13/04/2015

Propésito / La Empresa tuvo la necesidad de agilizar el proceso
_ de las ventas de los productos veterinarios, asi como
Necesidad del _ _ ]
establecer un monitoreo de todos los registros en el dia, con

Negocio: la finalidad de optimizar tiempo y esto a su vez dinero.

Implementacion de un Sistema de Ventas SISVENT el
cual permita para optimizar los tiempos de atencion de las

ventas.

Entregables:

Descripcion

del

producto y « Documento de Creacion del Proyecto
entregables: « Cronograma de Acciones

« Método del Proyecto
« Guia de Temas del Negocio

« Explicacion de Obligaciones




« Arquetipos de formularios del Comprador
« Guia de Identificaciones

« Guia de Ejecucion

« Guia de Dispersion

« Software creado

« Libro ayuda de Usuario

« Libro ayuda del Sistema

« Informe de Temas de Prueba

« Documento de veracidad del Software

Gestion del « Nacimento Cometivos Jhonny
Proyecto: « Ramos Corrales Karin Rosa
Supuestos:
« La interfaz debe ser de facil acceso y manejo para los
usuarios.
Supuestos, « Los gerentes y coordinadores deben registrar los

Restricciones y

Riesgos:

avances de los proyectos para el monitoreo respectivo.
Restricciones:

« Solo el administrador del sistema podré crear los

usuarios y contrasefias de los empleados.

« Cada usuario podra modificar su configuracion del perfil.

Recursos:

« Se otorgara la oficina del Area de Sistemas para que
se desarrollen las entregas del equipo de desarrollo del

sistema.
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o También préstamos para su uso los aparatos

tecnoldgicos de la empresa.

Mejorar el tiempo de consultas por producto con el fin

Propuesta: N
de agilizar las ventas.

« Entregar informes de avances del proyecto terminada

cada fase de desarrollo.

Comunicacion
« Reunion semanal para comentar los avances del

y
proyecto y plantear correcciones del mismo.
reporte:
« Revision quincenal con el cliente donde indicaremos
puntualmente los avances
Iniciador: Director del proyecto:
Aprobacion:

Nombre: NacimentoJhonny |Nombre: Javier Andia Ventura

2.3 Objetivos del Proyecto

2.3.1 Obijetivo General

Creacion de un sistema con entorno .net que nos ayuda a potenciar el
area de ventas en sus diferentes etapas en la Empresa Top Clinicas

Veterinaria S.A.C.



2.3.2 Objetivos Especificos

v' Automatizar la blisqueda de productos, creando registros digitales
de cada producto como apoyo a la elaboracion de las ventas.

v" Analizando el disefio del sistema informatico que ayude a mejorar
los procesos de venta de la empresa Top Clinicas Veterinaria S.A.C.

v Definir y analizar la arquitectura del software, con la informacién y
requerimientos basicos encontrados en los procesos de venta

v' Definir los formularios que van a interactuar con el cliente.

2.4 Alcance del Proyecto

El Software tendra que poder realizar consultas de la venta, etc.
El sistema va a registrar las ventas en sus diferentes etapas, desde su
concepcion como oportunidad de negocio hasta la culminacion de la

venta.

El sistema permitird el registro de vendedores externos incluyendo la

documentacion que acredite la experiencia de estos.

El software podra ser, manipulado y visualizado en diversos puntos de

la empresa.

Solo seréd instalado en Pc de escritorio de cada tienda (7 nivel nacional)

2.4.1 Restricciones:

Los Asistentes de Gerencia solo tendran acceso al médulo de consultas
de ventas realizadas y documentacion.
Cada Gerente y Coordinador son los encargados de registrar los

avances de proyectos en curso.
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Por requerimiento de la empresa, no existiran tipos de usuarios, ya que
cada uno tendra acceso personalizado dependiendo del tipo de

funciones temporales en el sistema.

2.4.2 Factores criticos de éxito

Debe prevalecer la buena voluntad del equipo de creacion para poder
orientar a los empleados en la manipulacion del software.

Se debe tener la mejor de las predisposiciones de los empleados para
poder capacitarlos.

Debemos tener bien en claro los tiempos del proyecto.

El mejor conocimiento y experiencia en la tecnologia a usar.

2.4.3 Funcionalidad Solicitada

FUNCIONALIDAD

N° FUNCIONALIDAD MINUCIOSA
SOLICITADA
Se requiere que los documentos en
fisico de todas las ventas en los que
1 Digitalizacién de las ventas. | se participd, sean identificados, y
posteriormente clasificados para su
almacenamiento en el servidor.
Digitalizacion de la | Se requiere toda la documentacion de
2 documentacion de los | los vendedores para sSu respectiva

vendedores. creacion de usuario en el sistema.
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Se requiere que las oportunidades de

. o negocio puedan ser registradas y
Registro y clasificacion de las N ] _
_ _ clasificadas (segun el tipo de
oportunidades de negocio o ) )
solicitud) en un médulo del sistema

para su futura evaluacion.

. . Se requiere un modulo del sistema en
Registro continuo de las
o el cual los vendedores puedan
ventas diarias ) )
registrar las ventas realizadas.

Se necesita que el nuevo software
tenga la capacidad de darle unusuario
a cada trabajador, con su respectivo
_ _ privilegio de ingreso al sistema, estos
Crear usuarios y asignar _ ]
. permisos son en Su mayoria
permisos _
temporales, por lo que serequiere que
el sistema pueda otorgary denegar

facilmente dichospermisos.

2.5 Estrategia de Soluciéon

Se creard un Software cuya tecnologia ser en .Net; donde se podra
acceder de forma WAN (internet), para asi poder tener mas acceso a la
informacion solo desde un pc con internet. Tendremos que automatizar en

este Software los procesos de ventas de los productos de la empresa.

Se propone crear registros digitales de cada venta (documentos que se
utilizan para realizar la venta tales, asi como facturas, constancias, contratos,
etc.) se tendrd una forma didactica y rapida al momento de buscar los
productos necesarios para la elaboracion de futuras ventas listas para su

impresion. Ya que actualmente no se lleva un orden en los productos.
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El sistema indica que se puede realizar un mantenimiento de ventas ya
que se tiene la informacion de estos almacenados fisicamente. Esto se
realizara con el fin de apoyar en la seleccion del personal idoneo cada vez

que se requiera convocarlos para nuevas ventas.

El software SISVENT tendré& los cargos con sus respectivos roles de la

empresa (Gerentes, Jefes y Asistentes).

2.6 Entregables

ENTREGABLES

ETAPA 1: Trabajo del Plan

Documento de Estatuto del Plan

Cronograma de Acciones

Técnica del Plan

ETAPA 2: Forma del Negocio

Tipo de Temas del Negocio

Acta de Conformidad

ETAPA 3: Exigencias del Sistema

Descripcién de Invitaciones

Modelos de formulario de Cliente

Acta de Conformidad
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ETAPA 4: Estudios y Boceto del Sistema

Tipo de Identificaciones

Tipo de Ejecucion

Tipo de Dispersion

Acta de Conformidad

ETAPA 5: Construccion

Software terminado

Cuadernillo de uso del Software

ETAPA 6: Pruebas

Cuadernillo de Instalacion del Software

Informe de los pruebas realizadas

ETAPA 6: Instalacion y Distribucién

Documento final de conformacién del software

24



2.7 Organizacion general del proyecto EDT

[ Inicio ]

[ PROYECTO SISVENT ]

25

[Elaboracién J { Construccidn J

[ Transicion ]

del provecto

| Gestion  de
proyecto

Inicio v plan

[ Modelade ] {Requ:fimimlcs

J

Identificar
procesos de

Identificacion de
Requerimientos
negocio

Elaberacion
plan del

proyecto

Definicién Desarrollo de Modelos  de
de projecto NVDUN casor del uso
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Recopilacién Elaborar
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de CUN programa de

Elaboracion
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2.8 Cronogramas

id  [Nombre de tarea Duracién omienzo
mar-15 [0dmay 15 [08jun 15  [13jul-
| oa | 19 ua\wlu:-tﬂu:\u; 18
0 FAnverorinarks 74 diae? n 13/04/15
1 Proyecin Sisterma de Venta de Productos 64 dias lun 13/04/15
Veserinarios
| 2 | Gestion del Proyecto adis hn 13/04/15 L
3 | Inidio y Plan del proyecio 2 das Tun 13/04/15
a4 | Definicion dd Proyecio 1dia mié 15/04/15
B Hiw 1 1 dia mié 15/04/15
& | \pr ion: Acta de G imcion del Pr 2 dias jue 16/047/15
7 Recopilacion de Informacion 2 dias mié 15/04/15
& | Haboracion dal Plan dd Proyecto 1 dias vie 17/04/15
o | Hiin 2 1dia mar 21/04/15
B Aprobacion: cronograma de Actividades 1dia mi&22/04/15
| Conformidad 0 dias mi&22/04/15 2204
| 12 | modoks del Negode 12 diias jue 23704715
|13 Identificacion de Procesos dad Negod o 2 dias juez3/04/15
| .| Desarrallo de MCUN 1dia sab 25/04/15
| 1| Identificacion de CUN, AN, ON 1dia sab 25/04/15
B Haboradion del Diagrama General de CUN 1dia 1un 27/04/15 i
17 Desarrollo de MAN 2dlas mar 28/04/15 i
18 Identificacion de RN, EN, TN 1di jue3o/oe/1s i
19 Haboracion Diagrarna de Actividades dal 1di sab 02/05/15
Negocio
|z | Haboracion de Clases de Negocio 1 dias 1un 04/05/15 }
|21 | Modalo de Casos de Uso de Negorio 1dia 1un 04/05/15 1
|z | Acta de Conformidad 1 dia juen7/05/15
| 73 | Requerimientos del Sistema 6 dis via 22/05/15 .
[ 2a | Identificacion de Procesos unciomales yno  1dia vie 22/05/15
Rncionales y adiciobnales
25 | Hiin 4 1dia sab 23/05/15
26 | ion: Esped ion de Requerimi 1dia sab 23/05/15
|z | Modalo de Casos de Uso deSistema 2 dias 1un 25/05/15 1
|z | Haboracion de Diagrama de CU 2 dias 1un 25/05/15
=N Hiw 5 0 dias mar 26/05/15 2605
BE Aprobacion: Protolipos de interfaces de 2 dias mié 27 /05,15
usuario
| 31 | AnaliskyDiselio 12 dias vie 29/05/15
3@ | Modelo de analisis 2 dlas vie 29/05/15 il
33 Diagrarma de CU segtin analisis 1di 1un 01/06/15 i
34 Arcuitecura de analisis 1dia mar 02/06/15
EE Diagrama de Clases de Analisis 2 dias mié 03,/06,15
B Diagrama de Comunicacion 1dia mié 03,/06,15
BE Confeccion de Modd o concapmal 1dia mié 03,/06,15
- Confeccion de anquilechra del sisema 1dia mié 03,/06/15
3@ | elaboracion dd modelo de disefio 1dia juen4/06/15
a0 | dlaboracion dd diagrarma de clases dedisefio2 dias juen4/06/15 il
] daboracion del diagrarma de secuencia 1di sab 06/06/15
| = moddo logico- Bsico 2 dias 1un 08/06/15 1
| s hito 6 1 dia 1un 08/06/15
| aa | Entrega-modd o de datos 3 dias mar 09/06/15
| 45 | Entrega - Model o de implementa cion 2 dias mar 09/06/15
a6 | [= Modelo de despli 2 das mar 09/06/15 |
| 47 | Construccion 1 d&a? vie 12/06/15 w
[ a8 | Diagrarmas de Componenies 1d@a? vie 12/06/15
| 49 |  Programadion S diws vic 12/06/15 [
| = | Hiw 7 0 dias vie 12/06,/15 <¢ 2706
51 Entrega - software producido 1dia =4b 13/06/15
| s | Implemaentacion de CUS Pricrizados 1dia sab 13/06/15 s
53 Manual de Usuario 2dlas lun 15/06/15
[ 54 | Manual de Instalacion 2 dlas mié 17 /06/15
| 55 | Acta de Conformidad odas vie 12/06/15 ” 2706
56 Enirega: Manual de Usuario 2 dlas sab 13/06/15
| 57 | mruchas S diws jue 18/06/15
| 58 | Haboracion de Matrices de Prucha 2 dias vie 19/06,/15
| s | Casos de Prucha 3 dias 1un 22/06/15
e | Hito 9 0 dias jue 18/06/15 - | 18506
&1 | Enirega: Manual de Sistema 1dia 1un 22/06/15
&2 | Enirega: Informa de casos de prueba 1dia 1un 22/06/15
| 63 | mmplementadon y Despliegue 12 dfas? jue 25/06/15 ]
| 64 | Modelo de Desplicgue 1 dia jue25/06/15 i
| & | Hiw10: Acta de Conformidad deproducto & dias vie 26/06,/15
enmregado

Y

2dkas? Jue 25/06/15

llustracion X: Cronograma de Gannt



2.9 Presupuesto

INVERSIONES

PLANIFICADO

RUBRO CARACTERISTCAS Cantidad Costo Unitario ey — Im-puestos Mrrresioa [ T SETRIL
Diversos
s/. | uss s/. | uss s/. | uss s/. | uss s/. | uss
1. HARDWARE ¥ EQUIPAMIENTO
servidor |HP ProLiant ML310e Geng v2 | 912.40 | 913.40| | | 201.5| | 1,120.00
2. SOFTWARE Y/O IMPLEMENTACION DE SW
Licencias servidor web xampp 5.6.3 con Apache, PHP y MySC) ] ] 0]
windows 8 80.77 80.77 17.73 98.5
Subtotal Inversiones 1,218.50
1GV 18% 219.33
TOTAL DE INVERSIONES 1,4327.82
I
GASTOS
PLANIFICADO
RUBRO CARACTERISTCAS Cantidad Costo Unitario Ty — Im-puestos e T [F reE TOTAL
Diversos
s/, | wss | s/ | wuss s/. | uss s/. | uss s/. | uss
1. EQUIPAMIENTO MENOR
alquiler | ] | 0| | | 0| |
2. SERVICIOS ¥/ O CONSULTORIA
terceros 0 0 ]
3. RECURS505 HUMANOS
TIC 0 [ 0 o
4. OTROS
wiaticos gastos por transporte 150
gatos de hospedaje 50
Subtotal Gastos 200
1GV 18% 36
TOTAL DE GASTOS 236
TOTAL COSTO DESEMBOLSABLE 1,673.83

llustracion XI: Presupuesto para el proyecto
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1.2.1 El Financiamiento

El software realizado ha sido netamente con recursos de la empresa

Top Clinicas Veterinaria S.A.C.

1.2.2 Central de Comunicaciones

e Presentar las bondades del software que sera replicadas en las diversas
areas de la empresa.
e Exponer a los empleados de las diversas areas de la empresa la

importancia del compromiso de cada uno con el nuevo software.
e Dar un mejor rendimiento a la hora de salvaguardar la informacion.
e Determinar el presupuesto que nos brinda la empresa.

e Contaremos con una comunicacion fluida con la empresa.

CIRCULOS

A

Reunion Frecuencia Participantes Objetivo general
cargo de:

Todo el equipo Supervisar los alcances dl

Interna siempre software, respetando los Jefe

Jefe de Operaciones procesos.

Todo el equipo Supervisar los alcances dl

Al final del mes Cada 30 dias software, respetando los Jefe

Jefe de Sistemas procesos.

Todo el equipo Supervisar los alcances dl

Interna semanal Cada 7 dias software, respetando los Jefe

Jefe de Proyecto procesos del proyecto

Supervisar los avances y los
i Jefe de proyecto
Con el proveedor Cada 7 dias documentos de los Jefe
Proveedor
proveedores




INFORMES
Documento Frecuencia Enviado a: Objetivo general A cargo de:
o termino de la Indicar el Plan del Proyecto a | Jefe de
Procedimiento del Plan o Grupo de proyecto )
planificacion todos los comprendidos Proyecto
Informar avance del Sofware,
Infforme  mensual  del ) actividades, peligros y | Jefe de
Al fin de mes Gerente de Centro -
Software dificultades en los | Proyecto
compromisos
Documento de reunién Dar a conoces los alacanzes | Jefe de
Semanal Gerente de Centro y
semanal. de la reunion semanal Proyecto
L Crear actas con los acuerdos
Acta de reunion interna )
) Semanal Jefe de Sistemas llegados con el gerente de
con el Jefe de sistemas ]
sistemas.
documento de
seguimiento de las ) JP del
) Semanal Jefe de Sistemas
reuniones con los proveedor
proveedores
Capacitar al personal de la
o . o . Jefe de
Capacitacion Fin de proyecto Usuario Final empresa involucrado en la
proyecto

operatividad del Sistema
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2.10 Matriz de Riesgos

30

TIEMPO DE ESTRATEGI B
FECHA DE DESCRIPCION DE A DE PLAN DE DISENO DE
PROBABILIDAD
REGISTRO RIESGO COSTO | TIEMPO | ALCANCE | IMPACTO MATERIALIZA | SCORE RESPUESTA | ACCION RIESGO
CION ALRIESGO
Uso indebido de la
informacién por
parte de los usuarios Establecer el
ue divulguen sin uso del Karin
14/04/2015 | U CVU'E! 1 2 2 1 3 1 6 | Aceptar |V
autorizacion la sistemasoloa |Ramos
informacién nivel local
privilegiada que
suministre el sistema
Optimizacidn
Personal con .
. . personalizada
funciones variables ara cada Javier
16/04/2015 | de acuerdo al tipode | 2 1 3 2 1 2 5 | Mmitigar |P2@C :
usuario enlos | Andia
proyecto o carga .
permisos del
laboral .
Sistema
Capacitacion
Inadecuada diVFl).I| acion ! JhonnyNa
14/05/2015 | utilizacion del portal | 2 2 2 2 2 2 5 | Aceptar & onny
. del portal o cimento
institucional ;
los usuarios
Establecer un
- monitoreo
Disefio , fallas o
. . adecuado del
pérdida del servidor antivirus Karin
16/05/2015 | donde esta alojado el 3 2 2 2 1 3 7 Aceptar . y
. coordinar la Ramos
sistema, en su uso, . L
. ejecucién de
y/o almacenamiento )
backup's
semanales

Status: Abierto, Ocurrido, Eliminado, Cerrado, N/A

(Impacto en) Costo, Tiempo, Alcance: Alto (3), Medio (2), Bajo (1)

Impacto:

Impacto a Max (Costo, Tiempo, Alcance)

Probabilidad: Tiempo de Materializacion: Cercano (3), Medio (2), Lejano (1)

Score: Impacto + Tiempo de materializacion




Capitulo 1ll: MODELADO DE NEGOCIO



32

Referencias

Se tiene las ventas de los productos

manualmente.

Pérdida de tiempo en vender y falta de rapidez

en la basqueda de productos.

A la compaiiia.

Automatizar el area consultas de productos y

monitorear las etapas de una venta.

3.1 Objetivos del Negocio

- Tiempo estimado actual 8min por cada venta
- Tiempa estimado actual 8min por cada venta
- Tiempe estimado actual 10min por cada venta

llustracion XlI: Objetivos del Negocio
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3.1.1 Alcance

El software va tener un alcance muy importante ya que nos indicara el

cumplimiento de los objetivos y la funcionalidad.

e En el modulo de registro de las ventas se agregara una busqueda de
productos para poder asi agilizar la venta al cliente.

e Tendremos un moédulo para las futuras ventas en la cual se podra

identificar los productos para la elaboracion de las proformas de ventas.
e La documentacion de las ventas como productos, precios, promociones,

etc.

e Se digitalizara toda la documentacién de los consultores asociados
3.2 Guiade Uso del Negocio

3.2.1 Guia de Uso del Negocio

CUN_Vender Producto Veterinarios CUN_Actualizar Stock CUN_Generar Orden de Compra  CUN_Generar comprobante de Pago

3.2.2 Descripcion de la guia de Uso:
a) Guia del Negocio: Vender Productos Veterinarios

Da inicio cuando el comprador solicita un producto. El proceso da curso al
pedido, teniendo en cuenta la satisfaccion. Y se finaliza cuando se le da la

respuesta de su pedido.



b) guia del Negocio: Actualizar Stock

Se da inicio cuando un usuario con permisos correspondientes desea
realizar un ajuste de stock. Para ello el sistema lista los productos y el sistema

permite modificar la cantidad de los mismos.
c) Guia del Negocio: Generar Comprobante de pago

Se da inicio si el cliente desea cancelar la orden de pedido realizada, cuyo
orden tiene un cddigo; de este cddigo el cajero parte para la generacion de

comprobante de pago ingresando los detalles minimos para esta.
d) Guia del Negocio: Generar Orden de Compra

El caso inicia cuando se hizo el muestreo del stock de productos y se hizo
un analisis de los productos mas vendidos para la solicitud de la Orden de

Compra de la Veterinaria.
3.2.3 Actores del Negocio.

Describen los Actores del Negocio del sistema de Gestion de Propuestas 'y

Proyectos de consultorias de Top Clinicas Veterinaria S.A.C.

AN_Sunat AN_Cliente AN_Proveedor

3.2.4 Representacion de Actores del Negocio.
a) Actor de Negocio: Cliente

El cliente envia una orden de pedido que incluye fecha de solicitud, datos

del cliente y productos solicitados.
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b) Actor de Negocio: Proveedor

Es la entidad quien nos brinda productos veterinarios para el

funcionamiento de la Veterinaria.
c) Actor de Negocio: Sunat

Es la entidad estatal en donde hacemos las consultas de validaciéon de los

datos RUC para entidades publicas y privadas.
d) Actor de Negocio: Municipalidad de Ica

La municipalidad es la que nos provee de los permisos respectivos para la

licencia de funcionamiento de la Empresa Top Clinicas Veterinaria S.A.C.
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3.2.5 Esquema Frecuente de Casos de Guia Uso del Negocio.

,"7

Generar Pedido

Cliente Y
i ' Proveedor
A |

Generar comprobante de Pago ~  _—

Generar Orden de Compra

Entregar Producto

llustracion XIll: Esquema Frecuente de Casos de Uso del Sistema



3.2.6 Diagrama General de Casos de uso vs Objetivos del Negocio

Generar Comprobante de Pago Entregar producto @

Generar pedido

Generar orden de compra

Consultar producto existente

Reducir el tiempo en la busqueda de un producto en un 30%.

Mejorar el monitoreo de las ventas en 30%

llustracion XIV: Diagrama de Casos de uso vs Objetivo del Negocio

3.2.7 Especificacion de Casos de Uso de Negocio

a) Caso de Uso: Vender Producto Veterinario

Breve Descripcion

Este punto vamos a explicar detalladamente la venta de producto
veterinarios al cliente, desde que llega un nuevo cliente a nuestras tiendas y

es atendido por el médico.

Objetivo

Aumentar las ventas de productos veterinarios de marca.

Aumentar las ventas.
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Vamos a lograr una mejor rentabilidad.
Definiciones y abreviaturas

RVPV: Representante de Ventas de Productos Veterinarios

(Veterinario)
Flujo de Trabajo
4.1 Flujo Basico

1. Se inicia cuando el cliente solicita un pedido (receta) de

medicamento veterinario al RVPV (Veterinario).

2. EI RVPV verifica en stock los productos veterinarios solicitados

en el sistema.

3. El cliente revisa los precios y tendra que aceptar las

condiciones de la compra.
4. EI RVPV verifica si el cliente es nuevo.
5. EI RVPV genera un pedido de productos veterinarios.
6. El RVPV le indica al cliente que tiene que ir a pagar a Caja.

7. EI RVPV envia el pedido a Caja y finaliza el proceso.

4.2 Flujos Alternativos
4.2.1 Rechazar el pedido

El cliente rechaza el pedido si el producto no existe en el catalogo

de productos veterinarios y finalizara el proceso.
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4.2.2. Reconocer Datos del Cliente

Se determina si es nuevo cliente, el RVPV registra los datos del

nuevo cliente.
5. Categoria

La Venta de Productos veterinarios, este procesos influye mucho en el
sistema ya que es en donde se une todas las areas para tener impacto en el

cliente.
6. Gestor del proceso

El propietario, encargado de gestionar y manipular, es el representante de

ventas de medicamentos veterinarios (farmacéutico).
7. Pre-condicion
La receta del Veterinario de ser el caso
8. Post-condicién
Pagar en caja.
9. Requisitos especiales
No se comtempla requisitos especiales.
10. Puntos de extension
En este proceso vemos el abastecimiento del almacen.

b) Caso de Uso: Generar Comprobante de pago
1. Representacion
Permite al cajero realizar un comprobante de pago e imprimirla, la cual queda

registrada en el sistema para luego consultar. A demas por cada

comprobante de pago, aumenta el saldo de la caja y se disminuye el stock
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de los productos comprados. Para cada comprobante se puede asociar a un
cliente registrado, y el Representante de Ventas de Producto Veterinarios
responsable. También se podra ingresar la razon social en caso de

corresponder.

Objetivo

Aumentar las ventas

Flujo de Compromiso
3.1 Flujo Radical

1. El cajero ingresa a la funcionalidad de realizar comprobante de pago

(Boleta o Factura)
2. El usuario elige un cliente de la lista de clientes registrados si lo desea.
3. El cajero ingresa el cédigo del pedido(codigo de la orden)
4. El cajero ingresa los datos del cliente de ser nuevo

5. El sistema muestra una nueva pantalla con una lista de resultados
correspondientes a la busqueda con su nombre, el precio de lista, el
precio con descuento (descuento por receta) y el precio de venta real
(que es el precio de lista con el descuento de la veterinaria).

6. Elsistema cambia a una pantalla de “Edicién de producto en factura” con

las identificaciones del producto.
7. Elinteresado presiona Entrar
8. El procedimiento vuelve a la pantalla de facturacion

9. EIl sistema genera una nueva instancia de comprobante de pago (en

caso de no retomar una interrumpida), reduce el stock y aumenta la caja.

10.Incluye Imprimir Comprobante.
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Flujos Alternativos
2A. El cajero desea registrar un cliente nuevo
1. El usuario le da click en el boton “registrar cliente”
2. El procedimiento deja la factura en estado de Interrumpida
3. Incluye el caso de uso Registrar Cliente
4. Sigue en punto 3 del flujo principal

2B. El usuario no elige un cliente de la lista e indica que la factura

es con R.U.C
1. El cajero ingresa el R.U.C y la raz6n social
2. Sigue en punto 3 del flujo principal
2D. El usuario elige un cliente que tiene un R.U.C asociado

1. El sistema selecciona de forma automatica la opcién de que es con

R.U.C y carga los campos de R.U.C y razén social
9. El usuario elige interrumpir comprobante de pago
1. El usuario elige interrumpir comprobante de pago
2. Incluye Interrumpir comprobante de pago
3. Fin de caso de uso.
4. Categoria
Bésico
5. Gestor del proceso

Cajero
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6. Pre-condicion
Realizar pedido del producto
7. Post-condicion
Pagar en caja.
8. Requisitos especiales
No esta complementado los requisitos especiales.
10. Puntos de extension

El asunto se amplia a Vender Producto

3.3 Guiade Observacion del Negocio.

3.3.1 Usuarios del Negocio

TN_Veterinario TN_Cajero TN_Jefe de Almacén TN_Asistente

3.3.2 Representacion de Personal del Negocio.

Trabajador del Negocio: Veterinario

Asiste al cliente en su venta a realizarse, realiza la venta hacia el cliente.

Trabajador del Negocio: Cajero
Recepciona el cobro por la venta realizada del veterinario.

Trabajador del Negocio: Jefe de Almaceén
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Mantiene el orden en la entrada y salida de producto mediante nuestros

proveedores.
Empleado del Negocio: Asistente de Almacén

Recepciona el ingreso y egreso de los productos, manteniendo un orden

en la ubicacién de los productos.

3.4 Entidades del Negocio

Q Q Q

EN_Productos EN_Persona EN_Documento

Q Q Q Q

EN_Kardex EN_Documento_Estado EN_Registro_compra EN_ Registro_venta

3.5 Representacion de Entidades de Dependencia.

Entidad de Dependencia: Productos
Guarda las principales identificaciones del producto.
Entidad de Dependencia: Persona

Registra la informacion de los diferentes tipos de personas que interactiian

con el sistema.
Entidad de Dependencia: Documento

Registra los datos de cabecera y de monto finales de los diversos tipos de

documento de venta.
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Entidad del Negocio: Detalle Documento

Registra los datos del cuerpo del documento que son netamente los datos

de los productos a vender.
Entidad del Negocio: Kardex
Registra los registros de entrada y salida del producto.
Entidad del Negocio: Documento Estado
Registra el tipo de documento de venta o de compra.
Entidad del Negocio: Registro Compra
Registra las compras que se realizan a los proveedores.
Entidad del Negocio: Registro Venta

Registra las ventas que realizamos a nuestros clientes.
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3.6 Realizaciones de Casos de Uso de Negocio

3.6.1 Diagrama de Actividad: Generar orden de pedido

CLIENTE

1 CAJERO

: Entidad Bancaria

(CJACUDIR A CAJA A PAGAR

«Amacén de datoss
» DEUDA POR PAGAR POR CLIENTE

( ¥ ¢ DEUDA POR PAGAR POR

| o RECIBIR COMPROBANTE
DE PAGD

™,

/

* COMPROBANTE DE PAGO

>/ () REALTAR BUSQUEDA DE LA DEUDA

I

a’//fﬂ \\\‘\\\‘\

< NAAPAGAR EN
. EFECTVO O TARJETA?

a"/"

T [Tarjeta]
|Efectiva]

£

Y

./l §
() LEER TARJETA

b

5

4

| (&9 PASAR TARJETA DE CREDITO O DEBITO |

N J

Fd '\I

| (. GENERAR EL COMPROBANTE DE PAGO L

S /~

: COMPROBANTE DE PAGO

sAlmacén de datass
» COMPROBANTE DE PAGD
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3.6.2 Diagrama de Actividad: Crea un nuevo Pedido

CLIENTE

RVPY

CAJA

e N
| &9 solicita un pedido ‘
\ 4

Sy
} &2 verifica stock de productos |

\ J

!

oy
—| @ rechaza el pedido =
-~ @@V (e}

4

§

.
| & revisa los precios v acepta las condiciones establecida <
N

. \
.| &2 informa los precios de los productos en stock
\. J

l

Id ™
=| @ verifica datos del cliente |

| &3 acepta los precios del producto i
N /

e
~ dliente
\ nuevo

L

| @ genera pedldo

_.

_FG registrar al nuevo cliente |

,

y N
| &5 indica que tiene que ir a pagar a caja
~ s

I

Fa ™
| &3 envia el pedido |
\ .

' )
} &3 recepciona el pedido |
. /

Ty
I & registra el pago del pedido |

-~ ~
‘ & realiza el pago |
e e

I Y
| &2 recepciona su compra 1 -
\ J

e o
i & entrega el pedido
\ /

3.7 Esquemade

Clases de Dependencia:

GENERACION DE COMPROBANTE DE PAGO

COMPROBANTE DE PAGO

CAJERO

DEUDA POR PAGAR POR CLIENTE
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3.7.1 Reglas de Negocio

Se va a registrar en un documento las oportunidades de negocio de
la empresa.

Las cotizaciones y propuestas van a depender del cliente para asi
ser clasificada.
Dependera del tipo de requerimiento del cliente para ser identificada.

Para pasar a ser propuestas las cotizaciones deberan estar
aprobadas.



Capitulo IV: REQUERIMIENTOS



4.1 Central Acciones vs. Requisitos

Matriz de Actividades y Requisitos del Sistema Gestion de Pr y Proy deC Itoria
Responsable del
Causa de Dependencia Actividad del Negocio Necesidad Practico Tema de Uso del sistema Representantes
Negocio
Asistente de Almacén
Registra producto Asistente de Almacén RF-001 Registrar producto Cuso1 Registrar producto
CUN1- Seleccion de
productos
Director de Almacén
Selecciona posibles productos Jefe de Almacén RF-002 modificarproductos CUs02 El producto es modificado
Seleccionar productos Vendedor RF-003 Selecciona producto Ccuso3 Selecciona producto Vendedor
RF-004 Consultar ventas Ccuso4 Consultar ventas
CUN2- Elaboracién de
Jefe de AlImacén vendedor
Ventas
Cotizar productos vendedor RF-005 Editar venta CUS05 Editar Oportunidad
RF-006 Generar nuevas ventas CUs06 Generar venta vendedor
CUN3- Monitoreo de Gerente general
Informa sobre nuevos productos Gerente general RF-007 Mostrar nuevos productos Cuso7 Mostrar productos
productos
Jefe de Vendedores
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4.2 Organo de Exigencias funcionales adicionales

Matriz de Requisitos Adicionales del Sistema Gestion de Propuestas y Proyectos de Consultorias

Paquete

Requisito Funcional

Caso de Uso

Representantes

Seleccién de

RF-008 Editar datos de productos registrados cusos Editar Producto Jefe de Almacén Vendedor
Productos

RF-009 Cambiar la Venta registrada CUS09 Cambiar el estado de la Venta Jefe de Depésito Vendedor

RF-010 Cambiar precio de productos de la venta CUSs10 Modificar precio de productos de la venta Jefe de Almacén Vendedor
Elaboracién de venta

RF-011 Editar Ventas Ccus11 Editar Ventas Jefe de Almacén Vendedor

RF-012 Consultar Ventas CUs12 Consultar Ventas Jefe de Operaciones Jefe de Proyecto

RF-013 Editar venta Cus13 Editar venta Vendedor Cabeza de Vendedores
Monitoreo de

RF-014 Cambiar el estado de venta cusi4 Modificar estado de venta Vendedor Cabeza de Vendedores
Ventas

RF-015 Busqueda avanzada de ventas mediante filtros CUS15 Filtrar busqueda de venta Vendedor Cabeza de Vendedores

RF-016 Crear un usuario para el ingreso al sistema CUS16 Crear usuario Director de Sistema

RF-017 Se inicia una nueva sesion solo si el usuario esta registado Cus17 Abrir una nueva sesién Vendedor
Seguridad

RF-018 Dependiendo al usuario que se ingresa son os permisos al sistema Ccus18 Brindar permisos al usuario Administrador de Sistema

RF-019 Distribucion de cuenta de usuario Cus19 Administrar cuenta Vendedor
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RF-020 Averiguar registros Cus20 Averiguar Registros Vendedor

RF-021 Percibir informacion de registros Cus21 ver datos de registros Vendedor
Reutilizables RF-022 Revelar alteraciones de investigacion de registros Cus22 ver alteraciones de datos de registros Vendedor

RF-023 Enviar datos de registros Ccus23 Enviar informacién de registros Vendedor

RF-024 Editar datos de registros Cus24 Editar datos de registros Vendedor

RF-025 Registrar Vendedor CUs25 Guardar datos del vendedor Administrador de Sistema

RF-026 Registrar empresa (clientes) CUS26 Guardar empresa Asistente de Gerencia

RF-027 Guardar datos de contacto de empresa Cus27 Guardar contacto de empresa Asistente de Gerencia
Pri blecid

RF-028 Crear reportes de ventas Cus28 ver reportes de ventas Gerente General

RF-029 Busqueda avanzada de vendedores mediante filtros Cus29 buscar empleados por determinados datos Asistente de Gerencia

RF-030 Revelar directorio de vendedores CUS30 ver directorio de empleados Asistente de Gerencia
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4.3 Organo de Exigencias No Utilizables

Matriz de Requisitos No Funcionales del Sistema Gestién de Propuestas y Proyectos de Consultorias

Requisito No Funcional

RNF-001 | Se pide el uso del programa para la implementacién del sistema.

RNF-002 Se pide la instalacion del programa de manejo de base de datos SQL Server 2018 R2

RNF-003 Se necesita como servidor un microprocesador corei 5

RNF-004 | Administracion y supervision de usuarios y claves de acceso, se debe de ingresar los datos a nuestra base de datos para poder
ingresar.

RNF-005 Se necesita que se ingrese al sistema via intranet y internet.

RNF-006 Se administrara varios usuarios (administrador, vendedor) ingresar informacién del sistema, presentando distintas vistas.




4.4 Guiade Temas de Uso

4.4.1 Representantes

Gerente General

Asistente de Gerencia

Vendedor

Jefe de

llustracion XV: los que interactian con el Sistema

4.4.2 Disefno de los Actores del Técnica

Actor: Vendedor

Almacen

Asistente de Almacen

Jefe de Vendedores

Administrador del Sistema

Ingresa las ventas, ademas selecciona los productos para la venta, y realiza

cotizaciones.



Actor: Gerente General
Informa sobre nuevos productos en el mercado, genera reporte de venta.
Actor: Jefe de Vendedores

Hace consultas de ventas, ventas ya registradas, ademas de registrar los

productos y,se pueden modificar las ventas ya aprobadas

Actor: Jefe de Almacén

Edita informacidén de productos ya registrados, modifica precios de
productos.

Actor: Administrador del sistema

Genera usuarios y Administra permisos para los usuarios.
Actor: Asistente de Almacén

Registra los productos para su futura venta.

Actor: Asistente de Gerencia

Realiza busqueda avanzada de los vendedores mediante filtros, registra
contactos de la empresa con los clientes.
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4.4.3 Esquema de Paquetes

7 Elaboracion de Ventas

[ 1]
- Pre - Establecidos

llustracion XVI: Esquema de paquetes del sistema

4.4.4 Esquema de Casos de Uso por Paquetes

a) Pagquete Seleccidon de Productos

I ]
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b) Paquete Elaboracion de Ventas

modificar estado de venta modificar precio de producto de venta
Editar Venta Consultar venta

c) Monitoreo de Ventas

Editar Venta Modificar estado de Venta

Busqueda avanzada de venta mediante filtro
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Busqueda avanzada de venta mediante filtro

d) Paquete de Seguridad

Generar usuano Iniciar sesion Asignar permisos a usuanos

GENErar usuario Asignar permisos a usuaric

Administrador de Sistema

Usuario

e) Paquetes Reutilizables

mostrar modificaciones de informacion de registros
enviar informacion de registro

ver informacion de registros editar informacion de registros



. N —

( ) N

4 < S
buscar registros mostrar modificaciones de'informacion de registros 7

Vendedor

ver informacion de registros

f) Paquete Pre-establecidos

4 ™ /"’___ B _ﬂ‘"‘\
| | / \
|

N ,/ N J

generar reporte de venta reg-i:s-l;ar_en; ;resa
e H“\\ /’r’- H“\\
| | { |
N A M v

regTstraEndedor mostrar dTredoEde vendedores

/

registra?é_mpresa
Administrador del Sistema Sirieliisisng

Registra contacto de la empresa

busqueda avanzada de Ededores mediante filtro e

_enviér informacion de registro

editar informacion de registros

-

busgueda avanzada de Ededores mediante filtro

Registra contacto de la empresa

S = —_—

. Asistente de Gerencia

mostrar diredoﬁde vendedores

generar reporte de venta

Gerente General



4.4.5 Esquema General de Casos de Uso

@ Q >

" amoditicar estado & mmamam ==
N //’\
- ~ v
= regiztrar smprazs
e e — s <inchistne

Consultar venta

O © B contar et mprass

Editar Producto

e Bian Vgnza—  Madificar sstado d d.v-m \,\\

Busqueda avanzada de venta mediants filtro Vendedor

buscar rogistros mostrar WQW deregistros O
> _smviar informacion de registro
W

generar reporte de venta

llustraciéon XVII: Esquema General de Temas de Uso del Procedimiento

Gerente General
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4.5 Descripcién de Temas del Sistema
4.5.1 Descripcion de temas: Iniciar sesion

1. Representacion:

Permite que el usuario interactue con el sofware
2. Representante

Beneficiario

3. Diagrama de Programas

3.1. Diagrama Basico
1. El flujo se inicia dandole doble click sobre el icono del sistema.

2. El programa abre la ventana para que inicie la sesién y se tendrd que brindar
la siguiente informacién:

- Usuario, clave
3.El personal ingresa los datos

4. El trabajador da click con el mouse sobre el botén de aceptar, el programa

verifica la informacidn que se alojara en la base de datos.
3.2. Flujos Variados

1. En el punto 4, si el programa no encuentra los datos ingresados el software

emitira un mensaje al usuario que

4. Precondiciones

- la informacion ingresada debera ser correcta.
5. Post-condiciones

- mostrara la ventana principal del sistema.

6. Puntos de Extension

- No establecidos.
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7. Requisitos Especificos

- No establecidos.
4.5.2 Descripcion del asunto: Cerrar sesion

1. Representacion:

El trabajador quiere finalizar la sesion abierta.

2. Representante

Trabajador

3. Creciente de Sucesos

3.1. Creciente Basico

1. comienza el proceso cuando el trabajador decide cerrar la sesion.
2. El programa cierra la sesion abierta.

3.2. Crecientes Facultativos

1. En el punto 4, si los datos no son correctos el programa mandara un
mensaje al usuario.

4. Precondiciones

1. Se debe mantener dentro del sistema

5. Post-condiciones

1. Sale del sistema

6. Puntos de Extensién

- No programado.

7. Requisitos Especiales

- No creados.
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4.5.3 Descripcion del asunto: Registrar Empleado

1. Representacion:

El Proceso va a permitir al Administrador registrar un nuevo empleado
2. Representante

Dirigente del Sistema

3. Creciente de Eventos

3.1. Creciente Basico

1. Comienza el proceso cuando el Administrador del sistema selecciona en

el menud Tablas y la pestafia Vendedor.
2. El programa nos arroja la interfaz del vendedor
3. El administrador seleccionaréa el botén Nuevo.

4. El software habilita las todas las casillas menos la de cédigo de vendedor

con estos campos:

- Datos del trabajador:

- Apellidos Paterno y Materno
- Nombres

- Numero del DNI

- Cargo

- Direccion de domicilio

- Teléfono

- Password
5. El Administrador interactta con el sistema ingresando los datos.
6. Se le da click en Grabar y el sistema guarda los datos en la BD
7. El programa realiza el proceso de guardar.

3.2. Flujos Alternativos
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Del Punto 5

1. El administrador no lleno toda la informacion del trabajador

2. El programa indicara el campo que faltaria llenar para poder guardar
4. Precondiciones
1. debe haber un contrato previo con los empleados
5. Post-condiciones
1. en el programa va a quedar registrado los datos
6. Puntos de Dilatacion
- no contemplado
7. Requisitos Especificos

- no contemplado



4.5.4 Especificacion del asunto: Crear Usuario

1. Representacion:

Se permitird al Administrador tener la facultad de poder crear las cuentas

a cada personal que va a interactuar con el sistema.
2. Representante

Usuario con privilegios de administrador.

3. Creciente de Sucesos

3.1. Creciente Basico

1. El proceso se inicia cuando el usuario con privilegios de admistrador

ingresa a la interfaz principal.
2. Se da la interaccion entre el administrador y las opciones de usuario
3. Se le dara doble click a la imagen de generar un nuevo usuario.

4. El software nos va a mostrar el proceso de “GENERAR NUEVO
USUARIO” con los consecutivos datos:

- Persona, clave, cate_perso, usua, estado.

- la interfaz principal nos va a presentar varios iconos donde se pueden

agregar privilegios a los usuarios.

3.2. Crecientes Alternativos

- No contemplado.

4. Precondiciones

1. Para ingresar al sistema debe haber ingresado los datos en el sistema.
5. Postcondiciones

1. Se tendra que generar un nuevo usuario.

2. si esta en la base de datos ya podra interactuar con el Software.
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6. Puntos de Extension
El asunto se enlaza a “Asignar permisos a usuarios”.
7. Requerimientos Especiales

No se ha establecido requerimientos especiales.

4.5.5 Detalle de asunto: Asignar permisos a usuarios

1. Representacion:

El proceso permite al usuario con permiso de administrador adherir permisos

a los usuarios.
2. Actor(es)
Usuario con Privilegios de administrador
3. Creciente de Eventos
3.1. Creciente Basico

1. Todo comienza cuando el usuario con privilegios de administrador da click
en el boton de sistemas de la principal interfaz.

2. El software da a conocer al usuario las pestafias, donde debera dar click

en la pestafna de “Configuracion SISVENT”.

3. Se muestra la lista de empleados registrados y el usuario debera

seleccionar con que usuario va a trabajar.

4. Se nos ensefiara la interfaz “CONFIGURACION” con los siguientes

icONos:
- se despliega al lado derecho una columna con las opciones siguientes:
- Registrar, Editar, Eliminar, Consultar, Modificar.

- cada funcién se encuentra disponible para el usuario.
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3.2. Flujos Alternativos

1. No se establecieron flujos alternativos.

4. Precondiciones

1. El usuario debe estar registrado en el sistema.

5. Post-condiciones

1. se puede otorgar permisos al usuario seleccionado.
6. Puntos de Extension

- No se establecieron puntos de extension.

7. Requisitos Especiales

- No se establecieron requisitos especiales.
Especificacion de caso de uso: Registrar Nuevo Cliente

1. Descripcidn:

Especifica que el usuario ingrese un Cliente nuevo (persona natural, Persona

Juridica).

2. Representante
Rector de Software
Vendedor

3. Creciente de Eventos
3.1. Creciente Basico

1. El flujo del evento comienza cuando el Administrador del Sistema
accede al sistema.
Los usuarios ingresan a la pestafa tabla y Cliente

3. El cliente da click en el icono de “Nuevo Cliente”
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7.
8.

El sistema solicita ingresar los campos para la creacion del nuevo
cliente (Tipo de cliente, Apellidos, Nombres, Direccién, Tipo de
Documento, RUC, Teléfono, Fax, Movil)

El administrador devuelve los campos obligatorios para la creacion
del usuario

El administrador selecciona el botén Grabar.

Se muestra el mensaje “Se agrego cliente satisfactoriamente”.

Fin del Caso de Uso.

3.2. Flujos Alternativos

Del punto 6

1.
2.
3.

El usuario del Sistema no ingresos todos los datos obligatorios
El Sistema muestra el mensaje “Ingrese los campos obligatorios”

Fin del Caso de Uso

4. Precondiciones

1. El administrador debe estar conectado al sistema

2. El vendedor debe estar conectado al sistema

5. Post-condiciones

1. En el Software se guardaran y actualizara al cliente

6. Sitios de Extension

No contemplado.

7. Requerimientos Especiales

No contemplado.
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456 Especificacion del argumento de uso: Nuevo Producto

1. Descripcion:

El flujo hace que el Administrador del sistema pueda guardar los datos del

producto en la base de datos para su posterior comercializacion.
2. Actor(es)

Administrador del Sistema

3. Flujo de Eventos

3.1. Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando los actores ingresan al menu principal

y seleccionan el menu tabla, opcion Producto.

2. el programa nos mostrara lo correspondiente de la pestafia Producto
con los siguientes campos:

- Cadigo

- Proveedor

- Nombre

- Principio activo

- Unidad de medida

- Presentacion

- Categoria

- Precio costo

- Porcentaje Ganancia

- Precio Costo final

- Precio Lista

- Stock minimo

- Stock

3. El usuario ingresa los campos, pero al ingresar en el campo precio costo
4. El sistema solicita el usuario y contrasefia para proseguir

5. Después se graba los datos ingresados
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El sistema retorna el siguiente mensaje “Se ingresé el Producto
Satisfactoriamente”

3.2. Flujos Alternativos
Del punto 4

1. Si el cliente o la clave son incorrectas

2. El Programa te retorna el mensaje “No tiene permiso para este
modulo”

3. Fin del caso de uso
4. Precondiciones
1. Tienes que tener acceso al Médulo de Producto
5. Post-condiciones
1. En la base datos quedara registrado.
6. Tanteos de Extension
No contemplado.
7. Requisitos Especiales

No contemplado.
4.5.7 Descripcion: Generar Boleta

1. Descripcion:

Se permite al Vendedor registrar una venta realizada de los productos

veterinarios, con el fin de tener una revision de los ingresos, stock de productos.

2. Actor(es)

Vendedor

3. Flujo de Eventos

3.1. Flujo Basico
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1. El vendedor indica que se necesita registrar una venta.

2. El vendedor se dirige al menu principal y click en emision de

comprobantes.

3. Elvendedor da click en el icono de Boleta.

4. Se visualiza el formulario Boleta y los siguientes campos:
- Numero
- Serie
- Moneda
- Fecha
- Fecha de Vencimiento
- Panel cliente (Cédigo, nombre)
- Vendedor
- Producto (producto, stock

- Guia de Remision (Serie, nUmero)

5. El programa solicita los datos a ingresar.

6. El programa carga automaticamente la numeracion del documento,

y serie.

7. El vendedor busca al cliente que realiza la compra.

8. El vendedor ingresa la cantidad y codigo de cada producto

9. El programa te da a conocer la lista de productos, igv precio y

caracteristicas.

10. El programa indica que confirme el pago realizado.



11.El vendedor selecciona el pago e imprime la boleta

12.Una vez realizado el pago se registra la venta, se actualiza el

inventario e imprime el ticket correspondiente.

13. Termina el caso de uso.
3.2. Flujos Alternativos
Del paso 7: El cliente es nuevo
El vendedor selecciona le botén nuevo.
El sistema muestra el formulario.
El vendedor registra al nuevo cliente.
Del paso 9: Si el producto no esta disponible
El vendedor busca el producto
El sistema muestra el stock por producto 0
El vendedor informa al cliente
Fin de caso de uso
4. Precondiciones
1. El vendedor debe haber estado registrado en la base de datos
5. Post - situaciones
1. En el Software quedaran registrada la boleta generada
6. Puntos de Ensanchamiento
- Asunto de automatismo: Registrar Nuevo Cliente
7. Requisitos Especiales

Ninguno.
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4.5.8 Descripcion de caso de uso: Generar Factura

1. Representacion:

El asunto de uso permite al Vendedor registrar una venta realizada de los

productos veterinarios, con el fin de llevar un control de los ingresos, stock de

productos.

2. Actor(es)

Vendedor

3. Marea de Programas

3.1. Marea Primordial

1.
2.

El vendedor solicita el registro de una nueva venta.

El vendedor se dirige al menu principal y click en emision de
comprobantes.

El vendedor da click en el icono de Factura.

El sistema brinda el formulario Boleta con los siguientes campos:

- Numero

- Serie

- Moneda

- Fecha

- Fecha de Vencimiento

- Panel cliente (Cédigo, nombre)

- Vendedor

- Producto (producto, stock

- Guia de Remision (Serie, nimero)

El programa solicita los datos a ingresar.

El programa carga automaticamente la numeracién del documento, y
serie.

El vendedor busca al cliente que realiza la compra. (campos: Empresa,
RUC)

El vendedor reconoce la cantidad y clave de cada uno de los

productos.
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9. El sistema muestra la lista de productos con su cantidad, clave,
descripcion, subtotal, igv y total.

10. El sistema solicita la confirmacién de pago

11.El vendedor selecciona el pago e imprime la boleta

12.Una vez realizado el pago se registra la venta, se actualiza el inventario
e imprime el ticket correspondiente.

13.Termina el caso de uso.
3.2. Flujos Alternativos
Del paso 7: El cliente es nuevo

- El vendedor selecciona le botén nuevo.
- El sistema muestra el formulario.

- Elvendedor registra al nuevo cliente.

Del paso 9: Si el producto no esta disponible

- El vendedor busca el producto
- El sistema muestra el stock por producto 0
- Elvendedor informa al cliente

- Fin de caso de uso

4. Precondiciones

1. El vendedor estard incluido en la base de datos.
5. Post-condiciones

1. quedaran registrado la Factura generada

6. Puntos de Extension

- Asunto de uso: Registrar Nuevo Cliente

7. Requisitos Especiales

No establecido.
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4.5.9 Descripcion de caso de uso: Generar Guia de Remision

1. Cuadro:

El caso de uso le permite al Gerente de Operaciones generar una guia de
remision de transportista acuerdo a las 6rdenes de servicios previamente

generadas.

2. Representante(s)

Gerente de Ordenamientos
3. Creciente de Eventos

3.1. Creciente Basico

1. Elasunto de uso se inicia cuando el Gerente de Guerras selecciona la

opcion “Generar Guia de Remision” en la interfaz del “Menu Principal”.

2. El proceso del sistema muestra la interfaz “GENERAR GUIA DE
REMISION” con los siguientes campos:

- Datos de Guia de Remision de Transportista: Numero de
Guia de Remision, fecha de traslado (calendario emergente).

- Datos del Cliente: Remitente, Nam. Id, Tipo Id.

- Datos del Destinatario: Destinatario, Num. Id, Tipo Id.

- Datos de Mercaderia: Origen, destino, fecha de traslado.

- Datos de Proveedor de transporte: Nombre de la empresa y
su RUC.

- Detalle de la Mercaderia: Producto, Tipo, Peso Kg, cantidad.

- Datos del transportista: Nombres, Apellidos, Licencia.

- Datos del vehiculo: Marca, Placa Num. Constancia de
Inscripcion MTC.

- Tenemos también las opciones: “Buscar Orden de Servicio”,
“‘Buscar Transportista”, “Buscar Proveedor de Transporte”
“Generar Guia de Remisién” y “Salir”.



El Gerente de Operaciones solicita “Buscar Orden de Servicio”.
4. También se incluye al sistema el caso de uso “Buscar Orden de
Servicio”.
El sistema muestra los datos de la orden de servicio con su detalle.
El Gerente de Operaciones selecciona la fecha de traslado.
El Gerente de Operaciones selecciona la opcién Buscar.

El sistema incluye el caso de uso “Buscar Empleado”.

© © N o O

El sistema muestra los datos del transportista (empleado) y del

vehiculo.

10.El Gerente de Operaciones solicita “Buscar proveedor de transporte”.

11.También en el sistema se incluye el caso de uso “Buscar proveedor de
transporte”.

12.El sistema muestra los datos del proveedor de transporte.

13.El Gerente de Operaciones selecciona la opcion “Generar Guia de
Remisién”.

14.El sistema genera numero de guia de remision y graba la guia de
remision y actualiza el estado del producto a “DESPACHADOQO”.

15.El sistema imprime la guia de remisién, muestra el nimero de la guia
de remisibn y el mensaje MSG:"Guia de remision generada
correctamente”.

16.El Gerente de Operaciones solicita “Salir”, el sistema cierra la interfaz

y el caso de uso finaliza.

3.2. Flujos Alternativos

Salir

Si el Gerente de Operaciones solicita “Salir” antes de Grabar, el procedimiento
muestra el mensaje de confirmacién MSG:” ;Seguro desea salir?” y el caso de uso

finaliza.
Guia de remision no registrada.

Si el sistema no llega a grabar la guia de remision, muestra el MSG: “Guia de

Remision no registrada” y el caso de uso finaliza.



4. Precondiciones

1. El Gerente de Operaciones logueado en el sistema.

2. Ordenes de servicio disponible.

3. Lista de proveedor de transporte disponible.

5. Post-condiciones

1. En el sistema quedara grabada la guia de remision.

6. Puntos de Extensidn

- Ninguno

7. Requisitos Especiales

- Ninguno.
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Capitulo V: ESTUDIO, BOCETO E EJECUCION DEL
SISTEMA



5.1 Proposito

Se debe analizar de forma meticulosa ya que el sistema debera satisfacer
la problematica por la cual se crea el Software y a su vez dar un buen

funcionamiento. En este capitulo vamos a definir los alcances del proyecto:
Andlisis:
Precisar la arquitectura del software indicando los modelos arquitectonicos
a emplear y estereotipos del modelado para la implementacion.
Disefio:
Disefiar las clases para poder asi obtener las operaciones que se van a

implementar. Para ello debemos: enlazar los objetos y junto con sus respectivos

comportamientos en el sistema.
Vamos a lograr adecuar el boceto, ajustdndose al entorno de la
implementacion con un disefio pensado en el rendimiento.
5.1.1 Alcance
El software se implementard de acuerdo con lo establecido en los
diagramas de colaboracién y secuencia.

Dando como resultado la arquitectura del sistema teniendo en cuenta e

identificando los casos de uso de la actividad de requerimientos.

5.2 Definiciones, Acronimos y Abreviaturas
5.2.1 Tesis

Andlisis: Es el asunto en el cual se logra clasificar e interpretar las
vicisitudes, teniendo en cuenta los problemas y dando las recomendaciones para

Su mejora.

Disefio: Es el proceso en el cual el software esta acabado.
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Clases: Es la componente donde se agrupan toda la investigacion de un
cosa, se debe tener en cuenta que a través de esta es donde se modela el

entorno del proyecto.

5.2.2 Acronimos
No hay acrénimos establecidos.
5.2.3 Cifras

CE: Clases de forma.
Cl: Clases de Interfaz

CC: Clase de Inspeccion



5.3 Piloto de Estudio

5.3.1 Arquitectura del Sistema

7 Seleccion de Productos

F Reutilizables

[ ]

7 Pre - Establecidos

] —

[ Producto F] Elaboracién de Ventas

1

1 Monitoreo de ventas

7 Personal

[ ]
[ Sequridad

llustracion XVIII: Construcciéon del Procedimiento

80



81

5.3.2 ESQUEMA DE TEMAS DE USO SEGUN ANALISIS
5.4 Realizaciones de Asuntos de Inercia

5.4.1 Paquete Seguridad

a) ESQUEMA DE VARIEDAD DE EXAMEN: INICIAR SESION

CL INTERFAZ PRINCIPAL

’ CC.CONTROLADOR CE_VENDEDOR
CL_INTERFAZ_INICIO

llustracion XIX: DIAGRAMA DE CLASE DE ANALISIS: INICIAR SESION

VENDEDOR

FLUJO BASICO

/] FLUIO BASXCO

HO A_INTERFAZ_PRINCIPALCL INTERFAZ PRINCIPAL

& Gevueive formalane

7 inhtesactua con ef foemutaniop
5 Gevuelve foemutanio
» B: valids datos

D endedorvendedor @ ¢C_CONTROLADORCC_CONTROLADOR @ <£_VENDEDORCE_VENDEDOR

11 ingress sus datos 9: valida catos

3: ernis informacion

4:vabas infeemacion
2 qaida yus OM0s

HP A _INTERFAZ DE INICIO:CL_INTERFAZ DE N30
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SECUENCIA DE FLUJO BASICO

¥ vendedorvendedor MO d_INTERFAZ DE NIIO2:CL_INTERFAZ DE BNICIO HO CL_INTERFAZ_PRINCIPALCL_INTERFAZ_PRINCIPAL @ C_CONTROLADOR:CC_CONTROLADCR @ < _VINDEDORCE_VENDEDOR

b) ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: CERRAR SESION

@ O @

CL_INTERFAZ_PRINCIPAL CC.CONTROLADOR CE_VENDEDOR

VENDEDOR

llustracion XX: DIAGRAMA DE CLASE DE ANALISIS: CERRAR SESION

FLUJO BASICO

| cerrar sesion
l:,
T M@ cL_INTERFAZ_PRINCIPAL:CL_INTERFAZ_PRINCIPAL
17ingresa al formulario
4 4: cierra sesion 2: Solicita enviar informacion
% vendedorvendedor @ (E_VENDEDOR:CE_VENDEDOR

3: obtiene datos

@ <C_CONTROLADOR:CC_CONTROLADOR
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5.4.2 Paquete Personal

a) ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: REGISTRAR EMPLEADO

|

CL_INTERFAZ_PRINCIPAL

Q@ (]

CC.CONTROLADOR CE PERSONA

CL_REGISTRAR EMPLEADO
ADMINISTRADOR

DELL SISTEMA

llustracion XXI: ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: REGISTRAR EMPLEADO

FLUJO BASICO

|| registrar empleado
1@ CLINTERFAZ DE INICIO:CL_INTERFAZ DE INICIO
@ oL PLRSONACEL PERSONA
b4
5. Enwiar datos /_/ 4. Ingresaal sistema
// 1 Registra datos
/
/)v
-~ n_mmrm.mnctﬁx:cl_lma}u}mwu e
¥ vendedoradministracor del sistema @ (C_CONTROLADOR:CC_CONTROLADOR

3. Muestra formulzrio V.4

/
/" 2 Enviardatos

e
/

M cL_GENERAR USUARIO (L GENERAR USUARIO
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b) ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: GENERAR USUARIO

@

CL INTERFAZ INICIO

@ o @

CL INTERFAZ PRINCIPAL CC.CONTROLADOR CE USUARIO

ADMINISTRADOR
DELL SISTEMA

@

CL_GENERAR_USUARIO

llustracion XXIl: ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: GENERAR USUARIO

FLUJO BASICO

|| registrar empleado
@ CLINTERFAZ DE INICIO:CL_INTERFAZ DE INICIO
@ L PLRSONACL PERSONA
5. Enviar datos // 4. Ingresaalsistema
y // 1 Registra datos
/
O L_INTERFAZ FRINCIPALICLINTERFAZ PRINCIPAL .
¥ vendedoradministracor del sistema @ (C_CONTROLADOR.CC_CONTROLADOR

3. Muestra formulzrio p.4
/'/

/’ 2. Enwardztos

M@ <L GENERAR USUARIO (L GENERAR USUARIO



5.4.3 Paquete Registro
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a) ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: NUEVO CLIENTE

@

_INTERFAZ_INICIO

@

CL_INTERFAZ_PRINCIPAL

ADMINISTRADOR
DELL SISTEMA

Mnfu_cuam

VENDEDOR

CC.CONTROLADOR

CC.CLIENTE

llustracion XXIll: ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: NUEVO CLIENTE

FLUJO BASICO

14 ch INTERFAZ DE INKCIO/CL INTERFAZ DE INICIO

5.Enviar datos /

3.Ingresa al sistema

— @ cL INTERFAZ PRINCIPALCL INTERTAZ PRINCIPAL
s vendedor.admnistrador del sistema

2. Muestra formulario

49 ¢ _INTERFAZ_CLIENTES-CL_INTERFAZ CLIENTE

B

@ £ _PIRSONACE_PERSONA

1.Registra datos

 <C_CONTROLADOR:CC_CONTROLADOR |
|

~

/ &.Enviar datos
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b) ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: NUEVO PRODUCTO

CL_INTERFAZ_INICIO

et O o

. OLADOR CC.CONTROLADOR

CL_INTERFAZ_PRINCIPAL
ADMINISTRADOR = =

DELL SISTEMA

@

CL INTERFAZ PRODUCTO

llustracion XXIV: ESQUEMA DE CLASE DE ANALISIS: NUEVO PRODUCTO

FLUJO BASICO

T ddmenitly, 5.Enviar d
2 etrador def ilema adminustrador del sistema ar datos
‘ MO A_NTERFAT DE INITIOCL_INTERFAT DE INICIO

/

—

S 4. Ingresa 2! formulanio

M L INTERFAZ PRINCIPALCL DIERFAZ PRINCIPAL @ <C_CONTROLLDOR CC_CONTROLADCR

2.Enviar datos 1 Registra
3. Abre el formulario / Producto

HO € _PITERFAZ_PRODUCTONCL INTERFAZ_PRODUCTO
@ _PRODUCTIOCE_PRODUCTO




Capitulo VI: PRUEBAS DEL SISTEMA



6.1 Historial del Documento
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ELABORACION REVISION APROBACION
Javier Andia

13/04/2015

CONTROL DE CAMBIOS

VERSION FECHA DESCRIPCION DE LA MODIFICACION

1.0 11/06/2010 Versién original.

6.2 Introduccidn

En este punto vamos a detallar todas las operaciones empleados para la
confirmacion y revision del software, como también la estrategia establecida para
dar solucién a cada proceso que hemos tenido que crear 0 mejorar para su

implementacion y satisfaccion con el producto creado.

6.3 Planteamiento del problema

Durante las entrevistas y las propuestas se ha podido ubicar la ausencia
del control de documentos y que no existe un banco de consultores; estas dos
ausencias son fundamentales para la saber con exactitud la experiencia de la

empresa y también es pieza fundamental para el equipo de trabajo.

Estos problemas van a perturbar el buen desempefio en el area de ventas
como también la medicion de los parametros de tiempos establecidos por el

equipo de trabajo.




El sistema SISVENT dara la solucion en macro, encapsulando todo el juicio
de preparacion de una proposicion desde su concepcion como oportunidad hasta
la fase de proyecto, verificando su completo desarrollo y estableciendo una
relacion con la base de datos para que la informacion quede registrada y

guardada en buen recaudo.

El sistema simboliza un ahorro de estacion y recursos de la cual pueden
obtener informacion detallada los usuarios que se interactien a la base de datos,

siempre y cuando tengan los privilegios suficientes para realizar consultas.
6.4 Estrategia de Pruebas

El sistema tiene que colmar las expectativas de funcionabilidad y asi poder

probar que la codificacion del software es funcional.

También se debe establecer la conexion y la interaccion entre la aplicacion

y la base de datos.

Para poder realizar lo antes mencionado se tiene que tomar en cuenta el

siguiente cuadro.
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Encargado Tipo de Prueba Descripcion

Javier Andia General Cotejar si las pestaias se abren al evaluar el
programa
Jhonny Divisoria Confirmar si el sistema no busca productos en caso
Nacimento se ingrese un dato no contemplado en el producto.
Jhonny Completo Comprobar si la busqueda de producto asociado a
Nacimento una o mas coincidencias.
Javier Andia Unitaria Registrar una nueva venta.
Javier Andia Unitaria Confirmar si se puede guardar los datos de un

cliente sin que estén contemplados los datos

obligatorios.
Jhonny Unitaria Realizar la busqueda de productos, clientes
Nacimento terminados por diversos criterios.
Jhonny Unitaria Confirmar si se puede modificar de la venta el
Nacimento estado en que se encuentra.
Javier Andia Unitaria Modificar una observacion de cliente o empleado

registrado anteriormente.

Jhonny Divisoria Confirmar la investigacién de registros de venta
Nacimento por simbolo de vendedor.
Karin Ramos Unitaria Confirmar si al momento de registrar a las

empresas ha llenado los datos correctamente.



Karin Ramos

Jhonny

Nacimento

Javier Andia

Jhonny

Nacimento

Jhonny

Nacimento

Javier Andia

Javier Andia

Karin Ramos

Seccional

Seccional

Seccional

Seccional

Seccional

Seccional

Seccional

Seccional

Cambiar las direcciones de un usuario (pestafias)

dependiendo de su perfil

Comprobar si el usuario dependiendo a los

privilegios puede cambiar su contraseia.

Comprobar si al momento de ingresar datos
erroneos al ingresar al sistema este le arroja un

mensaje y no lo deja ingresar.

Comprobar si se tiene el acceso a las procesos

dependiendo del tipo de usuario que sea.

Comprobar si deja guardar al usuario obviando

ingresar los datos obligatorios.

Comprobar si las opciones de busqueda de
empresas y contactos realizan el proceso

correctamente.

Verificar que el ingreso al sistema sea con usuario y

contrasefia.

Comprobar si el usuario ha modificado

correctamente su contraseia.

6.5 Reporte de realizacion de pruebas

Ya habiéndose realizado las pruebas en todos los modulos de forma

unitaria y también de integracién, vamos a dar a conocer los resultados.

Obtuvimos efectividad en los procesos teniendo en cuenta que se hizo los

ensayos en equivalente con la clasificacion de los ejemplos.
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Capitulo VII: GUIA DE BENEFICIARIO



7.1 Objetivo del Manual de Usuario

Este documento esta dirigido con la finalidad de entregar las pautas de
operacion al Sistema Implementado SISVENT, desde su iniciacion para elacceso
hasta su proceso de registro, consultas, actualizaciones de los clientes,

productos, empleados.
7.2 Opciones del Sistema
7.2.1 Iniciar Sesion:

1) Ubicamos el icono del sistema en la pantalla del escritorio:

2) Luego le damos doble click al icono de Sistema de Venta.

llustracion XXV: Ejecutable del Sistema SISVENT

3) Se abrira la ventana de Iniciar Sesion:

FiniciarSesion N ‘ ‘i @

93

SISTEMA FACTURACION %

— X

Grupo Top /

Usuario: | 7

Contrasena: | =

%f;ceptar xgancelar ’

—~ — —

llustracién XXVI: Modulo Iniciar Sesién

4) Ingresamos el nombre de usuario y la clave.
5) Le damos click en el botén aceptar o también después de escribir la
contrasefia le damos enter en el teclado.
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6) Se abrird el menu principal del Sistema de Ventas.

8 Sistema Facturacion Clinicas Veterinarias
Tablas Emision de Comprobantes _Ingreso de Comprobantes Consultas Reportes

-
S|

00 0% 00,
d
0% -« 0w, X x> 2 0t 0% 0% 0%
-« -«° G A . -« .
v
o
® 4 0% L
00 o
%0 e vl
e 0% 0% (4
e 0% .
-«
vl
09 09 o
%0 d
g 00 -«
.
0%
o, v
o2 -« 2°% 73
0%
0 Qg
00 4 00
o L4
0% 0
0% e 22
0% G X \
) (4 £
0% - a',‘ 3
(d 0% 2
22, o D 7
4 vl / 2
g > JA
P 0%
D o. o {
o -« \
0% 09
(d 00 -«
0, d
0% o B
-« 0%
a0 a0

llustracion XXVII: Pantalla Principal del sistema SISVENT
7.2.2 Crear nuevo vendedor:

1) Del paso Iniciar Sesién
2) Ingresamos al Sistema de Ventas con el usuario administrador del

sistema.
3) Damos clic en el menu Tablas

4) Posteriormente clic en vendedor.

gLl Sistema Facturacion Clinicas Veterinarias
[Tablas] Ernision de Comprobantes  Ingreso de Comprobantes  Consultas Reportes

Empresa 0, ’ .1 0!
‘ ‘ ‘ ]
Vendedor "'1 “"‘ - "'
Cliente
Producte
Proveedor
Principic Activo
Categori
a.egarla | 00, "L
Unidad de Medida "3 "ty e ’ 0l
Tipo Cliente § ’ 0 v
Tipo de Cambio " 0ty ¢ *
L) q ’ % [
Salir 4, <X’ |/’ o -"1'
- il &

llustracion XXVIII: Menu Principal - Tablas
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5) En la ventana nos muestra el formulario de Vendedor

6) Damos clic en el botén nuevo.

o2 Vendedor oo )
Codigo Vendedor |-|33 @ !
Apellidos [PUKINA|
Nombres I DMl ILUHIN
Cargo [ANDIA VENTURA
Direccion |ANALISTA DE SISTEMAS
Telefono |42|]3?|]13 Password I---
Nuevo | Grabar | Editar | Cancelar | Eliminar |

llustracion XXIX: Formulario Vendedor

7) Se habilitan todas las casillas menos la de codigo de vendedor.

5/ Vendedor [E=3 Fof ==
Codigo Vendedor I— @ | L

Apellidos

Nombres

|
|
Cargo I
|
|

DMl I—

Direccion

Telefono

Password I

MNueva I Grabar I Editar Cancelar Eliminar |

llustracion XXX: Formulario Nuevo Vendedor

8) Se llenan todas las identificaciones y se da clic en el botén Grabar



o2 Vendecor =

Codigo Vendedor I— &l L

Apellidos |ANDIA VENTURA

Mombres IFF{ED DKl IW

Cargo |SUPERVISION

Direccion ILUF{IN

Telefono |531?15429 Password I*ﬂ—
LiE | Grabar Edita Cancelar Elimina |

llustracion XXXI: Formulario nuevo Vendedor con datos

9) Sitodo esta bien saldra la ventana de aviso de vendedor registrado.

-
Vendedor

1 Se Ingreso el Vendedor satisfactoriamente

llustracion XXXII: Mensaje satisfactoriamente

1. De lo contrario saldra un mensaje del campo que le falta llenar.

Vendedor u

\ Ingrese el Apellido

Aceptar

= |

llustracion XXXIIIl: Mensaje de Error



7.2.3 Nuevo cliente:

1) Ingresamos al Sistema de Ventas con el usuario administrador del
sistema. (ver iniciar sesion).
2) Damos clic en el menu Tablas

3) Posteriormente clic en cliente.

B Sistema Facturacion Clinicas Veterinarias
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[Tablas] Emision de Comprobantes  Ingreso de Comprobantes  Consultas  Reportes

Empresa 0 00y 00 00 0
o, KR KXV, g ", KV ., X
Vendedor *' “ ‘l “ *0 ‘I

Cliente
Producto
Proveedor
Principio Activo
Categoria A
Unidad de Medida 0 0, ‘, 0 ", ‘0 ‘0
Tipo Cliente d “
Tipo de Cambio 00 vy
0 (L 0 0
() o
Sali w K 1 ) IO | <{ 4
U
.« M

llustracion XXXIV: Menu Cliente

4) Nos muestra la ventana de cliente.

ul Cliente EI@
CodigaCliente [g178 E
Tipo Cliente ’W‘
Apellides | AGRO LA LECHERITA|
Mombres ‘
Direccion [LACENTRAL APLAD

-I[;i;?u mento ’W
RUC ’m
Telefonos ’7
Fax ’7
Mewil ’7

Nuevo | | Editar ‘ | Eliminar |

llustracion XXXV: Formulario de Cliente



5) Le damos en el boton nuevo y se habilitan las casillas para poder

ingresar la informacion.

85 Cliente El @

CodigoCliente [~ @) |
Tipo Cliente IPEHSON.R vl

Apellidos [
MNombres I

Direccion I

Tipo

Documento IW
RUC I—
Telefoncs l—

Fax I—

Movil I—

Nuevao | Grabar | Editar | Cancelar | Eliminar |

llustracion XXXVI: Formulario Nuevo Cliente

6) Luego le damos clic en el botdn grabar para registrar al nuevo

cliente.
r T— e — 7 ”
BY Sistema Facturacion Clinicas Veterinarias - [Cliente] @J E‘m
Ll Tablas  Emision de Comprobantes Ingreso de Comprobantes Consultas  Reportes l- ]{ & H x‘

CodigoCliente [— & |
Tipo Cliente lPERSONA = l

Apellides |ANDIA VENTURA
Nombres |FREDDY JAVIER
Direccion ‘LURIN

Tipo

Documento  |Libreta electoral - DNI v |
RUC [oes68
Telefonos W
Fax [oase78s
Movil [23sees

Nuevo | Grabar | Editar l Cancelar Eliminar

llustracion XXXVII: Formulario Nuevo Cliente — Datos



7) Sitodos los datos son correctos nos saldra este mensaje de aviso.

i -
Cliente |

........................................

........................................

llustracion XXXVIII: Mensaje
7.2.4 Nuevo producto:

1) Ingresamos al Sistema de Ventas con el usuario administrador del
sistema. (ver iniciar sesion).
2) Damos clic en el menu Tablas.

3) Posteriormente clic en producto.

sy} Sistema Facturacion Clinicas Veterinarias

[Tablas] Emision de Comprobantes Ingreso de Comprobantes Consultas Reportes

) o, [
Empresa 0l 0% 00 0% 09
4 4 4
Vendedor o " g ‘ / .'l f e, ‘ ""i ‘ A/
o 4 o L4
Cliente * ‘ ‘ ‘
Producto
Proveedor
Principio Activo
Categoria 0 'x7) 00
i . 09 A /) e
Unidad de Medida 0 00 '] 00, 0% -
Tipo Cliente e ’ 00, -’ 4 ol
Tipo de Cambio 0 00 “ vl 0 ') "
0% o 00 00 ‘, 0% ‘l
Salir ) e ? 00 -« ¢
vy - L
s Qs -a .o A vl ols

llustracion XXXIX: Menu Producto
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4) Luego nos va a mostrar el formulario de producto

8 Mantenimiento Producto ===

Cadico oo @ |

ez [vETCoM SRL |
Nembre POLO CHICO RALLADO TALLA CERO [ Bonificacion
PR AERD [DoxicicLNg BASE 10% 2|
Unidad Medida UND =
Presentacion IML
) Categoria |ANESTESICO =l
Precio Costo
pELl Medificar
[ Porcentaje Ganancia (4 5000 —_—
Precio Costo Final
Precio Lista
Stock Minimo
Stock
Nueve I Grabar Cancelar Eliminar I Bono I

llustraciéon XL: Formulario de Producto

5) Para habilitar debemos de dar en el boton nuevo.
8 Mantenimiento Producto EI@

- — a

Proveedor [vETCOM SRL =l

Nembre IEJEMPLO I™| Bonificacion

Principio Active IDOXIC\CLIN.R BASE 10% ;I
Unidad Medida UND -

Presentacion |X 100GR|

Calegoria [ANESTESICO &l

Precio Costo Iﬂ
Medificar
Porcentaje Ganancia I —_—

Precio Costo Final

Precio Lista
Stock Minime
Stock

llustracion XLI: Formulario Nuevo Producto



6) Para ingresar el precio se debe dar clic en el botébn Maodificar e ingresar con

la cuenta de administrador para poder asi registrar el nuevo precio.

85! Mantenimiento Producte EI@
Codige & |
Fiaszzier |vETCOM SRL -l
MNombre |EJEMPLO ™ Bo
Principio Activo | DOXICICLINA BASE 10% =
Unidad Medida [unD =]
Presentacion IX 100 GR
Categoria | ANESTESICO =]
Precio Costo ID -
Modificar | | 85 Modificar Precio [
Porcentaje Ganancia I -
PrecioCostoFinal [ ——— usuario- LG -
Precio Lista [ = contraseia [
Stock Minimo I
Stock I:
[~ Descontinuado
| Grabar I

llustracion XLII: Modificar precio

7) Después se prosigue a grabar los datos si todo los datos estan correctos

entonces nos muestra el mensaje siguiente.

-
Mantenimiento Producto

S5

:I Se ingreso el Producto Satisfactoriamente

Aceptar

llustracion XLIIl: Mensaje de ingreso de producto satisfactorio

10
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7.2.5 Realizar Venta

1) Iniciar sesidbn como vendedor (ver iniciar sesion)
2) En el menu principal le damos clic en emisién de comprobantes.

3) Después seleccionamos el tipo de documento que vamos a realizar

85 Sistema Facturacion Clinicas Veterinarias

Tablas | Emision de Comprobantes | Ingreso de Comprobantes Consultas Reportes

[) [ o
1) Boleta 0% 'L/ % 09
[ 4 [
<} <1 00 LT < v, R 0%
Factura ) “ *' “
00 Guia
<{°
Orden de Compra
{
Nota de Credito
0
Yo Nota de Debito ". 0 'o‘ 0* A
l. ‘ 0 0' [) "
Vale de Venta 00 /] ] s
o
o
o ) 09 4
09 Cotizacion ., Y ¢ " 0 A -‘
<{’ o 40 LA o
Recibos > ‘ 0 0' )
l'. Anulacion de Documentos de Emision al contado * e 0, 00 v?
4 [
‘ Anulacion de Documentos de Ingreso al contado » L ‘l'
4‘ Anulacion de Documen'to ie Emision al credito 2 » ."‘ 00
) <’ 0 <K’
¢ 00 <] »
‘ <’ ' 00 "o
“ al. » ‘. al. -th o ala

llustracion XLIV: Menu Emision de Comprobante de pago

4) El formulario se carga automaticamente con la numeracion del
documento

5) Damos click en el botdn buscar.

6) Si el cliente no esta registrado entonces damos click en el botén

nuevo y alli se creara como nuevo cliente (ver nuevo cliente)
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O e o) e
Tablas_Emision de Comprobantes _Ingreso de Comprobantes _Consultas _Reportes

[fiomers [0057Z7 [sene [ogor =] [Moneda [sores =]

Fecha  [2010672015 -] |Fecha Vencmento [200612015 <] ‘l’mcnnlm |28

o
[

o — O=)| . e = =
erierl 1 weo| (@ - i B
Vendedor ‘ Nuevo
\Vendedor | Buscar e
Froducto. #
Producto [ Seleccione | =[Sk T EJ ‘ Producto

llustraciéon XLV: Formulario Boleta

7) En el formulario Buscar cliente vamos a ingresar los datos del cliente

para su posterior seleccion.

8L Buscar Cliente —- - L ! Q E@E
|Tipo Cliente | ~|
r~ Buscar Cliente
Apellidos o Nombres I o
Codigo I
Codige | Nombres | Apellidos | Deseripcion | TipeDocumen| n_decumente | Direccion | Telefone

» 2945 TOP VETERINARIA SAC
3186 JOSE ZEBALLOS

9135 ROGER LUGE

9779 DIANA

9870 DOBERMAN

10080  DEVOLUCIOM MARID QUI
10137 DR PEREZ

10175  MAURA

10176 ALEX

10238  REGALO PRODUCTOSVE

20537277867 PUENTE FIEDRA
000000000 D-3 FB1 95852109
987470135 LACOLINA

20558050161 MZ N LOTE1

10247 EUSEBIA HERMOSILIA D-2 PARCELAG
10331 GUILLERMINA

10354 JOHAAN

10477 JULIA

10479  DORIS

10526 SARITA

10643  ROCIO LOPEZ MELGAROJ LIMA

106582  VENTA DE ANIMALES DO
11110
9179 AGRO LA LECHERITA 20455682453 LA CENTRAL APLAD

«| | B

10404276760 EL PEDREGALMZITLT &

CN b b b ek b ek ek ek ek ek ek ek ek b (T b ek ok

llustracion XLVI: Formulario Buscar Cliente
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8) Después de seleccionar el cliente tenemos que ingresar la

contrasefia del vendedor.

i — l—l B
e =)

llustraciéon XLVII: Registro Vendedor

9) Debemos de buscar los productos que vamos vender.

10)Nos manifestara el efecto de la exploraciébn en una lista para
seleccionar el que deseamos vender y posteriormente te muestra el
stock en el almaceén.

Producto

[Producto [HENA [Seleccione [HEMATOFOS B12 (M) FRASCO X 100 ML ML x| [Sesk [
HEMATOFDS B2 (AM) FRASCO X 100 ML ML

llustraciéon XLVIII: Productos

11)Seleccionamos el producto a vender y Le damos clic en el t"n
12)En la ventana que nos aparece seleccionamos de que lote e—]s el que

vamos a vender.

-
mZ Seleccionar Producto y Lote @ Eléu

cod_prod | Mombre | Presentacion | nro_|ote | Fecha |czl11lda|:| | prod_lot_loc i

FROOODO27Y HEMATOFD FRASCO X1 1224 25082012 5 51663

13) Y luego ingresamos la cantidad a vender y el tipo de precio y damos
clic en agregar.
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W] AGREGAR PRODUCTO s e s s A s S . s o =)
Producto Tipo Precio
CoDIGO

| Tipo Precio
NOMERE v

T

HEMATOFOS B12 (AM) FRASCO X 100 ML ML

CANTIDAD |1 LOTE |124 Fecha Vencimiento |25/08/2012 vI
Agregar |

14) Cuando tengamos todos los productos seleccionados para la venta
damos clic en el botdn registrar.

u Sistema Facturacion Clinicas Veterinarias - [Boleta]

— e —— —— ) o) |t
WL Tablas Emision de Comprobantes  Ingreso de Comprobantes Consultas  Reportes IHEE
[Numero [0031227 [serie [ooo1 <] [Moneda [soLes ~
[Fecha  [20/0612015 -] [Fecha Vencimiento [20/062015 v | TipoCambio (2,85
Cliente jia Remisio
Cadigo [B345 Buscar | | Seri Nimer _IA'“"”""
Nombre "TOP VETERINARIA SAC T - ” Registrar
e Nuevo
‘ [Vendedor ~  [145 [MARTINEZ Buscar ‘
Imprimir
Producto
Producto [HEMA Seleccione |HEMATOFOS B12 (AM) FRASCO X 100 ML ML ] [Swek [ 5]
Cod_Prod | Nombre [PCosto|PVenta | Cantided| IGY | SubTotal | Total [Nrolote | FechaVeto |lot_id |toc_id
[FEBIANFEE] HEMATOFOS B12 (AM)  FRASCO X 100 ML 17.51 21,01 1 321 17.81 21,01 1234

2500872012 51669 1

HEMATOFOS B12 (AM) FRASCO X 100 ML ML

7.81 cv Tota SN0

susTOTAL | 1781 | 6v | 321 | ventaTorac | 2101

15) Debemos de seleccionar la opcién de venta a crédito o al contado.

llustracion XLIX: Formulario Confirmaciéon de pago

16) Luego le damos click en el botén de imprimir el documento a vender.



CONCLUSIONES

Conforme a los resultados obtenidos del sistema se puede concluir que:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Se cumple el Objetivo general, ya que se logré crear el disefio del
Software de Ventas para el area de ventas, elaborarlo e implementar

a la Empresa.

Con la consumacion del sistema, se logré optimizar el tiempo de
atencién para las ventas de productos veterinarios, con el fin de

brindar una adecuada atencion.

Al operar con el sistema, se pudo realizar el procesamiento de datos
en el sistema de computo; el cual dio como resultado el conocimiento
real existente de cada producto veterinario (unidades, medidas,

peso, entre otros).

La gerencia pudo empezar a programar sus operaciones de compras
de productos nuevos apegandose a la demanda del mercado

(clientes).

Se obtuvo un control de la informacion del manejo diario de los datos
(ventas diarias, vendedores, entre otros), ya que a ellos puede

ingresar al personal encargado.

La gerencia actualmente puede disponer de mayor tiempo para otras
responsabilidades, sin preocuparse diariamente del control de sus
puntos de ventas, delegando funciones a los empleados de la
empresa, manejando asi los cambios estratégicos en el ambiente

laboral



RECOMENDACIONES

Se considera necesario concentrar opciones de solucion a corto plazo para
el aumento de la seguridad de los Clientes Institucionales de la Empresa,

fisicamente (camaras Web).

Después de tener todo implementado en los diversos puntos de la empresa,
es recomendable de contar un personal idoneo que deberia velar por el buen
funcionamiento del Sistema en todos sus ambitos ya se en el area de ventas al

publico o en un &rea especifica.

Realizar capacitaciones constantes al personal de la Empresa Top Clinicas
Veterinaria S.A.C. en el registro correcto de los nuevos clientes ya que ellos son
nuestras fuentes de ingresos a futuro asegurando la confianza y efectividad de

la empresa para con ellos.
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