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RESUMEN

La siguiente investigacion surgio por la necesidad de apoyar el monitoreo comercial de
un supermercado de la Ciudad de Chiclayo, que en los Gltimos afios percibia grandes
inconvenientes al tomar decisiones en base a cantidades inexactas de los productos a
comprar por utilizar métodos manuales de prediccion, insatisfaccion del cliente interno y
externo y demoras en los tiempos para predecir. El proyecto, tiene como objetivo general
mejorar el monitoreo comercial mediante la implementacion de un sistema de pronostico
de compras utilizando un modelo de prediccion. Se considero inicialmente un analisis
para determinar el modelo de prediccion que se usara de acuerdo con las necesidades de
la empresa. Se encontrd que el método mas adecuado fue Holt Winter, siendo adaptable
al proceso de compra del caso de estudio. Los resultados obtenidos de la investigacion
fueron positivos. Se logré aumentar la satisfaccion del cliente interno y externo en un
45% y 53% respectivamente. Ademas, se aumentaron los reportes de prediccién en un
67% consiguiendo datos mas precisos y de gran utilidad para la empresa. Asimismo, se
pudo disminuir considerablemente el tiempo en la realizacion de prediccion de compra

en un 95%.

PALABRAS CLAVE: Monitoreo comercial, sistema de prondstico, compra, prediccion,
Holt Winter.



ABSTRACT

The following investigation arose from the need for a web system to support the commercial
monitoring of a supermarket in the City of Chiclayo, which in recent years has experienced
great inconveniences. For this reason, this project has the general objective of improving
commercial monitoring by implementing a procurement forecasting system using a
prediction model. To support the prediction system, the purchase and sale processes were
evaluated and improved through a transactional system. Initially, an analysis was considered
to determine the prediction model that will be used according to the needs of the company.
It was found that the most appropriate method was Holt Winter, being adaptable to the
process of purchasing the case study. The results obtained from the research were positive.
The internal and external customer satisfaction was increased by 45% and 53% respectively.
In addition, prediction reports were increased by 67%, obtaining more precise and useful
data for the company. Likewise, it was possible to considerably reduce the time in carrying

out purchase prediction by 95%.

KEYWORDS: Commercial monitoring, forecasting system, purchase, prediction, Holt
Winter.
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INTRODUCCION

La competencia empresarial esta cada vez més exigente. Es importante reconocer
cdémo los sistemas de informacion (SI) son utiles y de gran ayuda para conseguir
ventajas competitivas. Actualmente los ejecutivos y empresarios toman menos
tiempo en analizar la informacion oportuna y adecuada para evitar pérdidas en la
empresa. Araujo y Clemenza [1]. Es por ello, que uno de los puntos que aun sigue
siendo critico a nivel mundial es la administracion del mercado comercial, en

especial, en hipermercados y supermercados.

El monitoreo y la administracion comercial es el proceso de las &reas mas
importantes en cualquier organizacion que compete cualquier cadena de
suministros. Segun un estudio realizado en Venezuela, en los Gltimos tres afios,
los inventarios han descendido en un 37,4% debido a que el monitoreo de precios,
la ineficiente planificacion de compras y los diversos cambios administrativos son
los problemas principales que impactan mayormente a los empresarios del

comercio y los servicios. Liévalo y Villada [2].

Este problema también se ha presentado a nivel nacional. En el afio 2016, segun
un informe realizado en la region de Lima se hallaron 958 anomalias en un
operativo sorpresa que se realizdé en conocidos supermercados. Las principales
irregularidades que presentaron fueron: productos vencidos, productos
deteriorados, sin precios correctos, fecha de los productos no claros, productos
mermados, entre otros mas. La Prensa [3]. A pesar de contar con los sistemas
comerciales, estos no realizaban el monitoreo correctivo y progresivo de los

diversos procesos.

La gestion comercial es una de las funciones mas complejas de una organizacion
debido a las maltiples incertidumbres que encierra su entorno. Pefia y Silva [4].
Un supermercado de la ciudad de Chiclayo presenta grandes problemas en la
administraciéon comercial tales como: cantidad inexacta de cuantos y cuéales
productos comprar, exceso o insuficiencia de inventario, merma o pérdida fisica

de productos, tiempo innecesario en la realizacion de los diferentes procesos.
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La empresa actualmente realiza el proceso de compra de manera manual,
utilizando la informacion de meses anteriores para su posterior calculo. Debido a
gue no maneja ninguna herramienta tecnologica, este proceso ha ocasionado
problemas especificos que no han permitido crecer y tener una mejor posicion en
el mercado. El exceso de inventario e insuficiencia de este es uno de los puntos
criticos que se ha originado por la incorrecta compra. Cuando la organizacion
tiene altos niveles de inventario para asegurar ventas, incide en exceso de
productos generando altos costos de almacenamiento, aumento de merma del
producto que deteriora su calidad. Esto se debe a que no hay una planificacion de
compras. Actualmente el exceso de inventario es uno de los puntos mas criticos a
comparacion de la insuficiencia. Se ha reportado un 28% en exceso a comparacion

del afio pasado. [Anexo N°3]

Otro de los factores generados por el problema de compra es la merma de
productos. Esta es la pérdida fisica de los productos; producida por
descomposicion, deterioro lo cual origina gran aumento en los precios de venta y
pudiendo causar impacto es las utilidades de la organizacion. Todo monitoreo
comercial dentro de una empresa representa la forma correcta y precisa de la
existencia de los diversos productos disponibles en el almacén para su posterior
venta. En este caso, la empresa reporta un 14% de merma a comparacion del afio

pasado. [Anexo N°3]

Toda compafiia requiere acordar el uso de estdndares y précticas a sus
requerimientos individuales, estandares y mejores practicas que han venido
presentando un creciente uso y que a su vez traen consigo nuevos desafios para

las decisiones y una vision de estrategias y negocios. Garcia y Moreno [5]

Muchos de los sintomas se centran en que los procesos estan disefiados de manera
incorrecta, no hay un monitoreo exhaustivo ni un seguimiento en la organizacién
y si lo hay no es de manera continua. Es recomendable establecer una herramienta
de pronostico que permita superar todas las deficiencias que presenta y poder
automatizar y realizar un seguimiento a los procesos que conllevan el monitoreo
comercial. El proceso de prediccion actual de la empresa dura aproximadamente
entre 20 a 30 minutos por producto y si se desea obtener otros reportes, el tiempo

aumenta considerablemente hasta un dia o dos.
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Se considero pertinente la formulacion de problema con la siguiente interrogante:

¢Cémo mejorar el monitoreo comercial de un supermercado de Chiclayo mediante

la implementacion de un prondstico de compras utilizando un modelo de

prediccion?

Se planteé como objetivo general mejorar el monitoreo comercial mediante la

implementacién de un sistema de pronéstico de compras utilizando un modelo de

prediccidn, donde se establecen los siguientes objetivos especificos:

- Reducir el porcentaje de insatisfaccion por parte del cliente interno y externo
de la organizacion.

- Incrementar el nimero de reportes con informacion para prediccion de
productos.

- Reducir el tiempo para la realizacion de prediccion de compra.

El desarrollo de esta investigacion se justifica econGmicamente porque permitira
al supermercado de la ciudad de Chiclayo pronosticar sus compras a través de data
historica, permitiendo un mejor desempefio que generara mas ingresos y menos

pérdidas en costos o0 en mercaderia deteriorada.

Se justifica socialmente porque ayudara tanto al cliente interno como al
consumidor (cliente externo). Al cliente interno debido a que mejoraran sus
habilidades para prevenir y/o saber afrontar problemas frecuentes, asi como
mejorar la comunicacion con las diferentes areas para cumplir un mismo objetivo.
Todo esto ayudard a un mejor desempefio y satisfaccién personal. En cuanto al
cliente externo, el tener un buen monitoreo comercial permitird dar un buen

producto y servicio a este, lo cual ayudara a la fidelizacion hacia la empresa.

Se justifica tecnoldgicamente, debido a que se aplican diversas herramientas y un
marco de trabajo para apoyar la gestion del monitoreo comercial. En la actualidad,
esta solucion podria ser de gran ayuda para cualquier organizacion que presenta
las mismas deficiencias. Un mejor soporte de tecnologias apoyara a toda la

empresa.

Se justifica cientificamente, ya que servira para posibles investigaciones que en

un futuro deseen abordar temas similares. Esta investigacion se realiza con gran
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motivacion y entusiasmo para aquellos estudiantes que estén interesados en el

monitoreo comercial y prondstico de negocio.

Finalmente, se justifica de manera personal porque desarrolla lo aprendido en la
carrera de Ingenieria de Sistemas y Computacion, permite utilizar las herramientas
y metodologias ensefiadas y aplicarlas en la problemética actual. Ademas, es un
tema que es necesario desarrollar en muchas organizaciones con el fin de mejorar

y potenciarse.
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MARCO TEORICO
2.1. Antecedentes

2.1.1. Antecedentes internacionales

Mogni [6], narra la problematica del sector comercial que ve la
necesidad de obtener prondsticos con la finalidad de analizar mejor
la toma de decisiones debido a que presenta muchos inconvenientes
como: escasos utilidad a la empresa y altos costos. Se aplicé el
modelo de Series de Tiempo, en especifico, ARIMA, logrando
obtener la solucion de un modelo de pronéstico que sirva de apoyo
a la industria aerocomercial. El autor concluy6 que usando un tipo
de modelo de pronéstico ARMA/ARIMA permitié predecir el
comportamiento de la serie por siete meses y que el error estimado
es bajo. La razon por la que se considero esta tesis esta en que los
modelos de prondstico son ideales para mejorar las decisiones en una
organizacion. Este es un trabajo necesario que permitira encaminar

la empresa y los procesos que conlleva.

Figueroa [7], explica la problematica en la que actualmente las
organizaciones enfrentan diversas situaciones que puedan perjudicar
el control y administracion de la empresa y por ende sus operaciones
ocasionandoles pérdida en su economia. Estos problemas tienen
origen principalmente en el inadecuado manejo y monitoreo de
procesos organizacionales. La intuicion es un método utilizado por
gran nuomero de empresa para predecir los diversos
comportamientos, pero €so no proporciona datos exactos. Por ello se
necesita de los diferentes métodos de prondsticos para saber con
precision cuantos productos se necesitan. Se aplico el modelo
ARIMA, contando con la informacion de datos historicos para una
toma de decisiones mas exacta, clasificandolos por categorias.
Ademas, este modelo permite ser ajustado a las necesidades de la
empresa, por ejemplo, en eventos 0 casos especiales que no han
hayan dado anteriormente y por ello se espera que este modelo
determine esos eventos. El autor concluy6 que, para pronosticar la

salida de efectivo en sus diversos puntos, los modelos de RNAs que

22



se encuentran en ARIMA obtuvieron un mejor resultado a través de
3 series dadas. Este modelo no requiere de supuesto a priori, pueden
aplicarse mediante un modelo lineal. Se tomo en consideracion esta
tesis, porque afirmé los diferentes modelos de pronéstico estan
tomando gran importancia en la ciencia y la industria. En los ultimos
10 afios, el campo de los prondsticos ha tenido grandes desarrollos
para diagnosticar los diferentes factores externos de manera segura

y confiable.

Cano y Garcia [8], expone que las problemaéticas del tema de estudio
son la baja venta considerables de pollos en las granjas terminando
en el almacén y ventas y entregas de los pollos fuera del plazo
establecido por el cliente. Se aplico la metodologia Pareto y el
modelo ABC de inventarios con la finalidad de monitorear el
proceso de abastecimiento y almacén en la linea de negocios del
pollo logrando obtener una propuesta en la venta de Pollo Andino.
Finalmente, el autor concluy6é que esta solucién logré disminuir
gastos y se ahorré un promedio de $116.646.380 anuales. Se logré
esto porque el error de los prondsticos fue minimo, del 3.55%.
Gracias a ello, se evitd costos de mantenimiento y pérdidas del
producto. La razon por la que se consider6 esta tesis es porque
expone lo importante del proceso comercial dentro de la empresa,
debido a que, si no se cuenta con una buena administracion, afectara
a los estados financieros, controlando la mayor parte de los activos
fisicos y siendo la guia para obtener utilidades a través del buen

control del negocio.

Villagran [9], narra que las empresas hoy en dia incurren en costos
elevados para el almacenamiento ocasionando quiebres de stock y
excesos de este. Estos costos innecesarios llevan a las empresas a
adquirir productos que tienen quebrados a los competidores con el
objeto de satisfacer y cumplir con las expectativas del cliente,
bajando considerablemente sus utilidades. Segun datos estadisticos

esta forma de compra se ha incrementado en un 38% en los Gltimos
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2.1.2.

afios, causando gran preocupacion por los indices bastante altos. Es
necesario saber la cantidad de productos que se comprara para ello
se debe conocer como varian las ventas y los productos que mas
demanda poseen. Se aplico el modelo ABC para inventarios.
Finalmente, los autores concluyeron que utilizar un modelo de
pronostico permitio el control de los recursos de almacén. Estos
modelos de prondstico fueron nuevos para la organizacion, lo cual
beneficid y afiadié un valor agregado a su servicio y operacion,
proporcionando confianza con sus clientes. Se tomé en
consideracion esta tesis porque afirman que se deben segmentar los
productos para priorizarlos y seleccionar los mas importante,
aquellos que tengan mas rotacion y sean requeridos por los clientes,
luego se aplico un pronostico de demanda del producto para finalizar
con la clasificacion ABC.

Antecedentes nacionales

Ramos y Flores [10], narra que el problema principal de la gestion
de almacén son las tareas repetidas, el escaso almacén que limita la
venta de los productos a los clientes. La empresa no maneja ningln
tipo de inventario que ayude a regularizar y controlar los
inconvenientes presentados. Toda la informacion no es almacenada,
causando poco conocimiento de la mercaderia de la empresa. Se
aplicé la clasificacion ABC que es una herramienta que ayuda a tener
mas detalle de los productos que gestiona la empresa, y saber cual
de todos ellos es prioritario para la compafiia para darle la
importancia en el manejo de los inventarios. Se recomendo la
implementaciony el uso de este modelo. Se logro obtener la solucion
de una propuesta de implementacion de prondstico. Finalmente, los
autores concluyeron que el uso de métodos de prondsticos
cuantitativos es usado con asertividad en las empresas. Los métodos
de prondstico permiten un mejor desempefio en sus trabajadores,
mayor capacidad y rendimiento de almacenamiento. La experiencia
de sus clientes ayudo a incrementar sss utilidades y a reconocer los
periodos con mas demanda sobre cada tipo de accesorio, vidrio y

aluminio. Se tomo en consideracion esta tesis debido a que propuso
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el uso de modelos de pronostico para determinar la mejor manera 'y
estrategia comprar, asi como la demanda de la empresa. Al
proporcionar, el modelo, todas esas protecciones, fue posible
identificar picos de demanda con la finalidad de una mejor gestion

de activos y recursos humanos.

Sandoval [11], narra que la ineficiente gestion de inventario y stock
de repuestos durante los afios 2011, 2012 y 2013 ocasiond un
incremento en los reclamos y quejas de los clientes, sobrecostos al
negocio y bajas utilidades, restandole rentabilidad, incremento de
stock de motos desfasadas por méas de un afio de antigliedad y que al
venderlas genera baja rentabilidad, demora en la elaboracion de
cuadros y graficos estadisticos que proporcionan la informacion de
los pronoésticos de repuestos, que ayuden a la alta direccién a la
mejor toma de decisiones. Se aplico un método de series de tiempo,
logrando implementar un sistema de prediccion de inventario, que
proporcione informacion importante y gerencial para la correcta
toma de decisiones; asi como un modulo para mejorar la
comunicacion y atencion con el proveedor. Finalmente, los autores
concluyeron que la implementacion del sistema de pronostico de
importacion de repuestos permitié reducir el tiempo en la
elaboracion de los pedidos a proveedores, mediante un médulo se
pudo generar y obtener informacién precisa de prondstico
ingresando variables definidas por el negocio. La relacion que se
tiene con esta tesis es porque da mayor realce a que cualquier
organizacion de diferentes ambitos necesita tomar medidas para
establecer un monitoreo comercial para la optimizacion y el

adecuado uso de recursos.

Cérdenas [12], narra que el prondstico no se realiza de manera
correcta, en reiteradas veces repiten el prondstico de los meses y
semana anteriores debido a que no cuentan con ningun modelo que
determine con certeza los productos que comprara el cliente el

siguiente mes. Solo cuando el inventario esta por acabarse, la
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2.1.3.

empresa, el mes proximo adquiere mas stock del producto
demandado. No existe un control sobre ello, toda la informacion es
registrada en material fisico. La inadecuada administracion
comercial y el mal planeamiento hacen que la empresa compre
productos sin conocer si el cliente comprara todos los meses, lo cual
genera bajas utilidades y sobre stock de productos en el almacén. Se
aplico dos metodologias de planeamiento: planeamiento
colaborativo y suavizacion exponencial, lo cual han sido
evidenciados a través de las diferentes metodologias seleccionadas.
Se propuso un sistema para mejorar el planeamiento y asi obtener
control de los costos de inventario, demanda de productos,
inventario promedio y Ordenes de compra de abastecimiento.
Finalmente, el autor concluyé que con la implementacion del
sistema se pudo ahorrar en costos en promedio 57,000 dolares
anuales, un ahorro y venta por 151,000 délares anuales que sin el
modelo de prondstico no pudo ser obtenido. Se tomd en
consideracion esta tesis al expresar que los pronosticos deben
clasificarse para cada tipo de productos. Se deben categorizar y
adaptarse a una metodologia dependiendo la demanda. Se comprob6
que la metodologia de suavizacion exponencial era la méas ajustada,
pero se utilizaron diferentes variables y parametro para cada
categoria. El prondstico de la demanda, las fechas exactas de
compras Yy el total de inventario deben estar relacionados entre si
para tener un control adecuado de ventas mensuales.

Antecedentes locales

Peralta [13], narra que debido a los cambios presentados en el
mercado como: cambios tecnoldgicos, economico, sociales y a la
incorrecta toma de decisiones, las organizaciones se ven en la
necesidad de contar con modelo y métodos para tener un mejor
control administrativo. Se necesita tener un modelo a seguir para
establecer pautas que permitan posicionamiento y ventaja
competitiva a la empresa. La metodologia usada fue el modelo
Winter para observar la tendencia que ha tenido con datos historicos.

La solucion a esto fue encontrar un metodo de pronostico que
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permita conocer las variables y estimaciones adecuadas de los
principales productos de la marca de estudio. El autor concluy6 que
al analizar la linea de GMS presentacion en sobre de 1.5 g (Bolsa x
300), y GMS presentacion sobre de 8¢, se pudo determinar un patron
para utilizar el modelo Winters y de esta manera obtener datos de la
serie. Como resultado fue més preciso utilizar el modelo antes
mencionado debido a que sus estimaciones y variables se acercan a
datos reales a la empresa y cumplia con los requerimientos
estipulados. Se tomo en consideracion esta tesis debido a que con
los modelos de predicciones se constituyen la informacion relevante
para la planificacion, en tanto que todas las decisiones se seran
necesarias para decisiones futuras. La competencia en el mercado
crece cada dia mas, es de transcendental utilizar técnicas y métodos
que se ajusten a la necesidad de cada organizacion.

Vidaurre [14], narra la inadecuada precision y exactitud de
pronostico en agua potable. La metodologia usada fue el modelo de
RNA. La solucion que se planteé fue un modelo de prondstico del
consumo de agua a mediano plazo, que permitié mejorar el proceso
de pronostico de la demanda de agua potable en la empresa EPSEL
S.A. El autor concluyé que la prediccion es de gran importancia hoy
en dia para las corporaciones. Este un problema que debe ser
atendido con urgencia debido a que es un servicio vital, debido a que
depende de la satisfaccion y bienestar de los consumidores. Se tomo
en consideracion esta tesis al afirmar que el prondstico tiene alto
grado de adaptacion, efectividad y facilidad para los usuarios debido
a que se adecua al tipo de problema. Se debe escoger el modelo mas

adecuado segun la necesidad que presente la organizacion.

Albujar y Zapata [15], narra el desbalanceo de los inventarios para
calcular los stocks y tener control de las compras. La metodologia
que se aplicé fue el modelo ABC para inventarios. Los autores
concluyeron que para seleccionar un modelo especifico es necesario

diagnosticar a la empresa y conocer a detalle su situacion actual
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mediante los procesos actuales de gestion de inventarios, proceso
compra y la manera de pronostico que la empresa lleva. Toda la
informacion debe ser establecida a traves de herramientas visuales
para una mayor comprension. EI método control de inventarios ABC
permitié determinar los productos con mayor demanda. Se tomo en
consideracion esta tesis debido a que es dificil establecer procesos y
hacer una correcta gestion. Se necesita de técnicas, herramientas
para coordinar los diferentes elementos de una organizacion

empresarial.
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2.2. Bases tedrico-cientificas
2.2.1. Prondstico
2.2.1.1. Definicion
Farrera [16] se refiere que el tema de los pronosticos ha
adquirido gran importancia debido a la necesidad de tomar
decisiones que anticipen y que puedan predecir el
comportamiento de las distintas variables. Es preferible a
arriesgarse a estimar lo que sucedera mas adelante a que no
se cuente con ningun elemento que dé sustento a una

decisién.

Diebold [17] especifica que los prondsticos se establecen
con el objeto de encaminar la toma de decisiones para
diversas areas como: Planeacidn y control de operaciones,
mercadotecnia, economia, especulacién financiera,
administracion de riesgo financiero, proceso comercial,

presupuestos, demografia, manejo de crisis, entre otros.

Para entender qué es un prondstico, Farrera [16], lo
relaciona con tres conceptos basicos. El primero de ellos es
el futuro ya que un prondstico es la estimacion del valor
futuro de una variable. El segundo, es la incertidumbre,
debido a que todo prondstico tiene un margen de error
buscando siempre que este sea minimo. Por ultimo, esta el
juicio personal para poder predecir datos y definir qué

métodos se utilizaran, asi como interpretar los resultados.

Hanke y Wichern [18] reiteran que el prondstico es la es la
estimacion del valor posterior de una variable mediante la
utilizacioén de métodos y procedimientos que contribuyan a
mitigar el margen de error, haciendo uso de la buena
prudencia y practica del encargado de realizar dicha

estimacion.
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2.2.1.2. Necesidad de los pronosticos
Diebold [17] menciona que los prondsticos se emiten en
una amplia variedad de situaciones que permiten una
correcta toma de decisiones. Todas las organizaciones
trabajan en un entorno de inseguridad; pero hoy en dia
deben tomar decisiones importantes que permitirdn su
crecimiento. La mayoria de las organizaciones, de
cualquier tipo, tienen la necesidad de emplear pronosticos
para conocer requerimientos futuros, satisfacer las
exigencias de cliente y sobre todo tener conocimiento

completo de la demanda. [18].

“Los prondsticos no sélo se utilizan como elemento de los
modelos de solucién de problemas mediante la ciencia
administrativa, sino que establecen ademas las premisas a
partir de las cuales se elaboran los planes y controles”. Se
requiere el uso de pronostico en las diferentes areas como:
produccion, finanzas, personal y marketing, hasta incluso

en organizaciones que solo buscan utilidades. [18]

Escuela de Postgrado de Negocio (Esan) [19] afirma que se
deben considerar ciertas variables para la generacion de
prondsticos. Entre ellas, se encuentra: datos historicos de
ventas que permite clasificar una preferencia de los
productos. Esta informacidn es indispensable para evaluar
qué tipo de pronostico es la que mas se adecua a la
situacion. Otro de los aspectos es el inventario actual y los
pedidos pendientes por llegar que son el giro de la
organizacion comercial. Por otra parte, se encuentra la
prevision de ventas del area comercial que apoya el control
de modelo de pronostico una vez establecido. Finalmente,
Stock de seguridad para monitorear los productos criticos

de la organizacion.
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2.2.1.3.

Al momento de utilizar algun prondstico, es necesario tener
en cuenta ciertas interrogantes, como: ¢Por qué utilizar un
prondstico?, ¢Quién utilizara el prondstico?, ¢qué nivel de
detalle en la informacidon se requiere y necesita?, ¢Cuales
datos estan disponibles y si estos son suficientes?, ¢ Cual es
el costo del prondstico?, ¢Qué nivel de precision puede
esperarse del pronostico?,,como se podrd probar el

prondstico después de que se realice? [18]

Tipos de prondstico

Hanke y Wichern [18] clasifican a los pronoésticos de la
siguiente manera. En primer lugar, los prondsticos pueden
clasificarse segun el tiempo, es decir largo o corto plazo.
El primero, es necesario para establecer todas las areas en
su totalidad que conforman una empresa y son la base para
para las decisiones de la alta direccion. El segundo, se usan
para establecer estrategias y son utilizados por las
gerencias y todos los trabajadores para cubrir necesidades

béasicas de la organizacion.

En segundo lugar, también se clasifican por su posicion:
micro y macro; es decir, los detalles que puedan
proporcionar los prondsticos. Los diferentes niveles
administrativos en una organizacion se centran en diversos
niveles, por ejemplo, la gerencia interesada por conocer y
controlar el proceso de compra, venta y almacen de la
compariia, mientras que a los trabajadores les interesa mas
pronosticar cuanto venderan y las estrategias que deberan

usar para captar mas clientes.

Y finalmente se clasifican en prondsticos cuantitativos y
cualitativos. Los primeros se realizan a través de
procedimientos mecanicos que producen resultados

exactos cuantitativos. Pero, cabe resaltar que algunos
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procedimientos cuantitativos si requieren una métodos y
modelos mucho maés sofisticados que otros. El segundo de
ellos es el cualitativo, este no requiere de una manipulacion
abierta de datos solo se hace uso del juicio de quien

pronostica.

Por otra parte, Stair y Hanna [20] también realizan una
clasificacion de los pronosticos. Tales autores los dividen
en: Modelos de series de tiempo, que pronostican el futuro
a partir de datos historicos de ventas o compras, es decir,
observan lo sucedido en un periodo para conocer cuél es la
tendencia utilizada. Por otra parte, se encuentran los
modelos causales que incorporan criterios que pueden

contribuir en la cantidad que se pronostica.

Finalmente, estdn los modelos cualitativos. Estos son los
encargados de incorporar criterios subjetivos a través de
opiniones de expertos, experiencias. Entre los modelos
cualitativos se encuentran: consulta a vendedores, jurado
de opinidn ejecutiva, método Delphi, encuesta al mercado

de consumidores, entre otros.

Ejemplo de pronostico

DMA (en millas) para el pronostico
de la localizacion de la llegada del h
1989-2009

».a 12 horas

Millas

a 24 horas
a 36 horas
150 - a 48 horas

100 +-a 72 horas
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Fig. 1. Ejemplo de Pronéstico
Fuente: B. Render y R. Stair (2012). Métodos cuantitativos para los negocios.

2.2.1.4. Pasos de los prondsticos
Cryer y Miller [21], define cinco pasos para llevar a cabo
un prondstico.

1. Formulacion del problema y recoleccion de datos
Estas dos tareas estdn relacionadas. El problema
determinara los datos adecuados. Si se trata de una
metodologia cuantitativa de prondstico sera necesario
contar con datos disponibles y correctos. La extraccion
de los datos es una actividad que consume mucho
tiempo. Si los datos no son correctos, el problema se
tendrd que redefinir o se tendria que emplear otra
metodologia no cuantitativa de pronéstico. Los
problemas que a menudo ocurren se encuentran en la
recoleccién de datos y control de calidad de estos.

2. Manipulacion y limpieza de datos
En el transcurso del prondstico es posible encontrar
gran cantidad o poca informacion. Algunos datos
pueden no ser importantes para el problema. Por lo
general, se requiere esfuerzo y dedicacién para obtener
los datos adecuados y requeridos a fin de utilizar

determinamos procedimientos de prondstico.

3. Construccion y evaluacion del modelo

Implica modelar los datos obtenido en un modelo de
prondstico, pero en términos de minimizar el error de
prondstico. Cuando mas entendible es el modelo, los
resultados de prondstico serdn mas precisos y mejorara
el desempefio por parte del personal que toman
decisiones y que realizan las diversas funciones en la
organizacion.

4. Aplicacion del modelo (el pronostico real)
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Consiste en los prondsticos reales que se han generado
una vez analizados y recolectados los datos adecuados.
Frecuentemente, los pronosticos de periodos recientes
en los que se conoce los valores historicos reales se
utilizan para verificar la precision del proceso.
5. Evaluacion del pronéstico

Implica comprar los valores del pronostico con los
valores histdricos reales. Si se encuentra algun error, el
que realiz6 el pronodstico serd el encargado de
modificar el procedimiento de pronostico y

nuevamente tiene que pasar por la evaluacion.

En [20], también describe una serie de pasos que son

similares a los dados anteriormente. Estos se ordenan en

ocho actividades.

1. Determinar el uso de prondstico ¢Qué objeto se trata
de lograr?

2. Seleccionar los elementos o cantidades que se
requieren pronosticar.

3. Determinar el camino de tiempo del prondstico, es
decir, a largo, mediano o corto plazo.

4. Seleccionar el modelo para pronosticar.

5. Reunir toda la informacion relevante e indispensable
que requiere el pronostico

6. Validar el modelo seleccionado.

7. Realizar el prondstico.

8. Implementar y analizar los resultados obtenidos.

2.2.1.5. Modelo Holt-Winters
Maguifa [22] define al modelo Holt-Winters como método
de prediccion que se adapta facilmente a la informacion
real de las empresas. Este modelo es una extension del
método Holt que se basa en tres fases: el primer grupo es

para inicializar el modelo con la finalidad de determinar el
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nivel, tendencia y estacionalidad. El segundo grupo es
necesario para poder calificar los indices de suavizacion
como: Alfa, Beta y Gamma. El tercer grupo permite
obtener el prondstico y evaluar los resultados que se
consiguen. Montero [23] afirma que el modelo Holt-
Winters es una variante del alisado exponencial para
realizar pronésticos en series, mayormente con tendencia

lineal y con una influencia estacional.

El método de Holt-Winters es bésicamente un
procedimiento de suavizamiento exponencial. Este tipo de
modelo permite realizar los calculos y reducen los
requerimientos de almacenamiento en las bases de datos,
proporcionando gran importancia cuando se estan

prediciendo muchas series de tiempo. [24]

Montero [23] establece que las variables Alfa, que
corresponde a la constante de atenuacion del promedio de
datos; Beta, a la constante de atenuacion de la estimacion
de la tendencia, Gamma, constante de la atenuacion de la
estacionalidad son valores que se obtienen dependiendo la
tendencia de la organizacion. Las formulas que utiliza el

prondstico son las siguientes:
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TABLA |
LEYENDA MODELO HOLT-WINTERS

Variable Definicién operacional

o= Constante de atenuacion del promedio de datos (0<a<1)

B= Constante de atenuacion de la estimacion de la
tendencia(0<a<l1)

y= Constante de atenuacion de la estacionalidad (0<<1)

At = Valor atenuado en el periodo t

Tt= Estimacion de la tendencia del perio t

St= Estimacion de la estacionalidad del periodo t

L= Longitud de la estacionalidad

P= NUmero de periodos a pronosticar en el futuro

Fuente: J. Montero (2007). Estadistica Descriptiva.

TABLAII
FORMULAS MODELO HOLT-WINTERS

Variable Definicion operacional

Valor atenuado ¥
en el periodo t = dy=a——+(l-a)ld_+T,)

Estimacion de la
tendencia del

periodot =
i
Estimacion de la Fo=y——+U-y A
estacionalidad o
del periodo t =
Constante de Yo =4 +pT)S,,
iep : P P

atenuacion de la
estacionalidad
(0<<1) =

Fuente: J. Montero (2007). Estadistica Descriptiva.
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1.1.1. Proceso Comercial en una organizacion
1.1.1.1. Compras

“Es el acto de obtener el producto o servicio de la calidad
correcta, al precio, tiempo y lugar acordado”. Se realiza
una compra para mantener una continuidad de
abastecimiento, evitar duplicidades, desperdicios. [24].
Dentro de compras tenemos que considerar:

Proveedores: Son aquellas personas que entregan a la
organizacion diversos recursos humanos, materiales y
financieros para las operaciones del dia a dia. Son un
elemento importante para la empresa y por ende es
necesario conocer técnica y comercialmente a todos los
proveedores potenciales, con la finalidad de que los
métodos y procedimientos de seleccion sean los correctos
basados en confianza que aseguren el cumplimiento de los
requerimientos dados. Es, por tanto, que se siguen un ciclo
para el cumplimiento de estos objetivos. Este abarca los
procesos de seleccion, evaluacion y la clasificacion de los

proveedores.

Precios:

Tienen dos clasificaciones: los precios pactados y los
competitivos. Los primeros, establecen un comun acuerdo
entre los compradores y proveedores, debido a que este
item es uno de los factores mas influyentes en el negocio.
El segundo, establece que los precios dados por los
proveedores deben ajustarse al promedio establecido en la

competencia por el mercado.

Stock: son la cantidad de productos y bienes que tenga la
organizacion para el cumplimiento de sus objetivos
estratégicos del negocio, que le permitan generar ingresos
y satisfaga las necesidades del consumidor.
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1.1.1.2.Almacén

En [25], almacén hace referencia a la “cantidad de bienes o
productos que dispone una organizacion o un individuo en
un determinado momento para el cumplimiento de ciertos
objetivos”.

Es necesario tener un control e interés por analizar la
frecuencia de las operaciones para dar seguimiento a los

productos del almacén.

Entrada de bienes: cuarentenas, recepcion de las
mercancias, diversos cambios de embalaje necesarios y

establecer controles de calidad.

Almacenamiento: disposicion y guardia de los productos o
bienes con la finalidad de retenerlas hasta su puesta a

disposicion para su venta.

Recogida de pedidos: es la operacion en la cual las unidades

de compra se convierten en unidades de venta.

Agrupacion-ordenacion: es necesario establecer un sistema
de distribucion para poder ordenar y agrupar los diversos
pedidos de acuerdo con la distribucion ya especificada por

los clientes.

Salida de bienes: embarque de transporte, control de calidad
y de salidas correspondientes a la finalizacion del proceso
de venta.

Otros aspectos por considerar, segin [26] son:

Tiempo de entrega: ElI un elemento fundamental para
calcular el stock exacto de inventario que se necesita para
cubrir las necesidades de los clientes. Una medicion
adecuada del tiempo de entrega es necesaria

independientemente de la tecnologia de prondstico que se
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1.1.1.3.

1.1.1.4.

1.1.2. Proceso
1.1.2.1.

utilice El tiempo de entrega, en la forma necesaria para la

optimizacion del inventario

Devoluciones: Son los envios de productos que se hacen de
proveedor del cual se ha realizado el pedido, aun cuando no
se haya cancelado el pago total. Este envio puede darse por
varias razones: defectos en el producto o que este no cumpla

con las especificaciones requeridas.

Facturacion y pagos

La factura comercial, segun [26], “es un documento
mercantil que refleja toda la informacion de una operacion
de compraventa”. La informacion debe ser detallada, en la
cual incluya la entrega del producto o un servicio, fecha,
monto a pagar, el tipo de impuesto, entre otros. Los
elementos que se deben tener en cuenta son: documentacién
y politicas que debe tener la empresa para las facturas
emitidas a proveedores, los medios de pago, etc.

Ventas

Segun [26], define a ventas como un proceso que en la cual
el vendedor satisfaga las expectativas del cliente y que lo
que se ofrezca sea de calidad. Es una actividad importante
en el proceso comercial. Se trata de la relacion constante
entre vendedores y compradores, y el apoyo de toda la

empresa para hacer que esta produzca y crezca.

Unificado de Rational (RUP)

Definicion y dimension

“Es una metodologia de desarrollo de software formal,
orientadas a objetos, con un ciclo de vida espiral”. Utiliza
el lenguaje unificado de modelado UML y es la
metodologia mas conocida y utilizada para la

implementacidn de sistemas orientados a objetos. RUP se
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1.1.2.2.

adapta a las necesidades de la empresa. Las caracteristicas
que describen a RUP son: dirigido por casos de uso,

centrado en la arquitectura e iterativo e incremental. [27]

“RUP es un proceso de ingenieria de software que provee
un enfoque disciplinado para la asignacion de tareas y
responsabilidades dentro de una organizaciéon”. Su
principal objetivo es asegurar que el desarrollo del software
sea calidad y que satisfaga las necesidades y expectativas
de sus clientes finales dentro de un tiempo predecibles y
presupuesto. [27]

Jacobson, Booch y Rumbaugh [28] clasifican dos ejes. Un
eje horizontal, que muestra el tiempo y aspectos basicos del
ciclo de vida del proceso. La primera dimension representa
el desarrollo dinamico del proceso a través de hitos,
iteraciones y fases y un eje vertical, que representa las
actividades que se desarrollarén en las etapas a través de
actividades, disciplinas, artefactos y roles y flujos de

trabajo.

Principios

Segun Belloso [29] define los siguientes principios:
Adaptador del proceso:

El proceso debe adaptarse a lo que necesita la organizacion
y por ende se tendra en cuenta el alcance del proyecto, el

tamano y regulaciones que lo condicionen.
Balancear prioridades:
Los requerimientos deben balancearse, es decir, debe existir

un punto que satisfaga todas las necesidades del negocio.

Demostrar valor iterativamente:
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1.1.2.3.

La evolucién del proyecto se entrega progresivamente a
través de iteraciones. En cada una se analiza la calidad del

producto, asi como los riesgos que pueden existir.

Elevar el nivel de abstraccion:

Un alto nivel de abstraccion permite discusiones sobre
diversos niveles y soluciones arquitectonicas. Estas se
pueden acompafiar por las representaciones visuales de la
arquitectura, por ejemplo, con el lenguaje UML. Esto evita
que los ingenieros de software vayan directamente de los
requisitos a la codificacion de software a la medida del

cliente, sin saber con certeza queé codificar.

Enfocarse en la calidad:
El aspecto de calidad debe analizarse en todos los procesos
de negocio. Este punto forma parte del proceso de

desarrollo y no de un solo grupo.

Fases
La metodologia RUP divide en 4 fases el desarrollo del
software. Cada Fase tiene definido un conjunto de objetivos

y un punto de control especifico. [27]

TABLA I B
FASES DE LA METODOLOGIA RUP
Fase Objetivos Puntos de control
Inicio Definir el alcance Objetivo del proyecto

del proyecto
Entender que se va
a construir

Elaboracion Construir una Arquitectura de la
version ejecutable Aplicacion
de la arquitectura de
la aplicacién

Entender coémo se
va a construir

Construccion Completar el Version Operativa Inicial

esqueleto de la de la Aplicacion
Aplicacion con la
funcionalidad
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Construir una
version Beta
Transicion
Liberacién de la version
Poner a disposicion de la Aplicacion
la aplicacion para
los usuarios finales
Construir la version
Final

Fuente: R. Pressman (1990). Ingenieria del Software: un enfoque practico, de segunda

edicion
Phases
Workflows | |Inception| Elsboration |  Construction | Transition |
Business Modeling
Requirements
Analysis & Design
Implementation
Test
Deployment
Configuration
& Change Mgmt
Project Management
Environment e — - y -
| snwas ][00 o1 | @ob o] Conee  coomt [ G | [T /708 |
Iterations

Fig. 2. Fases del RUP
Fuente: Jacobson, I., Booch, G. y Rumbauch, J. (1998). El proceso unificado de
desarrollo de software.
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Il.  METODOLOGIA
2.1. Tipoy nivel de investigacion
2.1.1. Tipo de investigacion
El tipo de investigacion que se utilizara sera cuasi-experimental que
fue propuesto por primera vez por Campbell y Stanley [30] y fue
ampliado mé&s adelante por los mismos autores. Se escogera debido
a que se manejara mas de una variable de estudio y se analizaran sus
efectos en el entorno a realizar, es decir, como una variable
independiente influye en una variable dependiente. Se observard el
comportamiento en la gestién comercial de manera tradicional y la
mejoria que se ha logrado al implementar el sistema.
2.1.2. Nivel de investigacion
Nivel de investigacion.
2.2. Disefio de investigacion
El disefio de contrastacion de hipdtesis sera un Disefio con preprueba y
postprueba Unicamente y grupo de monitoreo basado en el autor de
Campbell citado por el libro Metodologia de la investigacion cientifica por
los autores Hernandez, Fernandez y Baptista. [31]

G 0, X 0,
Donde:
e G = Grupo de monitoreo
e X = Tratamiento/Experimento
e 01 = Observacién N°1 antes de implementar el sistema
e 02 = Observaciéon N°2 después de implementar el sistema

) TABLA IV )
DISENO DE CONTRASTACION DE HIPOTESIS
Variable Definicion
GRUPO Clientes internos pertenecientes al supermercado
Intervalo de tiempo entre los meses de agosto — noviembre en el cual
PRE TEST se observé cdmo se realiza e proceso comercial

Eficiente proceso comercial mediante la implementacion de un
TRATAMIENTO  sistema web aplicando mineria de datos mediante un pronéstico de
compras.
Intervalo de tiempo entre los meses de noviembre — diciembre en el
POST TEST cual se observd cémo se realizard el proceso comercial con la
implementacion de la solucion tecnolégica propuesta.
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2.3. Poblacion, muestra y muestreo

2.3.1.

2.3.2.

Pablacion

Esta constituida por:

TABLAV
POBLACION DEL PROYECTO
Item Tipo de Poblacién ~ NUmero
1 Cliente interno 6
2 Cliente externo Aproximado 1086 diarios
3 Documentos Aproximado 20 documentos

Muestra

La muestra estara constituida por:

Cliente interno: La muestra estara constituida por la poblacion de
cliente interno. Es decir, como es una poblacion limitada sera

considerada como muestra. El total sera quince personas.

Cliente externo: Segun la informacion estadistica dada por el
supermercado, en promedio, llegan 1086 personas a diario. Por ende,
es necesario tener una muestra de toda la poblacién para la
aplicacion del instrumento.

Formula;

NZ?pq

n=
e’(N-1) + Z%pq

Datos:

« Tamafio de la poblacion (N) = 1086
 Error de estimacion (e) = 0.03
 Proporcion de éxito (p) = en este caso 15%
 Proporcion de fracaso (q) = (1-p) = 75%
 Nivel de confianza del 95% = (1-a) = 0.95
* Nivel de significancia 5% = (o) = 0.5

Segun la formula de la desviacion normal dado por la Excel para
hallar Z nos muestra lo siguiente:

=DISTR.NORM.ESTAND.INV(1-0/2)
=DISTR.NORM.ESTAND.INV(1-0.05/2)
1,959963985

Aplicando la formula:
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Tamafio de muestra (n)= 106,618511
Tamario de muestra (n)= redondeo = 107

Documentos: La muestra serd constituida por la poblacion de
documentos. Se analizaran veinte documentos dados por la
organizacion.
2.3.3. Muestreo

El tipo de muestreo es el probabilistico. Se ha obtenido una muestra
a partir de una formula probabilistica en el cual cada elemento de la
poblacion total o universo tiene una probabilidad conocida de
seleccion. Este, ademas sera aleatorio debido a que se escogera a

clientes externos al azar.

2.4. Criterios de seleccién

2.5.

Se ha seleccionado a la poblacion interna por los siguientes motivos:
Los trabajadores son los que realizan el pronéstico manual y es necesario
medir el grado de satisfaccion que tienen y conocer cémo realizan la

prediccidn y de esta manera calcular el tiempo que demoran.

Implementado el sistema, sera necesario verificar el desempefio que tienen
los trabajadores al realizar el prondstico automatizado y comprobar que se

ha reducido el tiempo.

Se ha seleccionado a la poblacidn externa por los siguientes motivos:

Los clientes, son los consumidores de la organizacion y es necesario conocer
el grado de satisfaccion al adquirir productos.

El objetivo es que, mediante la implementacion del sistema de prondsticos,

crezca el nivel de satisfaccion y se conviertan en consumidores fidelizados.

Operacionalizacion de variables
Las variables que se han utilizado como elementos béasicos en el desarrollo
de la hipdtesis estan identificadas de la siguiente manera:
2.5.1. Variables
2.5.1.1. Variable independiente
Sistema de pronostico de compras utilizando un modelo

de prediccion.
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2.5.1.2. Variable dependiente

Monitoreo comercial
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2.5.2. Indicadores (Operacionalizacion de variables)
TABLA VI

INDICADORES

Objetivo especifico

Indicador(es)

Definicion conceptual

Unidad de medida

Instrumento

Definicion operacional

Incrementar el ndmero de
reportes con informacion
para prediccion de
productos.

Reducir el porcentaje de
insatisfaccion por parte del
cliente interno y externo de
la organizacion.

Reducir el tiempo para la
realizacion de prediccion de
compra.

Namero de reportes para
prediccion de compra

Nimero de incidencias
presentadas en el monitoreo
comercial.

Numero de quejas por parte
del cliente interno 'y
externo.

Tiempo que demora para
predecir manualmente la
compra de un producto

Tiempo que demora para
predecir de manera
automatizada

Contabilizar la cantidad de
reportes de prediccion de la
empresa

Contabilizar el nimero de
incidencias que hayan
ocurrido debido al mal
monitoreo comercial de la
organizacion

Contabilizar el ndmero de
descontentos y los
constantes reclamos  por
parte del trabajador y del
cliente que compra los
productos.

Contabilizar el tiempo que
demora la empresa en la
prediccion manual.

Contabilizar el tiempo que
demora la empresa en la
prediccion automatizada

Unidad

Unidad

Unidad

Minutos

Minutos

Fichas de observacion de
informes y documentacion
actual.

Cuaderno de observaciones
en el cual se registra los
diversos efectos negativos
que se presentan en la
organizacién

Revisar el libro de
reclamaciones o escritos en
donde se exprese los

reclamos de los clientes

Fichas de observacion y
documentacién actual.

Fichas de observacion y
puesta en marcha del
sistema implementado

NGmero de reportes de
prediccion

NUmero de incidencias

NUmero de quejas / nimero
de encuestados

Tiempo en minutos

Tiempo en minutos
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2.6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

TABLA VII

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Elementos de la

Técnicas Instrumentos o Propo6sito
poblacién
Entrevista o Hoja de apuntes Gerente del Permitird  conocer a
o Alguna grabadora Supermercado fondo la  situacion
° Preguntag preparadas problemética, ademas de
los procesos que realiza.
Encuesta de satisfaccion Cuestionario de Clientes que asisten al Nos ayudard a obtener
del cliente preguntas supermercado datos estadisticos. Se

Encuesta de percepcion
de utilidad y facilidad
de uso

Observacion

Ver Anexo 1
Encuesta a los clientes
Cuestionario de externos que hoy asisten
preguntas
Ver Anexo 2

Documentos que cuenta
o Hoja de apuntes la empresa
e Alguna cdmara

aplicard una encuesta
para el cliente externo.
Nos ayudard a obtener
datos estadisticos. Se
aplicarda una encuesta
para el cliente interno

Haré ver la situacion en
tiempo real. Como
actlan todas las partes
involucradas.

2.7. Procedimientos

En la presente tesis, para el desarrollo de Software se hard uso de la

metodologia RUP considerando las siguientes fases:

Segln Presmman [22], divide a RUP en cuatro fases dentro de las cuales se

realizaran varias iteraciones por cada fase.

1. El inicio: dentro de esta fase se estableceran los casos del negocio. Se

identificaran entidades externas tales como las personas y los sistemas
con el fin de definir sus interacciones. Todo ello se realiza con el
objetivo de conocer como el sistema aporta al negocio. El sistema tiene

que ser de importancia para que se pueda seguir con la siguiente fase.

. Elaboracién: Se realiza esta fase para conocer a fondo el problema,
establecer un marco arquitecténico de cémo se realizara el proyecto,
ademas, se deben identificar los riesgos. Al concluir esta fase de debe
tener definidos los requerimientos del sistema, una descripcion

arguitectonica y un plan de desarrollo de Software.

. Construccion: Comprende tres partes: el disefio del sistema, la

programacion y las pruebas. Esta fase sera la integradora de todos los
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componentes del sistema y la que detalla toda la documentacion que

sera entregada al usuario.

4. Transicidn: Se ocupa de hacer operativo el sistema, de llevar e instalar
lo implementado en el entorno real. Debe estar funcionando

correctamente y con la documentacion completa.

2.8. Plan de procesamiento y andlisis de datos
El método por utilizar es el deductivo y la implementacion. Es deductivo
porque se han obtenido conclusiones generales para poder obtener
situaciones particulares que rodeen la problematica a tratar. Ademas, sera
de implementacion porque mediante la solucion se verd el contraste de

mejoria en la entidad financiera.
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2.9. Matriz de consistencia

TABLA VIII
MATRIZ DE CONSISTENCIA
PROBLEMA OBJETIVOS HIPOTESIS VARIABLES
PROBLEMA GENERAL OBJETIVO GENERAL HIPOTESIS GENERAL VARIABLES DE ESTUDIO

Inadecuado monitoreo comercial en la etapa de
compras de un Supermercado de la Ciudad de
Chiclayo

PROBLEMAS ESPECIFICOS

Insatisfaccion del cliente interno al no contar
con una herramienta que le permita realizar
prediccion automatizada y del cliente externo
por no encontrar los productos que necesita.

Proceso de prediccion de compra de manera
manual con cantidades inexactas.

Mejorar el monitoreo comercial mediante la
implementacion de un sistema de prondstico
de compras utilizando un modelo de
prediccion.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Reducir el porcentaje de insatisfaccion por
parte del cliente interno y externo de la
organizacion.

Incrementar el nimero de reportes con
informacién para prediccion de productos.

La implementacion de un sistema de
prondstico de compras utilizando un modelo
de prediccion mejorara el monitoreo comercial
de un supermercado de la ciudad de Chiclayo.

HIPOTESIS ESPECIFICA

La puesta en marcha del sistema podra reducir
el porcentaje de insatisfaccion por parte del
cliente interno y externo de la organizacion.

Los reportes del sistema permitirdn obtener
informacién mas exacta de los productos a
comprar.

VARIABLE INDEPENDIENTE

Sistema de pronéstico de compras utilizando
un modelo de prediccion.

VARIABLE DEPENDIENTE

Monitoreo comercial

INDICADORES

NUmero de incidencias presentadas en el
monitoreo comercial.

Numero de quejas por parte del cliente
interno y externo.

NUmero de reportes para prediccion de
compra

50



PROBLEMA

OBJETIVOS

HIPOTESIS

VARIABLES

Pérdida de tiempo para la realizacién de
prediccion manual en la organizacion

Reducir el tiempo para la realizacion de
prediccion de compra.

El contraste entre el tiempo de demora con la
prediccion manual y automatizada permitira
conocer cuanto se mejoré en tiempos.

Tiempo que demora para predecir
manualmente la compra de un producto

Tiempo que demora para predecir de manera
automatizada.
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2.10. Consideraciones éticas
La toma de decisiones que se ha realizado en la investigacion para cada
etapa ha estado encaminado a la informacion brindada por la empresa de
estudio asegurando la calidad del trabajo, la seguridad y bienestar del

personal involucrado.

Plagio: El plagio no se ha realizado en la investigacion, debido a que esta
prohibido y viola los derechos de autor y la propiedad intelectual. El texto

ha sido redactado por la estudiante a cargo de la investigacion.

Confidencialidad de los involucrados de la empresa: No se proporcionara
los nombres o algin dato personal del personal y alta direccion de la
organizacion en estudio. Se sugiere mencionar caracteristicas generales

como giro, tamafio y ubicacion geografica de la empresa,
Confidencialidad de la informacién brindada: la informacion dada por la

organizacion no sera divulgada, proporcionada o modificada. Se respetara

las consideraciones expuestas por la organizacion.
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I1l. RESULTADOS
3.1. En base a la metodologia utilizada
3.1.1. Capitulo I: Planificacion del proyecto
1. Participantes del proyecto
A. Docente Coordinador:

Ing. Marlon Vilchez

B. Asesor del proyecto:

Ricardo Iméan Espinoza

C. Equipo Del Proyecto:
Tesista: De La Oliva Alcéntara, Lesly Marisol

D. Contacto:
Contacto: Tello Guevara, José Carlos (jefe del Area de
Sistemas de la empresa de estudio)

2. Descripcion del area

A. Organigrama del area

Gerente General

Secretaria

Area de Area de Area de Area de
compras ventas Sistemas contabilidad
Administrador Encargado de Jefe de
gondola Sistemas

Fig. 3. Organigrama del area
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B. Funciones del responsable

MATRIZ DE RACI

FUNCION

ADMINISTRADOR

ENCARGADO
DE GONDOLA DE ALMACEN

ENCARGADO

DESPACHADOR

Verifica stock de los
productos

Realiza compra semanal de los
productos

Realiza compra
Enviar cotizacién de compra
Consultar producto
Generar venta
Controla entrega de productos
Ordena productos comprados
Revisa productos comprados
Registra productos comprados
Selecciona proforma de
proveedor

Agregar nuevos productos

Agrega nuevos proveedores

R

o> > >

pe)

C
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C. Realidad problematica

La necesidad de contar con un sistema de prediccion que
vaya a la par con el crecimiento empresarial se torna
mucho mas que evidente, sobre todo ante las exigencias
de los clientes, de la competencia y del entorno. La
cadena de Supermercados del Super volvié a integrarse
en el afo 2015 retomando una nueva estructura
organizacional, las cuales son el soporte para
posicionarse en el pueblo Lambayecano como una
opcion se servicio. Sin embargo, la visién que tienen adn
no proyecta una direccion debido a las grandes
inconsistencias 'y desequilibrios que presenta la
organizacion. El sistema presenta grandes deficiencias
que han ocasionado pérdidas en producto, tiempo y
dinero. Debido a esto, la organizacion se ve en la
necesidad de tomar medidas correctivas que acarreen los
diversos problemas con la finalidad de contrarrestarlos.
Por ello, para responder a la exigencia del mercado, surge
la necesidad de implantar un sistema que ayude a
manejar de manera eficiente y eficaz el proceso de
compra y tener exactitud de cuanto, cuando y a quien se

debe comprar.

3. Analisis de la situacion tecnoldgica
A. Sistemas Existentes
La empresa, actualmente, cuenta con un sistema
informatico para registrar las ventas, pero no puede ser
modificado debido a que no cuentan con el cddigo
fuente. Este sistema presenta inconsistencias ya que no
registran correctamente los productos, ni los stocks de
estos arrojando datos negativos en cuanto se hacen
reportes respectivos. Ademas, no tienen un sistema que
le ayude a determinar cuantos productos comprar para

un mejor abastecimiento y control evitando pérdidas.
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B. Aplicativos Utilizados
Los programas utilizados frecuentemente en la empresa
de estudio son Microsoft Word, Excel, ESET NOD32
Antivirus, SQL Server, PosgreSQL, Visual Basic. Los
sistemas operativos con los que cuentan son: Windows
7'y Windows 8.

C. Equipos (Hardware)
La empresa de estudio cuenta con cuatro equipos en el
area administrativa y cuatro para el area de ventas.
Manejan PC’S y dos laptops de marca Lenovo. Una de
las laptops cuenta con un procesador Intel(R) Core(TM)
i5-4200 CPU @ 16GHz. Ademas, posee con memoria
RAM de 8Gb vy el sistema operativo es Windows 8. La
otra laptop cuenta con un procesador Intel(R) Core(TM)
i5- 3210M CPU @ 2.50GHz y con una memoria RAM
de 6Gb. Su sistema operativo es Windows 7. Las
computadoras de mesa son de marca LG tanto CPU
como el monitor. Cuenta con una memoria RAM de 8Gb
y un el sistema operativo es Windows 7. Ademas, poseen
una fotocopiadora y una impresora para diversos
papeleos que realizan dentro de la organizacion. Por
ultimo, cuentan con cuatro cajas registradoras para

realizar la venta.

4. Planificacion del sistema propuesto
A. Descripcion
El area de compras se encarga del abastecimiento de
productos de la empresa en estudio. Se debe decidir
cuéntos productos se deben comprar, cada cuanto tiempo
y escoger cudl de los proveedores es la mejor opcion. El
encargado de hacer dicha funcién es el administrador. El
revisa las ventas pasadas y manualmente obtiene un dato

poco preciso de la cantidad que debe comprar. Esto
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ocasiona que la mercaderia pueda deteriorarse, vencerse
y que genere pérdidas perjudiciales a la organizacion. Es
por ello por lo que necesita un sistema que le permita
obtener un dato con mas exactitud de la cantidad que se
debe abastecer cada producto y por consiguiente es
necesario clasificar las ventas y equilibrar el sistema de

ventas que actualmente poseen.

B. Objetivos
= Automatizar los procesos al predecir la cantidad de
producto a comprar, el tiempo y el proveedor.
= Priorizar los productos por temporada.
= Calcular ventas pasadas en un rango de tiempo.
= Utilizar un algoritmo de prediccién que se adapte a

los resultados que se desean obtener.

C. Cronograma de desarrollo (en funcion a las etapas del

RUP)

TABLA X
CRONOGRAMA DE DESARROLLO DE RUP

Actividades 31/03- 31/03- 15/04- 20/04— 25/04— 30/04— 10/06 —
5/04 15/04 20/04 25/04 30/04 10/06 30/06

Elaboracion del
plan de

- X
sistemas

Modelo de
negocio X

Modelo de
Casos de Uso X

Modelo de
analisis X

Modelado de
disefio X

Implementacién

Pruebas X
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D. Presupuesto

TABLA Xl
PRESUPUESTO DEL PRODUCTO ACREDITABLE
PRECIO PRECIO
PARTE . CANT  UNIDAD DE SUBTOTAL
PRESUP. DESCRIPCION MEDIDA UNI;I'S/;‘\)RIO T(()S'I/'?L /) TOTAL
2.3 BIENES Y SERVICIOS 350.00
2.3.11.1 ALIMENTOS Y BEBIDAS 60.00
2.3.11.11 ALIMENTOS Y BEBIDAS
PARA CONSUMO
HUMANO 10 UNIDAD 6.00 60.00 60.00
2.3.15.1 MATERIALES Y UTILES DE OFICINA 50.00
2.3.15.12 PAPELERIA EN
GENERAL, UTILES Y
MATERIALES DE 1 GLOBAL 50.00 50.00 50.00
OFICINA
2.3.19.1 . N
MATERIALES Y UTILES DE ENSENANZA 40.00
2.3.19.11 LIBROS, TEXTOS Y
OTROS MATERIALES
IMPRESOS 2 UNIDAD 20.00 40.00 40.00
2.3.21.2 VIAJES DOMESTICOS 100.00
2.3.21.21 PASAJES Y GASTOS DE
TRANSPORTE 1 GLOBAL 100.00 100.00 100.00
2.3.22.2 SERVICIOS DE TELEFONIA E INTERNET 100.00
2.3.22.21 SERVICIO DE
TELEFONIA MOVIL 1 GLOBAL 50.00 50.00 50.00
2.3.22.23 SERVICIO DE INTERNET 1 GLOBAL 50.00 50.00 50.00
350.00

TOTAL PRESUPUESTO DEL PRODUCTO ACREDITABLE
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TABLA XII
PRESUPUESTO TECNOLOGICO

PRECIO PRECIO
PARTE - CANT  UNIDAD DE SUBTOTAL
PRESUP. DESCRIPCION MEDIDA UNI;I'S//-\;?IO T(()S'I/',;AL /) TOTAL
2.6 ADQUISICION DE ACTIVOS NO FINANCIEROS 5000.00
2.6.32.3 ADQUISICION DE EQUIPOS INFORMATICOS Y DE COMUNICACIONES 2500.00
2.6.32.31 EQUIPOS COMPUTACIONALES Y PERIFERICOS
Laptop 1 UNIDAD 2500.00 2500.00 2500.00
2.6.61.3 ACTIVOS INTANGIBLES 2500.00
2.6.61.399 OTROS ACTIVOS INTANGIBLES
Licencias GLOBAL 2500.00 2500.00 2500.00
TOTAL PRESUPUESTO DEL PRODUCTO ACREDITABLE 5000.00
TABLA XIlI
RESUMEN PRESUPUESTAL
ITEM DESCRIPCION PRESUPUESTO SUBTOTAL
1 TOTAL, PRESUPUESTO DEL PROUCTO
ACREDITABLE 350.00
2 TOTAL, PRESUPUESTO TECNOLOGICO 5000.00
TOTAL DE PRESUPUESTO 5350.00
TABLA XIV
FINANCIAMIENTO
ITEM DESCRIPCION PRESUPUESTO % DE PARTICIPACION SUBTOTAL
1 Empresa Supermercado 10% 535.00
2 Apoyo Familiar 40% 2140.00
3 Autor de la tesis 50% 2675.00
TOTAL PRESUPUESTO 100% S/. 5.350.00
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5. Factibilidad para el desarrollo del proyecto

A. Factibilidad operativa
Los trabajadores de la empresa de estudio son personas
capaces de utilizar sistemas que ayuden en su trabajo. A
pesar de que no estan del todo capacitadas, saben como
utilizar lacomputadoray los programas basicos. Estan en
la disposicién de ser capacitadas para el uso de nuevos
sistemas que cuenten méas adelante en su centro de

trabajo.

B. Factibilidad tecnoldgica
La empresa de estudio cuenta con la tecnologia necesaria
para que se desarrolle e implemente el nuevo sistema que
servird para pronosticar compras apoyando al monitoreo

comercial.

C. Factibilidad de fechas
La implementacion del sistema estd estructurada por
etapas en un periodo de un afio, tiempo necesario para
que la organizacion pueda probarlo y se obtenga los

resultados pertinentes y esperados.

D. Factibilidad financiera
El tesista asumira la gran parte de los gastos en el

desarrollo del sistema.

3.1.2. Capitulo Il: Modelado de negocio
A. Diagrama de contexto
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Diagrama de Contexto lﬁ

PREDICCION MANUAL
—"— F“\
COMPRAS VENTAS
RS i bbby
I v . ~
I ' S
| \ O
A \_| -y
Compra Mensual Compra Semanall ‘ Compra Quincenal
Fig. 4. Diagrama de contexto
Diagrama de caso de uso de negocio
Diagrama de CU de Negocio
M
Verificar stock
del products
Encargado de gondola
M
C itar ventas
pasadas
Administrador
icular canti
de productos
a
comprar

Encargado del area

Fig. 5. Diagrama de CU de negocio - Prediccion manual

Proceso verificar stock del producto

Encargada de gindela Administrader
Encargado de gz’mdola Administrador

DAN - VERIFICAR STOCK DEL PRODUCTO

Realiza solicitud de compra Revisa solicitud de
de juctos compra de productos
Verifica stock del producto
— - — NO

Informa decision de solicitud Rechaza solicitud de Stock insuficiente?

foc e s £Stock insuficiente?

sl
Acepla solicitud de compra
de productos

Fig. 6. Diagrama de actividades — Verificar stock del producto

61



DON- VERIFICAR STOCK DE PRODUCTO
Administrador Parsonal

T

I

i

i

I

I

i Verifica

i

I

I

i

i

A
Producto
-gtock

Fig. 7. Diagrama de Objetos — verificar stock de producto

Proceso consultar ventas pasadas

Administrador

Administradar

DAN - CONSULTAR WENTAS PASADAS

Revisar reporte de
ventas de meses atras
N

Seleccionar las ventas
del producto a comprar

Fig. 8. Diagrama de actividades — Consultar ventas pasadas
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DOM- CONSULTAR WVENTAS PASADAS
Administrador 4 Personal
T
I
i
i
| Verifica
i
A
Venta_detalle Consulta |2 Producto
(- - - -stock
T
i
I
i
i
A
Venta

Fig. 9. Diagrama de objetos — consultar ventas pasadas

Proceso calcular cantidad de productos manualmente

Administrador Encargado del irea

Administrador Encargado del drea

DAN - CALCULAR CANTIDAD DE PRODUCTOS

Obtiene cantidad de productos a
COMmprar

4 Es conforme?

Envia a verificar la
cantidad correcta

Fig. 10. Diagrama de actividades — Calcular cantidad de productos anualmente



| DOM - CALCULAR CANTIDAD DE PRODUCTOS

Encargado del area Administrador

e

4 Parsonal

Calcula
1

W/
Producto.
-cantidad

Fig. 11. Diagrama de Objetos — Calcular cantidad de productos anualmente

Diagrama de CU de Negocio
Compra Diaria

Enviar proforma de pedido de
compra

Seleccionar licitacidn de proveedor

Administrador Proveedor

Revisar abastecimiento diario

Encargado de almacén '
<<|nclude>>
1

Generar

comprobante

Fig. 12. Diagrama de CU de negocio — Compra diaria
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Proceso enviar proforma de pedido de compra

Administrador Froveadaor
Administrador Provecior
DAM - EMVIAR PROFORMA PEDIDO COMPRA
Realiza la proforma del pedido
Envia proforma a proveedores Recibe proforma de
canditados compra
Realiza presupuesto de
compra

Recibe presup ‘Jk

Fig. 13. Diagrama de actividades — Enviar proforma de pedido de compra

DON - ENVIAR PROFORMA PEDIDO COMPRA

M Proveedor

d  Personal

T

i

i

Envia
|
"
Recibe  Detalle_Compra_
—————— >

Envia

Fig. 14. D. de Objetos — Enviar proforma de pedido de compra
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Proceso seleccionar presupuesto de proveedor

Administrador FProwveedor

Administrador Proveeador

DOM - SELECCIONAR PRESIUPUESTO DE PROWEEDOR

Analiza el presupuesto del ‘N‘L/

proveedor _,«‘I\ \_ presupuesto

MO ~ [ Solicita presupuesto

. Es conforme?
]

Selecciona al proveedor para
pedido de compra

W

o)

Acepta pedido de

W

Fig. 15. D. de actividad de negocio — Seleccionar presupuesto de proveedor

| DOM - SELECCIONAR PRESUPUESTO PROVEEDOR

Administrador 4 Personal
T
i
i
I
. Selecciona
I
i
AV
d Proveedor | - Detalle_compra
e

Fig. 16. D. de Objetos — Seleccionar presupuesto de proveedor



Proceso firmar contrato

Administrador Froveedaor
Administrador Proveedor
= =

DAM - Firmar contrato

?

Coordina la contratacion del —\\

[ Establecen un nuevo acuendo )

NO

pedido de compra

%

; Esta de acuerdo?

S|
Eatd:lanan el horario de mtragaj% 4(1%94313 I?:a c‘.crl:iuu-:::l: entrega
Firma contrato de compra
Fig. 17. D. de actividad de negocio — Firmar contrato
DO - Flrmar Cortrato
Administrador d Parsonal
T
|
|
|
Firma
1
|
i
Contrato 4 Proveedor

Fig. 18. D. de Objetos — Firmar contrato
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Proceso revisar pedido diario

Proweedar

Encargado de almacén

Provesdor

Encargado de almacén

DAN - Revisar pedido diario

~ [ Recibe pedido de

o

Recibe nota de crédito

g

e

. Es conforme?

NO
W
Informa entrega
incompleta
)
Fig. 19. D. de actividad de negocio — Revisar pedido diario
| DON - Revisar Pedido Diario |
Encargado de almacen 2 Personal
Envia 7
Proveeador. Realiza Munwa_daﬂa
—————————— >
[
vV
producto, . M compra

Fig. 20. D. de Objetos — Revisar pedido diario
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Diagrama de CU de Negocio
Compra Semanal

Informa y socilita pedido de
compra (frutas y verduras)

Administrador

Realiza compra de productos Chofer del supemercado
i
i

<<Include> >
L]

Entregar nota de crédite

Fig. 21. Diagrama de CU de negocio — Compra semanal

Proceso informar y solicitar pedido de compra

Chaofer Administradar

Chafer | Administrador

i
DAM - Informar vy solictar pedido de compra |

Identifica la cantidad de productos

!

Verifica la cantidad dada |—

3l

Recibe cantidad a Acepta solicitud

4 Es correcta?

Fig. 22. D. de actividad de negocio — Informar y solicitar pedido de compra
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DOM - Infarmar vy solicitar pedico de compra

Chofer 4 Personal

Calcula

1

i

I

I

i

i

i

I
A
4 Producto.
=cantidad

Fig. 23. D. de Objetos — Informar y solicitar pedido de compra

Proceso realizar compra de producto

Chofer

Chofer

DAM - Realizar compra de producto

?
e

W
Compra los productos
W
(ng’aea los productos a ahmél)
W

Fig. 24. D. de actividad de negocio — Realizar compra de producto
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DM - Realizar compra del producto

realiza

'[:T___

3 Compra Lompra_detalle

Fig. 25. D. de Objetos — Realizar compra de producto

Diagrama de CU de Negocio
Compra Quincenal

M
Enviar proforma de
pedido de compra

M Seleccionar
presupuesto de
prove edor

Administrador Proveedor

Revisar orden de
pedido
i

Encargado de almacen :
=<|nclude=>
1

Generar comprobante

Fig. 26. Diagrama de CU de negocio — Compra quincenal
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Proceso enviar proforma de pedido de compra

Administrador Proveedor

Administrador Proveedor

DAN - ENVIAR PROFORMA PEDIDO COMPRA

Gaﬂiza la proforma del padu:lu)
Envia proforma a proveedores Recibe proforma de
canditados compra
Realiza presupue sto de
compra

Recibe presupuesto Envia el

Fig. 27. D. de actividad de negocio — Enviar pedido proforma de compra

DM - ENVIAR PROFORMA PEDIDS COMPRA

Administrador 4  Parsonal
|
|
Envia
I
s

M Proveedor Recibe  Mbetalle_Compra_

Fig. 28. D. de Objetos — Enviar pedido proforma de compra



Proceso seleccionar presupuesto de proveedor

Administrador

Proveador

Administrador

Proveador

DOMN - SELECCIOMAR PRESUPUESTO DE PROVEEDOR

Analiza el presupuesto del Envia presupuesto
proveedor

2( No

£ Es conforme?
sl

Acepta pedido de

e

Fig. 29. D. de actividad de negocio — Seleccionar presupuesto de proveedor

DOM - SELECCIONAR PRESLUPLUESTO PROWEEDOR

4 Parsonal

d Proveedor | .

Selecciona

Fig. 30. D. de Objetos — Seleccionar presupuesto de proveedor
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Proceso revisar pedido de compra

Froveedaor Encargade de almacén

Proveedor Encargado de almacén

DAN - Revisar pedido diario

Recibe pedido de

Envia pedide de compra -
Qe

Entrega nota de crédito 8l

. Es conforme?

MO
W
Informa entrega
incompleta
Recibe comunicado
Fig. 31. D. de actividad de negocio — Revisar pedido quincenal
DoM - Revisar Pedido Diario
Encargado de almacen 4 Personal
Envia Y 4
Proveador. | Realza ;}Mm_duﬂu
]
_ vV
producto, U M Compra

Fig. 32. D. de Objetos — Revisar pedido quincenal



Diagrama de CU de Negocio
Venta

Encargado de gondola

o -

==Includes>

Cajemo

Cliente

Despachador
Fig. 33. Diagrama de CU de negocio — Venta
Proceso consultar producto
Cliente Encargade de géndala
Cliente Encargado de gondala

o)
4 s Reuetveduon o
-V Qm

4 Tiene alguna duda?

MO

O
f\

. Es conforme?
sl

2( NO
¢ Desea el producto?
(IJM{; el producto a adqjlir)i

Fig. 34. D. de actividad de negocio — Consultar producto
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DAM - Consultar producto

Cliente

Consulta

—————— >

Fig. 35. D. de Objetos — Consultar producto

Proceso generar venta

Cliente

Wendedor

Cliente

\endedor

DAN - Generar ‘Venta

!

. Es conforme?

£
.
3
B

[

Indica @l monto de la venta

NO
5l

N

( Indica el medio de pago _/J

2al

-
:
&
§

Genera comprobante de pago

Cancela monto de venta

|

Fig. 36. D. de Objetos — Consultar producto
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DON -Generar venta |

d Cliente Realiza Venta_Detalle

4 Producto |

\
Vanta
Y
d Parsonal.

Fig. 37. D. de Objetos — Generar venta

Proceso controlar entrega de productos

Despachador Cliente

Despachador Cliente

DAM - Controlar entrega de productos

Empaca los productos una vez
pasados por e sistema

N

productos

Entrega

Resuelve inconveniente }%

4 Es conforme?

3l

"“fi‘\"" Finaliza proceso

Fig. 38. D. de actividad de negocio — Controlar entrega de productos
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DON - Controlar Entrega de productos

4 Personal

Controla

“““ ~

Fig. 39. D. de Objetos — Controlar entrega de productos

A. Modelo del dominio

MD - PREDICCION MANUAL

.,:_'_: ________

4 Personal YVerifica |4 Producto
-------- >
Calcula
]
i
i
i Consulta
i
I
W
4 Venta #enta_detalle

Fig. 40. Modelo de dominio — Prediccion manual
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| MD - CompraDiaria

Encargado de almacen d Personal Administrador
! '
’ .
. ~
Y
Firma « b
*
. *, Emvia
L b
s
% Recibe *
Contrato 4 Proviedor e e e m e e mm DrdenProforma
el fia >
i
Realiza
!
4 Compra Lompra_detalle

Fig. 41. Modelo de dominio — Compra diaria

MD - CompraSemanal

Administrador
2 Personal realiza
_________ A
|
| |
[ [
Calcula : :
\Vd Ny
4 Producto. Lompra_detalle
- ={-cantidad
|
! l
[
| W
I 4 Compra

Fig. 42. Modelo de dominio — Compra semanal
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MD - Compra guincenal |

Administrador Encargado de almacen
d Parsonal Envia dProveador.
{ ___________
] ]
I I
Calcula : :
W Realiza :
4 Producto. LTompra_detalle i
. {:_ _———
T ,:.::‘-‘-cmtldad
I
! I
i
| W
i 4 Compra

Fig. 43. Modelo de dominio — Compra quincenal

3.1.3. Capitulo I11: Requisitos

A. Modelo de casos de uso (requerimientos)

Diagrama de Contexto CU

SISTEMA DE
PREDICCION

SISTEMA DE COMPRAS

SISTEMA DE VENTAS

Fig. 44. Diagrama de Contexto CU
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B. Diagrama de casos de uso

Diagrama de CU
FPrediccion
Consultar productos
Cbtener prediccion
Administrador

Fig. 45. Diagrama de CU - Prediccién

Compras

Diagrama de CU %

a.
Evaluar proveedor

<<Include>>
I

Proveedor

Administrador Seleccionar
proforma de

[prove edor |
i
=<Include>>

Generar nota de
credito

jistrar productos
comprados

Encargado de almacen

Fig. 46. Diagrama de CU — Compras
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Diagrama de CU
Ventas

<<Inclda=>>

i
Cliente
Gesticnar cliente

<< |nclude==

Encargado de gondola

Cajemns

i
~TGenerar comprobante de
pago

Fig. 47. Diagrama de CU - Ventas

. Modelo de objetos

Modelo de objetos
Prediccion

d Parsonal

dProveedor_

d Detalle_compra

d Producte

Fig. 48. M. Objetos - Prediccion
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Modelo de objetos
Compra

d Marca_
T
[
|
|
|
| n
d Categorla_ 4 Producto | Compra_detalle_
n
1 n { T —-—---
[l
| n
|
|
Lo
2 Parsonal_ ’ N Proveedor ’ N Compra_

Fig. 49. M. Objetos - Compras

Venta

Modelo de objetos B}

Personal_
T

|1
|
|

I'n

Cliente_ 1 n Venta_ - Tipo_ b _

T

1
[
[

[

Categoria_ q n Producto_ Datalle_Venta

Marca_

Fig. 50. M. Objetos - Venta
3.2. Descripcion de la arquitectura

v' Actores
e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple
diversas funciones en la empresa, desde consultar un producto,
obtener prediccidn, verificarla y evaluar a los proveedores para

la posible compra.
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¢ Encargado de gondola: El actor encargado de gondola es aquel
que cumple la funcion de informar y consultar los productos de
su area para su posterior compra o algun detalle que necesite
comunicar.

e Proveedor: El actor proveedor es aquel que realiza la compra

respectiva para la empresa.

v Caso de Uso

e CU Consultar producto: Esta funcionalidad se encargara de
consultar el producto en la que el administrador y encargado de
gondola conoceran el stock actual y si estd requerido para una
compra.

e CU Obtener prediccion: esta funcionalidad se encargara de dar
la prediccion de cuéantos productos se tienen que comprar,
ademas de los posibles proveedores que puedan realizar la
compra.

e CU Verificar prediccion: esta funcionalidad se encargara de
verificar los datos obtenidos, que estos sean claros y conformes.

e CU Evaluar proveedor: esta funcionalidad se encargara de
analizar los posibles proveedores que estan disponibles para
realizar la compra de los productos.

e CU Gestionar proveedor: Esta funcionalidad gestionar los datos
de un proveedor. Si no esta registrado lo registrara y si ya lo esta

actualizara los datos.

Sistema de Compras

v" Actores

e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple
diversas funciones en la empresa, desde consultar un producto,
obtener prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para

la posible compra.
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e Encargado de almacén: El actor encargado de almacén es aquel
que cumple la funcion de recibir los productos comprados y

actualizar el stock de estos.

v" Caso de Uso

e CU Enviar proforma de compra: Esta funcionalidad se
encargara de enviar la proforma de los productos que se deseen
comprar y de esta manera el proveedor pueda proporcionar su
presupuesto.

e CU Seleccionar proforma de proveedor: esta funcionalidad se
encargara de elegir la mejor proforma enviada por los
proveedores para realizar la compra.

e CU Generar nota de crédito: esta funcionalidad se encargara de
dar la nota de crédito por la compra realizada a un determinado
proveedor.

e CU Registrar productos comprados: esta funcionalidad se
encargara de actualizar el stock de los productos una vez
comprados.

Sistema de Ventas

v' Actores

e Cliente: El actor cliente es aquel que va a interactuar
indirectamente con el sistema pues son sus datos los que seran
registrados en dicho sistema.

e Cajero: El actor administrador es aquel que cumple diversas
funciones en la empresa, desde consultar un producto, obtener
prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para la
posible compra.

e Encargado de gondola: El actor encargado de gondola es aquel
que cumple la funcion de informar y consultar los productos de
su area para su posterior compra o algin detalle que necesite

comunicar.
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v" Caso de Uso

e CU Consultar producto: Esta funcionalidad se encargard de
consultar el producto en la que el administrador y encargado de
gondola conoceran el stock actual y si esta requerido para una
compra

e CU Registrar venta: esta funcionalidad se encargaré de gestionar
la venta en cual almacenara los datos del cliente, producto y del
personal que lo atendio.

e CU Gestionar cliente: Esta funcionalidad gestionar los datos de
un cliente. Si no esta registrado lo registrard y si ya lo esta
actualizara los datos.

e CU Registrar pago: esta funcionalidad se encargara de registrar
el pago por la venta realizada con el monto correcto.

e CU Generar comprobante de pago: esta funcionalidad se
encargara otorgar un comprobante en el cual detalle qué compré

el precio y por el personal que fue atendido.

3.1.4. Capitulo IV: Andlisis

A. Modelo de casos de uso (requerimientos)

Diagrama de contexto de andlisis |\_\1

—

P& DE PREDICCICN

P& DE COMPRA P& DE VENTA

G oo

Fig. 51. Diagrama de Contexto de Analisis
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. Diagrama de realizacion de casos de uso de analisis

Fig. 52. Diagrama de RCUAC - Prediccién

Fig. 53. Diagrama de RCUAC - Compras
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Diagrama de realizacion de CU de Analisis
Ventas
= - " T =~ - e .. -
{  Consultarproducte  Jef - - - - - - - _ _ fRCUAC Consultar preducto
. - - -
=~ L —— - - _— L - -
- - - - ~ - - = - -
( Registrarventa G} ------------- < RCUAC Registrar venta )
~ - = =
~__ ___= -~ _ ___-"
|
i Include | Include
' A4
- - = - - - —_ e -
( Gestionar dliente T ——— { RCUAC Gestionar cliente )
~ - - _ -
P - = . - p— -~ -
( Registrar pago - - - RCUAC Registrar page )
- - s -1
~L____- ~o -
: Include I Include
|
A _ v
— T - = -
/Gmmmmtada\ﬁ:} _____________ -tf RCUAC Generar )
\_N pago - \WBGBWJ/}
- - -~ -

Fig. 54. Diagrama de RCUAC - Ventas
A. Diagrama de clases de analisis

Consultar producto

Diagrama de Clases de Analisis

Consuitar producto
i__/

|IUGesticnarPreducto

/
- ——

IUConsultarProducto \ ListarPreducto

|UGestionarhtarca

—O

|UGesticnarCategoria

Fig. 55. Diagrama de Clases — Consultar producto
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Obtener prediccién

Diagrama de Clases de Analisis
Obrener Prediccion

O

ListarPreducto

—O O

ObtenerPrediccion \Lismrprovmdor
O

ListarCantidadAComprar

°

Producto

°

Proveedor

°

Compra_detalle

Fig. 56. Diagrama de Clases — Obtener prediccion

Verificar prediccion

Diagrama de Clases de Analisis
Verificar prediccion

O

ListarProducto

—O— O

) o ListarProveedor
|UNVerificarP rediccion

_/

IUGesticnarOrdenP rofoma

Producto

Proveedor

—_ O
—_ O

Fig. 57. Diagrama de Clases — Verificar prediccion
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Gestionar proveedor

Diagrama de Clases de Analisis
Gestionar proveedor

chlmrarPromedor

i ModmcarPromcdor ’:

EI|rr'|narProw:~dor

IUGcstlonarPromﬁdor Proveedor
\BugcaervcchF

./

ListarProveedor

oy

|IUProveedor

Fig. 58. Diagrama de Clases — Gestionar proveedor

Registrar productos comprados

Diagrama de Clases de Analisis
Registrar productos comprados

©—O

RegistrarProductos Producto

@

-
—O

IURegistrarProductosComprados

ActualizarStock

°

RegistrarCompra Compra

— O

RegistrarDetalleCompra Detalle_compra

@

Fig. 59. Diagrama de Clases — Registrar productos comprados
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Registrar venta

Diagrama de Clases de Andlisis
Registrar Venta

o

5]

BuscarCliente

°

Cliente

©

RegistrarProductosVendidos

°

Producto

—O

@)

°

Personal

IURegistrarVenta i_\iﬁgimmmﬂmnal

RegistrarTipoComprobante
~.

O

°

TipeComprobante

@)

RegistrarDetalleVenta

°

Detalle_venta

Fig. 60. Diagrama de Clases — Registrar venta

Gestionar cliente

Diagrama de Clases de Analisis

Gestionar cliente
O

RegistrarCliente

O

MadificarCliente

O

|UGestionarCliente C\
_/

BuscarCliente

O

ListarCliente

O

IUCliente

{ \‘l EliminarCliente ; ;

Cliente

Fig. 61. Diagrama de Clases — Gestionar cliente
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Registrar pago

Diagrama de Clases de Analisis
Registrar Pago

O

‘_,_..---”"f RegistrarMedic Pago “\-\_,\‘_\_H

—O O

IURegistrarPago  —————— —_— Venta

O

RegistrarMontoTotal

Fig. 62. Diagrama de Clases — Registrar pago
B. Diagrama de colaboracion

Consultar producto

Diagrama de Colaboracicn
Consultar Producto

1: GestionarProductos —> \—C\
2: Datos Producto OK é | -'/

1 IUGestionarProducto

4: Listad o de productos 9
O O

( \ 3 Solicita listar productos —=
6 Datos productos OK =~ <— : ListarProducto 5: Datos productos  <— : Producto

¢ IUConsultarPoducto
‘ 7: GestionarMarca —> ( \
8: Datos Marca OK = <— | _/
: IUGastionarMarca
9: GestionarCategoria —> E _/
10: Datos Categoria OK '\L 1 |UGestionarCategoria

Fig. 63. Diagrama de Clases — Consultar prediccion
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Obtener prediccién

Obrener Prediccion

Diagrama de Colaboracion |§1

: ListarProducto ! Producto

| r"“\ 5: Solicita listar proveedor —> C\ & Listado Proveedores —=
_/

| '\._./ 8 Datos proveedsr OK = <— ListarProveed 7: Datos Proveedor <—
. Listan
' IUObtenerPrediccion starFrovesdor ' Proveedor

9: Solicita listar cantidad Corr'prada—)'(‘\ 10: Listado de cantidad —=
_/

12: Datos cantidad a comprar OK ‘f.— 11: Datos de cantidad a c:c;rr'[}rar‘\L

1: Solicita listar producto —> C\ 2: Listado Productos —> ( E
4: Datos producto OK  <— _/ 3: Datos Producto  <—

: ListarCantidadComprar : Detalle_Compra_

Fig. 64. Diagrama de Clases — Obtener prediccion

Verificar prediccion

Verificar Prediccion

1: Solicita listar producte —>= C\ 2: Listado preductes —=
4: Datos producto OK = 4 3: Datos producte <— LL

: ListarProducto ' Producto

Diagrama de Colaboracion lﬁ

| 5: Solicita listar proveedor —= C\ &: Listado proveedores —>
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| l\___/ 8: Datos proveedor OK <— 7: Datos proveedor <—
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9 Gestionar Orden Proforma % i Y
10: Datos Orden Proforma OK = €— _

: IUGestionarCrdenProforma

Fig. 65. Diagrama de Clases — Verificar prediccion
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Gestionar proveedor

Diagrama de Colaboracion
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: IUProveedor

%
=

2: Agrega Proveedor

3. Datos proveedor

6: Modifica Proveedor —>

é

7: Datos proveedor

10: Elimina Proveedor —> /

< : Proveedor

=

15: Datos Proveedor é

11: Datos proveedor

14: Busca Proveador (RUC)

%

19: Datos proveedor <—

18: Lista Proveedores

Fig. 66. Diagrama de Clases — Gestionar proveedor

Registrar productos comprados

Diagrama de Colaboracion
Registrar Producios comprados

2: Agregar prcxjuctos

1: Solicita registrar productos comprados 9 C\
_/

4: Producto agregado OK <—
: Regi

5: Solicita actualizar el stock —>

strarProductos

3: Datos de producto é

O

: ActualizarStock

O

8: Stock actualizado OK =~ <—

O

: IURegistrarProductosComprados
@ Solicita registrar compra 9

12: Compra agregada OK =~ <—

13: Solicita registrar detalle compra 9
16: Detalle compra OK =~ <— O

: RegistrarCompra

: Producto
6 Actualizar stock 9 |
7. Datos de producto e
10: Agregar compra 9 E :}
11: Datos de la compra é
: Compra

14: Agregar detalle compra —=
15: Datos de detalle compra <— ; z’

: Detalle_compra

: RegistrarDetalleCompra

Fig. 67. Diagrama de Clases — Registrar productos comprados
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Registrar venta

Diagrama de Colaboracién
Registrar Venta
1: Solicita buscar cliente (DNI) —> C\ 2: Busca cliente (DNI)  —> { )
4: Datos cliente OK '6 4 3: Datos cliente  <—
: BuscarCliente : Cliente
5: Solicita registrar productos —)' 6: Agrega preductos vendidos 9
8: Agregado productos OK €— _/ 7: Datos producto €—
: RegistrarProductosVendid os ! Producto
}—C_/ 9: Solicita registrar personal  —> @ 10: Agrega personal —>
) ) - 11: Datos personal <—
T IURegistrarVenta 12! Agregado personal OK <_; RegistrarPersonal . Pareonal
13: Solicita registrar t.comprobante %C\ 14: Agrega T.comprobante %
16: Agregado T.comprobante OK ‘(— _./ 15: Datos T.comprobante '<—
: RegistrarTipoComprobante : TipoComprobante
17: Solicita registrar D.venta —> C\ 18: Agrega D.venta —>
20: Agregado Dventa <— _/ 19: Datos Dventa <—
: RegistrarDetalleVenta : DetalleVenta
Fig. 68. Diagrama de Clases — Registrar venta
Gestionar cliente
Diagrama de Colaboracion
Gestionar Cliente
1: Solicita agregar dliente — C\ 2 Agrega diente —=
4: Cliente Agregado OK <— _/ 3 Datos clente  <—
: RegistrarCliente
5: Solicita modificar clente  —=> C\ 6: Modfica cliente  —>
8: Cliente Modificado K <=— _d 7 Datos cliente <=
: Med fficarCliente
9: Solicita eliminar cliente —)b 10: Elimina cliente %
12: Cliente Eliminado OK < / 11: Datos cliente  <—
_-/ : EliminarCliente Cliente
‘IUGestionarCliente 13, Sojicita buscar diente (DNI) —> 14: Busca dliente (DNI} —>
L
16: Datos Cliente OK  <— _/ 15: Datos cliente  <—
: BuscarCliente
18; Lista dientes  —

%

17: Solicita listar cliente

O

20: Datos Cliente OK é

: ListarCliente
21 Gestionar Cliente —> (6\
22: Datos Cliente OK ~ <— _/
¢ IUCliente

é

18: Datos cliente

Fig. 69. Diagrama de Clases — Gestionar cliente
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Registrar pago

Diagrama de Colaboracidn
Registrar Pago

1: Solicita registrar M.Pago —> C\ 2: Agrega Medio Page —>
_/

3: Datos Medio Page <—

T
4 M.P do OK
ag0 agregado . RegistrarMedioPago

ey

: IURegistrarPago :Venta

5. Solicita registrar M. Total —> C\ 6: AgregaMontoTotal —
-/

8: M.Total agregado OK = <— 7: DatosMontoTotal  <—
: RegistrarMontoTotal

Fig. 70. Diagrama de Clases — Registrar pago
C. Descripcion textual de casos de uso de analisis

CONSULTAR PRODUCTO
Planilla de RCUAC Consultar producto

Fecha: 12 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Versién: 2.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:

1. El trabajador inicia RCUAC consultar producto
El sistema muestra interfaz consultar producto
El trabajador solicita buscar producto
El sistema busca producto
Si existe, el sistema muestra informacion del cliente
El trabajador consulta marca del producto
El trabajador consulta categoria del producto

No gk wd

OBTENER PREDICCION
Planilla de RCUAC Obtener prediccion
Fecha: 12 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Version: 2.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
1. El trabajador inicia RCUAC Obtener prediccion
2. El sistema muestra interfaz Obtener prediccion
3. El trabajador solicita que se listen los productos que se
necesitan comprar
4. El sistema lista los productos, el proveedor y la cantidad
que se requiere comprar.
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VERIFICAR PREDICCION
Planilla de RCUAC Verificar Prediccion
Fecha: 12 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Version: 2.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
1. El trabajador inicia RCUAC Verificar prediccion
2. El sistema muestra interfaz Verificar prediccion
3. El trabajador solicita que se listen los proveedores y las
compras que se han tenido con ellos.
4. El sistema lista los productos, el proveedor y la orden de
proforma.

GESTIONAR PROVEEDOR
Planilla de RCUAC Gestionar proveedor

Fecha: 12 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Version: 2.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:

1. El trabajador inicia RCUAC gestionar proveedor
El sistema muestra interfaz gestionar proveedor
El trabajador solicita buscar proveedor
El sistema busca proveedor
Si existe, el sistema muestra informacion del proveedor
El trabajador actualiza datos del proveedor
El sistema guarda datos del proveedor y finaliza

No ko

Excepciones:

1. Sino existe, el trabajador ingresa datos del nuevo
proveedor

2. El sistema registra el nuevo proveedor y finaliza.

REGISTRAR PRODUCTOS COMPRADOS
Planilla de RCUAC Registrar productos comprados
Fecha: 12 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Version: 2.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
1. El trabajador inicia enviar registrar productos comprados
2. El sistema muestra interfaz registrar productos
comprados
El trabajador solicita registrar productos
El trabajador solicita actualizar stock
5. El sistema actualiza el stock

bk w
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6. El trabajador solicita registrar la compra y el detalle de
compra
7. El sistema registra la compra y el detalle de compra

REGISTRAR VENTA
Planilla de RCUAC Registrar venta

Fecha: 12 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Version: 2.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:

1. El trabajador inicia registrar venta
El sistema muestra interfaz registrar venta
El trabajador solicita registrar productos vendidos
El sistema registra los productos vendidos
El trabajador solicita actualizar stock
El sistema actualiza el stock
El trabajador solicita registrar el tipo de comprobante
El sistema registra el tipo de comprobante
El trabajador solicita registrar el detalle venta
10 El sistema registra el detalle de venta
11. El trabajador solicita buscar cliente.
12. El sistema busca al cliente por su DNI.

©CoOoN RN

GESTIONAR CLIENTE
Planilla de RCUAC Gestionar cliente

Fecha: 12 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Version: 2.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:

1. El trabajador inicia RCUAC gestionar cliente
El sistema muestra interfaz gestionar cliente
El trabajador solicita buscar cliente
El sistema busca cliente
Si existe, el sistema muestra informacion del cliente
El trabajador actualiza datos del cliente
El sistema guarda datos del cliente y finaliza

No akown

Excepciones:
1. si no existe, el trabajador ingresa datos del nuevo cliente
2. el sistema registra el nuevo cliente y finaliza.
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D. Diagrama de clases parciales

Consultar productos

Diagrama de Clases Parciales
Consultar Producto

.. 0O

Marca Producto

n

1

Categoria

Fig. 71. Diagrama de Clases — Consultar producto

Obtener prediccién

Diagrama de Clases Parciales
Obrener Prediccion

0 —_0_

Proveador Compra
1

O

Producto Compra_detalle

Fig. 72. Diagrama de Clases — Obtener prediccion
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Verificar prediccion

Diagrama de Clases Parciales
Verificar Prediccion

.. 0

Proveedor Compra
1
n
? 'ill 1 n
Producto Compra_detalle

Fig. 73. Diagrama de Clases — Verificar prediccion

Gestionar proveedor

Diagrama de Clases Parcial
Gestionar Proveedor

O

Proveedor

Fig. 74. Diagrama de Clases — Gestionar proveedor

Registrar venta

Registrar Venta

Diagrama de Clases Parcial

o

Producto

n

n

O

Venta_detalle

TipoComprobante

Yenta Personal

'

Cliente

Fig. 75. Diagrama de Clases — Registrar venta
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Gestionar cliente

Diagrama de Clases Parcial
Gestionar Cliente

O

Cliente

Fig. 76. Diagrama de Clases — Gestionar cliente

Registrar pago
Diagrama de Clases Parcial
Registrar Pago
Venta

Fig. 77. Diagrama de Clases — Registrar pago

4.1. Diagrama de clases general

Prediccion

Diagrama de Clases General b}

1 n

°

Proveedor

Producto
n

Categoria

1

Marca

@

Compra
1

Compra_detalle

Fig. 78. D. de Clases General- Prediccion Diagrama de Clases — Registrar pago
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Diagrama de Clases General
Compras

O — O

Proveador Compra

e

Producto Compra_detalle

Fig. 79. D. de Clases General- Compras

Venias

FoRmny Y

Producto Venta_datalle

Diagrama de Clases General Iﬁ

n
1
; ; 1 n n 1 E ;
TipoComprobante ‘enta Personal

n

Cliente

Fig. 80. D. de Clases General—- Ventas
4.2.Descripcion de la arquitectura
Sistema de Prediccion

v' Actores

e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple
diversas funciones en la empresa, desde consultar un producto,
obtener prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para
la posible compra.

e Encargado de gondola: El actor encargado de gondola es aquel
que cumple la funcion de informar y consultar los productos de
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su area para su posterior compra o algun detalle que necesite
comunicar.

e Proveedor: El actor proveedor es aquel que realiza la compra
respectiva para la empresa.

v Caso de Uso

e RCUAC Consultar producto: Esta funcionalidad se encargara de
consultar el producto en la que el administrador y encargado de
gondola conoceran el stock actual y si esta requerido para una
compra.

e RCUAC Obtener prediccion: esta funcionalidad se encargara de
dar la prediccion de cuantos productos se tienen que comprar,
ademas de los posibles proveedores que puedan realizar la
compra.

e RCUAC Verificar prediccion: esta funcionalidad se encargara
de verificar los datos obtenidos, que estos sean claros y
conformes.

e RCUAC Gestionar proveedor: Esta funcionalidad gestionar los
datos de un proveedor. Si no esta registrado lo registraray si ya
lo esta actualizara los datos.

Sistema de Compras
v' Actores

e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple
diversas funciones en la empresa, desde consultar un producto,
obtener prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para
la posible compra.

e Encargado de almacén: El actor encargado de almacén es aquel

que cumple la funcion de recibir los productos comprados y
actualizar el stock de estos.

v Caso de Uso

e RCUAC Registrar productos comprados: esta funcionalidad se
encargara de actualizar el stock de los productos una vez
comprados.
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Sistema de Ventas
v" Actores

e Cliente: El actor cliente es aquel que va a interactuar
indirectamente con el sistema pues son sus datos los que seran
registrados en dicho sistema.

e Cajero: El actor administrador es aquel que cumple diversas
funciones en la empresa, desde consultar un producto, obtener
prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para la
posible compra.

e Encargado de géndola: El actor encargado de gondola es aquel
que cumple la funcion de informar y consultar los productos de
su area para su posterior compra o algin detalle que necesite
comunicar.

v’ Caso de Uso

e RCUAC Consultar producto: Esta funcionalidad se encargara de
consultar el producto en la que el administrador y encargado de
gondola conoceran el stock actual y si esta requerido para una
compra

e RCUAC Registrar venta: esta funcionalidad se encargara de
gestionar la venta en cual almacenard los datos del cliente,
producto y del personal que lo atendio.

e RCUAC Gestionar cliente: Esta funcionalidad gestionar los
datos de un cliente. Si no esta registrado lo registrara y si ya lo
esta actualizara los datos.

e RCUAC Registrar pago: esta funcionalidad se encargara de
registrar el pago por la venta realizada con el monto correcto.

e RCUAC Generar comprobante de pago: esta funcionalidad se

encargara otorgar un comprobante en el cual detalle qué compré
el precio y por el personal que fue atendido.
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3.1.5. Capitulo V: Disefio
1.1.Subsistema de disefio (en funcion a paquetes)

Diagrama de Contexto de Disefio B}

PD PREDICGION
— IRRREN
PD COMPRAS PD VENTAS
R GEEEEET RS >
Fig. 81. Diagrama de Contexto de Disefio
1.2.Diagrama de realizaciones de casos de uso disefio prediccion
Diagrama de Realizacion de Disefio
Prediccion
:RC-LIAC ConsultarProducio i {RCUD Cmdﬁ'l’-‘md.n:tu)
:RCLM ODWPredociu‘;'-k:} _____________________ (RCUD cmmprm;)
T T T TRoup
REbAc f“mﬁﬁwf")‘:} “““““““““““ b VerificarPrediccion

Fig. 82. Diagrama de RCUD - Prediccién
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Fig. 83. Diagrama de RCUD — Compras

Fig. 84. Diagrama de RCUD - Ventas
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A. Diagramas parciales de clases de disefio

Consultar productos

Diagrama de Clases Parciales
Consultar Producto

|

.. O

Marca Producto

n

1

Categoria

Fig. 85. D. de Clases parciales — Consultar producto

Obtener prediccién

Diagrama de Clases Parciales
Obrener Prediccion

1

O —_ 0

Proveedor Compra
1
n
; ‘; 1 n
Producto Compra_detalle

Fig. 86. D. de Clases parciales — Obtener prediccion
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Verificar prediccion

Diagrama de Clases Parciales
Verificar Prediccion

.- 0

Proveedor Compra
1
n
! :._l' 1 n
Producto Compra_detalle

Fig. 87. D. de Clases parciales — Verificar prediccion

Gestionar proveedor

Diagrama de Clases Parcial
Gestionar Proveedor

O

Provesdor

Fig. 88. D. de Clases parciales — Verificar prediccion
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Registrar productos comprados

Diagrama de Clases Parcial
Registrar Froductos Comprados

Producto

oy

O

Compra_detalle
M

Compra

Fig. 89. D. de Clases parciales — Registrar productos comprados

Registrar venta

Diagrama de Clases Parcial
Registrar Venta

O ——

Producto

TipeCompro bante

Venta_detalle

WVenta

I

Cliente

iy

@

Persanal

Fig. 90. D. de Clases parciales — Registrar venta
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Gestionar cliente

Diagrama de Clases Parcial
Gestonar Cliente

O

Cliente

Fig. 91. D. de Clases parciales — Gestionar cliente

Registrar pago

Diagrama de Clases Parcial
Registrar Pago

O

YVenta

Fig. 92. D. de Clases parciales — Gestionar cliente
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B. Diagrama de secuencia

—©0 0 o0 0 0 0 O

' [UConsultarPreducto : IUGestionarProducto Pr-;}ducto ' lUGesticnarMarca : Marca : [UGestionarCategoria ' Categoria

|
|
1: BuscarDatosPreducto |

| | | |
| | | |
| | | |
| | | |
1.1: BuscarDatosP rod ucto | | | |
> | | | |
1% 0K 1.2: OK - muestra stock ___|Btock | | | |
______ I () - | | | |
< | | i i
| | | | |
| | | | |
-I_ 2: BuscarMarcaProducto I I I I
T = | | |
T
| 2.1: BuscarMarcaPreducto | | |
| ol | |
' 220K | |
R | | |
___________ R,
_{_“ | | |
| | | | |
| | | | |
I I 3: BuscarCategoriaProdu cto I I I
|
I | | 3.1: BuscarCategoriaP red ucto I
| | | 7
I I I 12 0K
i i I
| 130K |
——————————— -+ttt - ————————

| | |
Diagrama de Secuencia ' ! | | -
RCUD Consultar Froducto

Fig. 93. D. de Secuencia — Consultar producto
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—0 —0 0 0 0 0 0 —0_0 O O

F——— e

ILIDbtcnchredlocmn IUTcrr'porada Tcrr'porada  IUProducto : Producto ¢ U Pricridad . Pricrdad : IUProveedor . Proveedaor ILII:orr'pra
| | | | | |
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______ T
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E— o= A= === e o e e |
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!
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i |
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——
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Fig. 94. D. de Secuencia — Obtener prediccion
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—0 0 0 0O O

IUWenficarP rediccion IUPreducto : Producto : lUGesticnarOrdenP rofoma : Orden_proforma
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I 1: ListarCantidad Productos Comprar
|
T
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I |
I I
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|
|
|
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I
I
|
I
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I
I
I
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RCUD Verificar Prediccion

' Diagrama de Secuencia I\;\\

Fig. 95. D. de Secuencia — Verificar prediccion
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—O

VU GestionarProve edor
I
I
I

—O O

s IUProvesedor : Proveedor

I
1: ListarProwveedor
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.:5 _______

I
1.1: ListarProvesedorO K
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2! BuscarProveedor
1

I
2.1: DatosProvesdorOK
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Diagrama de Secuencia
RCUD Gestionar Proveedor

Fig. 96. D. de Secuencia — Gestionar proveedor
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—O0 0

————

Diagrama de Secuencia
RCUD Registrar Productos Comprados

-——

. IURegistrarPreductosComprados  IUPreducto F"roduct{: IUCorr'pra : Compra . IUDetalle_compra
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Fig. 97. D. de Secuencia — Registrar productos comprados
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Diagrama de Secuencia
RCUD Registrar Venta

000000 0 0 000 O
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Fig. 98. D. de Secuencia — Registrar venta
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RCUD Gestionar Cliente

Diagrama de Secuencia %I

Fig. 99. D. de Secuencia — Registrar cliente
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—QO
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—O

s enta
I
I
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|

Venta

1.1: MedioPagoRegistradoOK
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I
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Diagrama de Secuencia
RCUD Registrar Medio Pago

Fig. 100. D. de Secuencia — Registrar pago
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C. Descripcion textual (plantilla de realizacion de casos de uso de
disefio)

CONSULTAR PRODUCTO
Planilla de RCUD Consultar producto

Fecha: 15 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Version: 3.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:

1. El trabajador inicia RCUD consultar producto
El sistema muestra interfaz consultar producto
El trabajador solicita buscar producto
El sistema busca producto
Si existe, el sistema muestra informacion del cliente
El trabajador consulta marca del producto
El trabajador consulta categoria del producto

Noakwn

OBTENER PREDICCION
Planilla de RCUD Obtener prediccién
Fecha: 15 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Version: 3.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
1. El trabajador inicia RCUD Obtener prediccion
2. El sistema muestra interfaz Obtener prediccion
3. El trabajador solicita que se listen los productos que se
necesitan comprar
4. El sistema lista los productos, el proveedor y la cantidad que
se requiere comprar.

VERIFICAR PREDICCION
Planilla de RCUD Verificar Prediccion
Fecha: 15 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Version: 3.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
1. El trabajador inicia RCUD Verificar prediccion
2. El sistema muestra interfaz Verificar prediccion
3. El trabajador solicita que se listen los proveedores y las
compras que se han tenido con ellos.
4. El sistema lista los productos, el proveedor y la orden de
proforma.
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EVALUAR PROVEEDOR
Planilla de RCUD Evaluar proveedor
Fecha: 15 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Version: 3.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
1. El trabajador inicia RCUD Evaluar proveedor
2. El sistema muestra interfaz Evaluar proveedor
3. El trabajador solicita que se listen la orden de proforma, el
proveedor, las compras y las observaciones.
4. El sistema lista la orden de proforma, el proveedor, las
compras Yy las observaciones.

GESTIONAR PROVEEDOR
Planilla de RCUD Gestionar proveedor

Fecha: 15 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Version: 3.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:

1. El trabajador inicia RCUD gestionar proveedor

El sistema muestra interfaz gestionar proveedor
El trabajador solicita buscar proveedor
El sistema busca proveedor
Si existe, el sistema muestra informacion del proveedor
El trabajador actualiza datos del proveedor
El sistema guarda datos del proveedor y finaliza

Noaswd

Excepciones:
1. si no existe, el trabajador ingresa datos del nuevo proveedor
2. el sistema registra el nuevo proveedor y finaliza.

REGISTRAR PRODUCTOS COMPRADOS
Planilla de RCUD Registrar productos comprados
Fecha: 15 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Versién: 3.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
1. El trabajador inicia RCUD enviar registrar productos
comprados
El sistema muestra interfaz registrar productos comprados
El trabajador solicita registrar productos
El trabajador solicita actualizar stock
El sistema actualiza el stock

ks
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6. El trabajador solicita registrar la compra y el detalle de
compra
7. El sistema registra la compra y el detalle de compra

REGISTRAR VENTA
Planilla de RCUD Registrar venta
Fecha: 15 de abril de 2018
Autor: Lesly De La Oliva Alcantara
Version: 3.0
Precondicion: Ninguna
Secuencia normal:
El trabajador inicia RCUD registrar venta
El sistema muestra interfaz registrar venta
El trabajador solicita registrar productos vendidos
El sistema registra los productos vendidos
El trabajador solicita actualizar stock
El sistema actualiza el stock
El trabajador solicita registrar el tipo de comprobante
El sistema registra el tipo de comprobante
El trabajador solicita registrar el detalle venta
10 El sistema registra el detalle de venta
11. El trabajador solicita buscar cliente.
12. El sistema busca al cliente por su DNI.

©ONOOR~WDNE

GESTIONAR CLIENTE
Planilla de RCUD Gestionar cliente

Fecha: 15 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Version: 3.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:
El trabajador inicia RCUD gestionar cliente
El sistema muestra interfaz gestionar cliente
El trabajador solicita buscar cliente
El sistema busca cliente
Si existe, el sistema muestra informacion del cliente
El trabajador actualiza datos del cliente
El sistema guarda datos del cliente y finaliza

Nooak~kwh =

Excepciones:
1. si no existe, el trabajador ingresa datos del nuevo cliente
2. el sistema registra el nuevo cliente y finaliza.
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REGISTRAR PAGO
Planilla de RCUD Registrar pago

Fecha: 15 de abril de 2018

Autor: Lesly De La Oliva Alcantara

Version: 3.0

Precondicion: Ninguna

Secuencia normal:

1. El trabajador inicia RCUD registrar pago
El sistema muestra interfaz registrar pago
El trabajador solicita registrar el medio de pago del cliente
El sistema registra el medio de pago
El trabajador registra el monto total
El sistema guarda datos del pago y finaliza.

ook wn
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1.3.Diagrama de clases de disefio

Diagrama de Clases General de Disefio H
Categoria 1 Usuario 1
1 1
n n
Marca Producto Venta_detalle Venta 1 Cliente
1 n i n n 1 n
1 n n
n n 1 1
Compra_detalle | 1 Compra n 1 | Tipe_comprobante Distrito
n n
1 1
Area Proveedor Provincia
1
n n
n 1 1
C Par | to
argo ’ N sonal 1 Departamen

Fig. 101. D. de Clases General de Disefio
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Disefio de la base de datos

A. Base de datos logica
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Fig. 102. D. de Base de da
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Diagrama de estados

Estado cliente

Diagrama de Estado
Estado Cliente

]

. Estado actual

DarBaja

W

ModificarCliente

Estado proveedor

Fig. 103. D. de Estado — Estado cliente

Diagrama de Estado
Estado Proveedor

1

. Estado actual m@
-
__

DarBaja

\/

ModificarProveedor

Fig. 104. D. de Estado — Estado proveedor
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Estado registrar productos comprados

Estado Registrar Froductos Comprados

Diagrama de Estado Il}

Estado = "F
e

Estado actual
g

Registro de Productos Comprados

W

[Estal:lu='T' ]

Fig. 105. D. de Estado — Estado registrar productos comprados

Estado registrar productos vendidos

Daigrama de Estado
Estado Registrar Productos
Vendidos

. Estado actual ] Estedo = 7

o

Registro Productes Vendidos

W

[ Estado = "T" ]

Fig. 106. D. de Estado — Estado registrar productos vendidos
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Estado grupo mayor

Diagrama de Estado
Estado Marca

Estado a—:tualx Estado = T

ModificarMarca

Fig. 107. D. de Estado — Estado registrar productos vendidos

Estado familia

Diagrama de Estado
Estado Caregoria

Estado actual @
—
..-'-L

DarBaja ModificarCategoria

W

[Estal:lu='F" J

Fig. 108. D. de Estado — Estado registrar grupo mayor
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Estado producto

Diagrama de Estado
Estado Producto

DarBaja

\

Estado actual Estado = "T"
L > S

/

@7

MedificarProducto

Fig. 109. D. de Estado — Estado Producto
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1.4.Disefo de interfaces

SISTEMA WEB
Inicio de Sesion:

SISTEMA

Ingrese sus datos para iniciar sesion

Recordar datos @

Recuperar Contrasena

Fig. 110. Interfaz — Inicio Sesion
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Menu Principal: Mantenimientos

SISTEMA Prediccion

Q, Buscador...

# MANTENIMIENTOS +

Clientes
Productos
Usuarios
Proveedores

Grupo Mayor

1
Q

New Task

Lesly De La Oliva

Alcantara

Fig. 111. Interfaz — Mantenimientos
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Mantenimiento de Clientes: Listado

SISTEMA Prediccion

Q, Buscador...

#& MANTENIMIENTOS +

Clientes
Productos
Usuarios
Proveadares

Grupo Mayor

C =

New Task

CLIENTES

Lista de Clientes

10 Y | registros por pagina

Buscar:
CODIGO NOMERE

28820  NOPO UBILLUS MARITZA DEL SOCOR LA

23071 NOPO TUMES M

28740 | NOPO TUMES MARIA GENARA

NOPO TUMES JULIO CESAR

40493 NOPO TUMES JULIO

42191 NOPO RICO ROSA

DEPARTAMENTO

PROVINCIA

CHICLAYO

CHICLAYO

Lesly De La Oliva

Alcantara
v

DISTRITO

CHICLAYO

CHICLAYO

OPCIONES

®

Fig. 112. Interfaz — M. Cliente (Listado)
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Mantenimientos de Clientes: Agregar

SISTEMA Prediccién

E C - MNew Task

CLIENTES

Q, Buscador...

# MANTENIMIENTOS +

Datos Cliente
Clientes

Productos Guardar cliente

Usuarios Cédige MNombre

Proveedores

Grupo Mayor
Departamento

Seleccione un departamento

Direccion

5exo

Seleccione

Provincia
T
Teléfono Celular
Estado Civil Estado
v Seleccione v Seleccione

RUC

Distrito

Correo

Lesly De La Oliva
Alcantara »

DNI

Fig. 113. Interfaz — M. Cliente (Agregar)
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Mantenimientos de Clientes: Editar

SISTEMA Prediccion

C == New Task

Q Buscador... CLIENTES

# MANTENIMIENTOS +

Datos Cliente
Clientes

Productos Guardar cliente

Lesly De La Oliva
Alcantara d

Usuarios Cédigo Nombre RUC DI
Proveedores 28820 MOPO UBILLUS MARITZADELSOCOR | e 16743063
Grupo Mayor
Departamento Provincia Distrito
LAMEAYEQUE v CHICLAYO CHICLAYC v
Direccion Teléfono Celular Correo
CALLE ELIAS AGUIRRE 445 074 —_— ] =
Sexo Estado Civil Estado
Femenino v Solwero v Activo v
Fig. 114. Interfaz — M. Cliente (Editar)
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Mantenimientos de Productos: Listado

SISTEMA Prediccién

= C = New Task

PRODUCTOS

Q, Buscador...

# MANTENIMIENTOS +

Lista de Productos

Clientes
Productos
Agregar nuevo producto

Usuarios

Proveedores 10 "

e CODIGO = C.INTERNO  COD.BARRAS GRUPO
MAYOR

0201 7752285034180

2 0201

wn

ONAL

FAMILIA

PERFUMERIA

Lesly De La Oliva
Alcantara ted
Buscar:
DESCRIPCION AFECTO @ STOCK PVENTA OPCIONES
S 21.0 .80
PONDS CLARANTE S 12.0 .80
NUTRIBELA 10 TR S -5.0 14.50
NUTRIBELA 10 TR S -31.0
NUTRIBELA 10 TR S 25.0 14.50
S 2.0

Fig. 115. Interfaz — M. Producto (Listado)
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Mantenimiento de Productos: Agregar

SISTEMA Prediccion = ¢ =

@) R PRODUCTOS

# MANTENIMIENTOS +

Datos Producto
Clientes

Productos Guardar producto

Usuarios
Proveedores

Grupo Mayor
Descripcion Larga

Grupo Mayor

Seleccione un grupe mayor

Stock Costo

Codigo Cédigo interno Codigo de Barras

Descripcion Corta

Familia Afecto

v Seleccione

Precio de Venta Estado

Seleccione

Lesly De La Oliva

Alcantara
Unidad de Compra Unidad de Venta
Seleccioneunaur ¥ Seleccione una ur

[ J

Fig. 116. Interfaz — M. Producto (Agregar)
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Mantenimiento de Productos: Editar
SISTEMA Prediccion

= C == New Task Lesly De La Oliva
- Alcantara

»
Q Buscador... PRODUCTOS

# MANTENIMIENTOS +

Datos Producto
Clientes

Productos Guardar producto .

Usuarios Cadigo Cadigo interno Cédigo de Barras
Proveedores 1 0201000001 7752285034180
Grupo Mayor

Descripcion Larga Descripcion Corta

CREMA PONDS CLARANTB3 PIEL SECA 10G

CREMA PONDS CLA

Grupo Mayor Familia Afecto Unidad de Compra Unidad de Venta

ASEQ PERSONAL v PERFUMERIA v sl v SACHET v SACHET v
Stock Costo Precio de Venta Estado

21.0 37 .80 Activo v

Fig. 117. Interfaz — M. Producto (Editar)
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Mantenimiento de Usuarios: Listado

SISTEMA Prediccion = ¢

USUARIOS

Q, Buscador...

# MANTENIMIENTOS +

Lista de Usuarios

Clientes
Productos
Usuarios
Proveedores 10 v Busca
Grupo Mayor CODIGO CODIGO INTERNO T.USUARIO NOMBRE
2 23 BEH CHICLAYO_PIMENTEL
3 234 BEH CHICLAYO_FERRENAFE
5 6428720 BEH ELINA TORRES
[ 16458102 FOR DALY CASTILLO

Lesly De La Oliva
Alcantara

DNI ESTADO OPCIONES

23 A
234 A
03700334 A
6428720 A

Fig. 118. Interfaz — M. Usuarios (Listado)
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Mantenimiento de Usuarios: Agregar

USUARIOS

Q, Buscador...

# MANTENIMIENTOS <+

Datos Usuario
Clientes

Usuarios Cédigo Cédigo Interno Tipo de Usuario Nombre
Proveedores 2 123 BEHIND v CHICLAYO_PI
Grupo Mayor
DM Clave Estado
123 1234 Active v

SISTEMA Prediccién = c m j__;‘;;f;if e -
Q Buscador... USUARIOS
# MANTENIMIENTOS +
Datos Usuario
Clientes
Usuarios Codigo Cadigo Interno Tipo de Usuario Nombre
Proveedores Celorcinne v
aeleccione
Grupo Mayor
DNI Clave Estado Fecha de registro
Seleccione v 2370572018
Fig. 119. Interfaz — M. Usuarios (Agregar)
Mantenimiento de Usuarios: Editar
SISTEMA Prediccion _ - Lesly De La Oliva
= c == Asamara b

MENTEL

Fecha de registro

Fig. 120. Interfaz — M. Usuarios (Editar)
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Mantenimiento de Proveedores: Listado

SISTEMA Prediccion

= C == New Task

PROVEEDORES

Q, Buscador...

# MANTEMIMIENTOS +

Lista de Proveedores

Clientes
Productos
Agregar nuevo provesdor
Usuarias
Proveedores 10 ¥ | registros por pagina
e e CODIGO | RAZON SOCIAL
779 "Ml AMAZONAS " E.LLR.L
85 A&B D DULZURA DEL NORTE 5.R.L.
679 AZ&B REPRESENTACIONES S.R.L
45 ABASTECIMIENTOS BURCAS 5.R.L
565 ACCEAUTOS S.A

Lesly De La Oliva

Alcantara

ESTADO

OSE PARDO 181 A
AV.SIMON BOLIVAR 421 ASC.MERCADO MAYORISTA A
CALLE MANUEL SUAREZ N* 149 A
20384423508 | A UILLERMO DANSEY 2070 A
2050568172 AV.SAN JUAN 739 URB.SAN JUAN A

OPCIONES

Fig. 121. Interfaz — M.

Proveedores (Listado)
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Mantenimiento de Proveedores: Agregar

SISTEMA Prediccién = c

Q Buscador... PROVEEDORES

# MANTENIMIENTOS +

Datos Proveedor
Clientes

Productos Guardar proveedor

Usuarios Cadigo Razén Sodal
Proveedores

Grupo Mayor
Departamento

Seleccione un departamento

Direccion

Contacto

Provincia

Fax

Telef. Contacto

Ruc

Distrito

Pagina Wweb

Estado

Seleccione

Lesly De La Oliva
Alcantara

L 4

Fig. 122. Interfaz — M. Proveedores (Agregar)
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Mantenimiento de Proveedores: Editar

SISTEMA Prediccion = ¢ =

@\ Bz PROVEEDORES

# MANTENIMIENTOS +

Datos Proveedor
Clientes

Productos Guardar proveedor

Usuarios Cadizo Razon Social
Proveedores 779 MI AMAZONAS "E.LR.L
Grupo Mayor
Departamento Provincia
LAMBAYEQUE v CHICLAYO
Direccion Fax

JOSE PARDO 181 —

Contacto Telef. Contacto

Lesly De La Oliva
Alcantara

20480438795
Distrito

CHICLAYO
Pagina Web

Estado

Activo A

L

Fig. 123. Interfaz — M. Proveedores (Editar)
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Mantenimiento de Grupo Mayor: Listado
SISTEMA Prediccion = C &= j;;s;;a Oliva o
Q Buscsdor. GRUPO MAYOR

# MANTENIMIENTOS + .

Lista de Grupo Mayor

Clientes

Productos

Usuarios

Proveedores 0 ¥ | registros por pagina Buscar:

Grupe Mayor CODIGO DESCRIPCION OPCIONES
o7 ABARROTES

02 AL
4 CARN EGETALES

_____ AS Y FITERIA
2 GUETERIA

Fig. 124. Interfaz — M. Grupo Mayor (Listado)
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Mantenimiento de Grupo Mayor: Agregar
SISTEMA Prediccion = C = Lesly De La Oliva »

Alcantara

Q. Buscador GRUPO MAYOR

# MANTENIMIENTOS +

Datos Grupo Mayor
Clientes

Usuarios Cadigo Mombre

Proveedores

Grupo Mayor

Fig. 125. Interfaz — M. Grupo Mayor (Agregar)

Mantenimiento de Grupo Mayor: Editar
SISTEMA Prediccién = ¢ = ,;\E-:Ea}r;t[.);a\_a Oliva P

©: Dot GRUPO MAYOR

# MANTENIMIENTOS +

Datos Grupo Mayor

Clientes
Productos Guardar grupo mayor .

Usuarios Cadigo Nombre
Proveedores o7 ABARROTES

Grupo Mayor

Fig. 126. Interfaz — M. Grupo Mayor (Editar)
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Mantenimiento de Unidad de Medida: Listado

SISTEMA Prediccion = ¢ &

Q Busczdor... UNIDAD MEDIDA

# MANTENIMIENTOS +

Lista de Unidad de Medida

Clientes
Praductos
Agregar nueva unidad de medida
Usuarios
Provesdores 10 ¥ registros por pagina
ERtpopavey CODIGO ABREVIATURA
Unidad Medida - -
# PRONOSTICO *
2 3G
Pronostico por
preducto - .
Pronostico
comparativo
27 BB
Pronostico por
categoria
5 BG

Buscar:

DESCRIPCION
POTE
PIEZA

e

BOLSA

Lesly De La Oliva
Alcantara

OPCIONES

Fig. 127. Interfaz — M. Unidad Medida (Listado)
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Mantenimiento de Unidad de Medida: Agregar

SISTEMA Prediccion

®) D UNIDAD MEDIDA

# MANTENIMIENTOS +

Datos Unidad Medida
Clientes

Usuarios Codigo Nombre
Proveedores
Grupo Mayor

Unidad Medida

# PRONOSTICO +

Pronostico por
producto

Pronostico

Lesly De La Oliva
Alcantara

Abreviatura

[

Fig. 128. Interfaz — M. Unidad Medida (Agregar)
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Mantenimiento de Unidad de Medida: Editar

SISTEMA Prediccién = c = Lesly De La Oliva
B B UNIDAD MEDIDA
o Datos Unidad Medida
Clientes
Usuarios Cadigo Nombre Abreviatura
Unidad Medida
Fig. 129. Interfaz — M. Unidad Medida (Editar)
SISTEMA DE ESCRITORIO
Inicio de Sesién:
| £:| Sisterna Comercial: Iniciar Sesion — oy
Iﬂgrese sus datos para iniciar sesion
[F3060223 &
il
" Ingresar E Salir
"'\.Illllljl. |Hl!l | Sl Ilﬂlm_ 1.5 1.8 .1 N 5

Fig. 130. Interfaz — Inicio Sesion
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Modulo de Compras: Listado

% Sistema Comercial [ Men Principal ]

Mantenimientos Transacciones Reportes Administracion del Sistema Ayuda

Bil|e3P

| 2| Registro de Compras

Filtrar datos

@ Agregar © Anular & salir

(O Porrango de fechas  Desde: | 23-may-2018 B Hasta: 23-may-2018 <7 Filtrar
(O Todas las fechas
NRO_COMPRA CPROVEEDOR COMPROBANTE FRMERCADERIA GV TOTAL ESTADO

2% ACCEAUTOS 5.A. 0303-0000-00000007 2018-05-23 1.16000 7.60000/Pendiente
25 ALKARYMSO 0303-0000-00000006 2018-05-23 118.98000 780.00000|Pendiente
24 "MI AMAZONAS "E.LR.L 0303-0000-00000012 2018-05-23 20.91000 137. 10000 Pendiente
23 ACCEAUTOS S.A. 0303-0000-00000011 2018-05-23 0.01000 0.05000 Pendiente
2 /ASB D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 0303-0000-00000010 2018-05-23 11.36000 74.50000 Pendiente
21 |ASB REPRESENTACIONES S.R.L 0303-0000-00000003 2018-05-23 11.36000 74.50000 Pendiente
19 |ASB REPRESENTACIONES S.R.L 0303-0000-00000007 2018-05-23 13.64000 89.40000/Pendiente
18 ACCECANE.IR.L. 0303-0000-00000006 2018-05-23 0.69000 4,50000|Pendiente

*) Bienvenido al sistema | , Usuario: LESLY DE LA OLIVA ALCANTARA

Fig. 131. Interfaz — Compras (Listado)
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Madulo de Compras: Agregar

|£:| Registrar nueva compra X
2 Grabar  [E» Salir

Datos generales de la compra

Wimero de compra: |27 Fecha de Doc = N® Documento: | 0000-00000008
Tipo de Comprobante: | BOLETA v Fecha de R. Mercaderia: | 23-may-2013 @ Porcentaje IGV: |18
Tipo de moneda: | SOLES o Tipo de cambio | 0.00

Datos del proveedor

Razdn Social:
Documento identidad (RUC): .?.
Articulos registrados en la compra @ | cddigo de Barras: |
COoDIGD PRODUCTD UMEDIDA CANTIDAD  PRECIO DESCUENTO_1 el SUBTOTAL IMPORTE

Sub Total: 0.00| IGV: 0.00| Total 0.00

Fig. 132. Interfaz — Compras (Agregar)
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Modulo de Compras: Busqueda de Proveedores
|£:| Buscar proveedor X

v/ Retornar [ Salir

Buscar por:
(") DNIRUC (®) Nombre/Razdn Social

Fig. 133. Interfaz — Proveedores (Buscar)

149



Modulo de Compras: Busqueda de productos

| £ Buscar producto

v Retornar  [B Salir

Buscar por:
() Cadigo (@) Nombre de articulo

Fig. 134. Interfaz — Productos (Buscar)
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Modulo de Compras: Lectura de codigo de barras

|£| Registrar nueva compra x

£2 Grabar [ Salir

Datos generales de la compra

Namere de compra: |27 Fecha de Doc: A N® Documento: | 0000-00000008
Tipo de Comprobante: | BOLETA ~ Fecha de R. Mercaderia: |23-may-2018 = Porcentaje IGV: |13
Tipo de moneda: | SOLES e Tipo de cambio | 0.00

Datos del proveedor

Razdn Social:
Documento dentidad (RUC): .?.
Articulos registrados en la compra ) ¥ cédigo de Barras: | 7752285034180]
COoDIGO PRODUCTO UMEDIDA CANMTIDAD  PRECIO DESCUENTO_1 IGY SUBTOTAL IMPORTE
0201000001 |CREMA PONDS CLA | FD ‘ 1‘ 0.9 0 141,76 .90

Sub Total: J6 | IGV: 14| Total: A0

Fig. 135. Interfaz — Lectura de cddigo de Barras
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Maodulo de Compras: Agregado Correcto

| & Registrar nueva compra
(= Grabar  [& Salir

Datos generales de la compra

Nimero de compra: |27 Fecha de Doc: |22 Mmay-2018 =l N? Documento: | 0000-00000008
Tipo de Comprobante: | BOLETA v Fecha de R. Mercaderia: |23-may-2018 @= Porcentaje IGV: |18
Tipo de moneda; | SOLES v Tipo de cambio |0.00

Datos del proveedor

Razén Social: ASB D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 851
Documento ldentidad (RUC): | 20539010264 .?.
) ] - .| Confirme x T
Articulos registrados en la compra @ X Coci L
CODIGO PRODUCTO Ui Esta seguro de grabar la compra NTO_1 GV SUBTOTAL IMPORTE
0201000001 [CREMA PONDS CLA | l 4] .14|. 75 .90

.

Sub Total: 6| 1GV: A4 | Total: .90

Fig 136. Interfaz — Compras (Agregado OK)
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|| Registrar nueva compra
(2 Grabar  [E Salir

Datos generales de la compra

Nimero de compra: |27 Fecha de Doc: | 22-May-2018 = N° Documento: |0000-00000008
Tipo de Comprebante: | BOLETA o Fecha de R. Mercaderia: |23-may-2018 @ Porcentaje IGV: |18
Tipo de moneda: | SOLES o Tipo de cambio | 0.00
Datos del proveedor
Razdn Social: | A&B D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 851
Documento Identidad (RUC): | 20539010264 &
Articulos registrados en la compra @ | M codi Sistema Comercial i |
CODIGO PRODUCTO un Iy ) Grabado correctarmente MNTO_1 Gy SUBTOTAL IMPORTE
0201000001 |CREMA POMDS CLA | . o] .14|.78 .90
Sub Total: T8 IGV: A4 | Total: .00

Fig. 137. Interfaz — Compras (Agregado OK)
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Modulo de Compra: Listado Actualizado

| £:| Sistema Comercial [ Menu Principal ] & X
Mantenimientos Transacciones Reportes Administracién del Sistema Ayuda
Bii|e8|p

|£| Registro de Compras
@ Agregar © Anular  [® salir

Filtrar datos

(O Porrango de fechas  Desde: 23-may-2018 B Hasta: |23-may-2018 ‘\7’ Filtrar
(O Todas las fechas
NRO_COMPRA CPROVEEDOR COMPROBANTE FRMERCADERIA 6V TOTAL ESTADO
27 A&B D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 0303-0000-00000008 2018-05-23 0.14000 0.90000 Pendiente
2% ACCEAUTOS S.A. 10303-0000-00000007 2018-05-23 1.16000 7.60000[Pendiente
25 ALKARYMSO 0303-0000-00000006 2018-05-23 118.98000 780.00000 Pendiente
24 "MI AMAZONAS "E.LR.L 10303-0000-00000012 2018-05-23 20.91000 137.10000[Pendiente
23 ACCEAUTOS S.A. 0303-0000-00000011 2018-05-23 0.01000 0.05000 Pendiente
22 A&B D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 0303-0000-00000010 2018-05-23 11,36000 74.50000 Pendiente
21 A8 REPRESENTACIONES S.R.L 0303-0000-00000009 2018-05-23 1135000 74.50000 Pendiente
19 A8 REPRESENTACIONES S.R.L 0303-0000-00000007 2018-05-23 13.64000 89.40000 Pendiente
18 ACCECANE.LR.L. 10303-0000-00000006 2018-05-23 0.69000 4,50000 Pendiente |
1

") Bienvenido al sistema | ), Usuario: LESLY DE LA OLIVA ALCANTARA

Fig. 138. Interfaz — Compras (Listado Actualizado)
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Modulo de Ventas: Listado

Hiad &8P

|£)| Sistema Comercial [ Menu Principal ]

Mantenimientos Transacciones Reportes Administracion del Sistema Ayuda

gj Registro de Ventas

Filtrar datos

@ Agregar © Anular [ salir

(O Porrango de fechas  Desde: |23-may-2018 Hasta: |23-may-2018 m 7 Filtrar
(O Todas las fechas
NRO_VTA FEC_VTA COMPROBANTE CLIENTE 6V TOTAL ESTADO
| 2018-05-23 | 0303-0000-00000005 | CAFAE SEDE REGIONAL DE SALUD LAMBAYEQUE | 11.36000| 74.50000| Emitido|

*) Bienvenido al sistema | &, Usuario: LESLY DE LA OLIVA ALCANTARA

Fig. 139. Interfaz — Ventas (Listado)
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Modulo de Ventas: Agregar

| £ Registrar nueva venta
Grabar  [E Salir
Datos generales de la compra
Nimero de compra: |4 N® Documento: |0000-0000000% Porcentaje IGY: |18
Tipo de Comprobante: | BOLETA » | Fecha de Venta: |23-may-2018 8l Tipo de moneda: |SOLES ~ | Tipo de cambio | 0.00
Datos del proveedor
Razdn Social
Documento ientidad (RUC): .?.
Articulos registrados en la compra O * Codigo de Barras:
CODIGO PRODUCTO UMEDIDA CANTIDAD  PRECIO DESCUENTO_1 G SUBTOTAL IMPORTE
Sub Total: 0.00 IGV: 0.00 Total: 0.00

Fig. 140. Interfaz — Ventas (Listado)
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Modulo de Ventas: Busqueda de Clientes

| £ Buscar cliente

v/ Retornar [ Salir

Buscar por:
(C) DNIRUC (®) NombrelRazon Social

Fig. 141. Interfaz — Clientes (Buscar)
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Modulo de Ventas: Buscar Producto

Buscar por:

| £ Buscar producto

w7 Retornar [E salir

(") Codigo (@) Mombre de articulo

Y

CODIGO CEARRAS NOMERE UMMEDIDA PRECIO_... STOCK
1409140010 0000000000000 DULCE/ REDONDEQ MIU 5
0706040306 (0000000000001 NO|MNIU 4.80 -8.0 S
0708000001 |0000000000002 WINTER. FLASH 18 |PA 0.00 16.0 3
0706040301 |0000000000007 LONCHERA FAIRY [NIU 14.90 47.0 5
0801071454 (0000000000011 ESCABILLA DE LA|NIU 2.00 -1.0 5
059020590001 (0000000000012 CANITO QPLAST|3G 2,30 -3.0 5
0801070306 (0000000000025 ESPOMJIA DE FIER. [NIU 0.90 -59.0 S
0302040045 (0000000000100 FOCO AHORRADOR. [MIU 2,40 -1.0 S
0901310168 |0000000000567 PULVER PLAS 600|NIU 3.60 11.0 S
0301070217 |0000000000654 JALADOR. DE AGUA|NIU 12,30 516.0 5
0301071065 |0000000000863 JALADORDE AGUA|MNIU 8.60 5.0 5
0901170565 |0000000000996 JARRA DE CAFE DNIU 14.80 2.0 S
0709070001 |0000000001007 QOFERTA ABARRCT |MIU 1.00 -158.08 S
0901340115 |0000000003002 SET CAJAS PAPEL |SET 22,60 2.0 S
0901130045 |0000000005020 SET DE 2PCS COM|SET 5.60 -1.0 5

Fig. 142. Interfaz — Producto (Buscar)

158



Modulo de Ventas: Agregar

|| Registrar nueva compra

2 Grabar [ Salir

Datos generales de la compra

Mimero de compra; |27 Fecha de Doc: | 22Tay-2018 =l N° Documente: |0000-00000008
Tipo de Comprobante: | BOLETA w Fecha de R. Mercaderia: |23-may-2018 &= Porcentaje IGV: (13
Tipo de moneda: | SOLES e Tipo de cambio | 0.00

Datos del proveedor

Razdn Social A&B D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 851
Documento Identidad (RUC): | 20539010264 pei
. . .| Confirme o
Articulos registrados en la compra (] X Ci I
CODIGO PRODUCTO u Esta seguro de grabar la compra WNTO_1 16V SUBTOTAL IMPCRTE
0201000001 |[CREMA PONDS CLA | - 0 .14[.76 .90

T

Sub Total: J6 | IGV: 14| Total: .90

Fig. 143. Interfaz — Ventas (Agregado OK)
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| £ Registrar nueva compra
= Grabar [ Salir

Datos generales de la compra

Nimero de compra: |27 Fecha de Doc: |22 May-2018 =] N® Documento: |0000-00000008
Tipo de Comprobants: | BOLETA e Fecha de R. Mercaderia: |23-may-2013 = Porcentaje IGV: |18
Tipo de moneda: | SOLES e Tipo de cambio | 0.00

Datos del proveedor

Razdn Social | A&B D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 851
Documento Identidad (RUC): | 20539010264 o
Articulos registrados en la compra @ | ¥ codi sistema Comercial x L
CODIGD PRODUCTO un -y Grabado correctamente NTO_1 (=i SUBTOTAL IMPORTE
0201000001 |CREMA POMNDS CLA | - a 14,75 .90

Sub Total: J6 ) IGV: 14| Total: .90

Fig. 144. Interfaz — Ventas (Agregado OK)
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Modulo de Venta: Listado Actualizado

| %/ Sistema Comercial [ Mend Principal ]

YT EL

Mantenimientos Transacciones Reportes Administracion del Sistema Ayuda

|-/ Registro de Compras
@ Agregar © Anular  [& Salir

Filtrar datos

(O Porrango de fechas  Desde: 23-may-2018 B Hasta: |23-may-2018 ‘\?/ Filtrar
O Todas las fechas
NRO_COMPRA CPROVEEDOR COMPROBANTE FRMERCADERIA 1GV TOTAL ESTADO

27 |38 D DULZURA DEL NORTE S.R.L. 0303-0000-00000008 2018-05-23 0.14000| 0.90000Pendiente |
2% ACCEAUTOS 5.A. 0303-0000-00000007 2018-05-23 1.16000 7.60000 Pendiente
25 ALKARYMSO 0303-0000-00000006 2018-05-23 118.98000 780.00000|Pendiente
24 "MI AMAZONAS "E.LR.L 0303-0000-00000012 2018-05-23 20.91000 137.10000 Pendiente
23 ACCEAUTOS S.A. 0303-0000-00000011 2018-05-23 0.01000 0.05000Pendiente
22 A8B D DULZURA DEL NORTE SR.L. 0303-0000-00000010 2018-05-23 11.36000 74.50000 Pendiente
21 A8B REPRESENTACIONES S.R.L 0303-0000-00000003 2018-05-23 1136000 74.50000|Pendiente
18 A8 REPRESENTACIONES S.R.L 0303-0000-00000007 2018-05-23 13.64000 89.40000 Pendiente
18 ACCECANE.IR.L. 0303-0000-00000006 2018-05-23 0.69000 4,50000 Pendiente

%) Bienvenido al sistema | ) Usuario: LESLY DE LA OLIVA ALCANTARA

Fig. 145. Interfaz — Compras (Listado Actualizado)
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SISTEMA DE PREDICCION

SISTEMA Prediccid
SISTEMA Prediccion c = ——

Q, Buscadar PRONOSTICO

#& MANTENIMIENTOS +

Pronostico por producto

Praducto [Digite las iniciales del nombre del producto)

PLATO HOND: URT DEC. 737

# PRONOSTICO +

Pronostico por
producto

CANTIDAD ARIO

Lesly De La Oliva
Alcantara -

Formato de salida: @ HTML PDF Excel

Fig. 146. Interfaz — Reporte de Prediccion
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REPORTE DE PRONOSTICO POR PRODUCTO

Cantidad Pasada Afio Cantidad Pronostica ANQ

MES
Enerc 29 2017 41 2018
Febrero 2 2017 12 2018
Marzo 5 2017 17 2013
Abril & 2017 20 2018
Mayo 14 2017 29 2018
Junio 29 2017 50 2013
Julio 23 2017 42 2018
Agosto 15 2017 36 2018
Setiembre 4 2017 17 2018
Octubre 24 2017 49 2018
Moviembre 10 2017 28 2018
Diciembre 155 2017 134 2018
Pronostico por Preducto

® Pronostico

® Cantidad Pasad

Fig. 147. Interfaz — Reporte de Prediccion (HTML)
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Diagrama de navegabilidad

Diagrama de Navegabilidad Iﬁ
. IUPrincipal
: IUPrediccion : I[UCompras : IUVentas
¢ IUConsultarP roducto : IUEvaluarP roveedor : IUGestionarProveedor : IUConsultarP oducto
: I[UObtenerPrediccion : [UEnviarCotizacionCompra : [URegistrarVenta ! IlUGestionarCliente
1 [UVerificarP rediccion : [USeleccionarProformaProveedor  : IUGenerarComprobantePago : IURegistrarPago : lUGenerartComprobantePago
: IURegistrarProductosComprado

Fig. 148. Diagrama de Navegabilidad
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1.5. Diagrama de Despliegue

DIAGRAMA DE DESPLIEGUE
SISTEMA WEB
INTERNET
CABLE RED
SERVIDOR
CABLE RED |
CABLE RED CABLE RED
SW - IMPRESOR SW - SW -
GERENCIA A ADMINISTRACION SISTEMAS
CABLE RED CABLE RED CABLE RED CABLE RED CABLE RED
PC - GERENTE PC - ADMINISTRADOR PC - PRACTICANTE PC - INGENIERO PC - PRACTICANTE

Fig. 149. Diagrama de Despliegue
1.6. Descripcion de la arquitectura
Sistema de Prediccion

v' Actores

e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple
diversas funciones en la empresa, desde consultar un producto,
obtener prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para
la posible compra.

e Encargado de géndola: El actor encargado de gondola es aquel
que cumple la funcion de informar y consultar los productos de
su area para su posterior compra o algin detalle que necesite
comunicar.

e Proveedor: El actor proveedor es aquel que realiza la compra
respectiva para la empresa.

v Caso de Uso

e RCUAC Consultar producto: Esta funcionalidad se encargara de
consultar el producto en la que el administrador y encargado de
gondola conoceran el stock actual y si esta requerido para una
compra.

e RCUAC Obtener prediccion: esta funcionalidad se encargaré de
dar la prediccién de cuantos productos se tienen que comprar,
ademas de los posibles proveedores que puedan realizar la
compra.
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e RCUAC Verificar prediccion: esta funcionalidad se encargara
de verificar los datos obtenidos, que estos sean claros y
conformes.

e RCUAC Gestionar proveedor: Esta funcionalidad gestionar los
datos de un proveedor. Si no esta registrado lo registrara y si ya
lo esté actualizar los datos.

Sistema de Compras
v' Actores

e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple
diversas funciones en la empresa, desde consultar un producto,
obtener prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para
la posible compra.

e Encargado de almacén: El actor encargado de almacén es aquel
que cumple la funcion de recibir los productos comprados y
actualizar el stock de estos.

v" Caso de Uso

e RCUAC Registrar productos comprados: esta funcionalidad se
encargara de actualizar el stock de los productos una vez
comprados.

Sistema de Ventas
v" Actores

e Cliente: El actor cliente es aquel que va a interactuar
indirectamente con el sistema pues son sus datos los que seran
registrados en dicho sistema.

e Cajero: El actor administrador es aquel que cumple diversas
funciones en la empresa, desde consultar un producto, obtener
prediccion, verificarla y evaluar a los proveedores para la
posible compra.

e Encargado de gondola: El actor encargado de gondola es aquel
que cumple la funcion de informar y consultar los productos de
su area para su posterior compra o algun detalle que necesite
comunicar.
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v Caso de Uso

e RCUAC Consultar producto: Esta funcionalidad se encargara de
consultar el producto en la que el administrador y encargado de
gondola conoceran el stock actual y si esta requerido para una
compra

e RCUAC Registrar venta: esta funcionalidad se encargara de
gestionar la venta en cual almacenara los datos del cliente,
producto y del personal que lo atendio.

e RCUAC Gestionar cliente: Esta funcionalidad gestionar los
datos de un cliente. Si no esta registrado lo registrara y si ya lo
esta actualizara los datos.

e RCUAC Registrar pago: esta funcionalidad se encargara de
registrar el pago por la venta realizada con el monto correcto.

e RCUAC Generar comprobante de pago: esta funcionalidad se

encargara otorgar un comprobante en el cual detalle qué compré
el precio y por el personal que fue atendido.
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3.1.6. Capitulo VI: Implementacién

6.1. Subsistemas de implementacion

Diagrama de Subsistemas de
Implementacion

—

SUB PREDICCION

oo
v N

[ ] ]

SUB COMPRAS SUB VENTAS

M
N

Fig. 150. Subsistemas de Implementacion

Esta figura representa los paquetes que se han tomado en cuenta para la
implementacién del sistema de prediccion. Este tendra relacion con el sistema de

compras y de ventas.

o Diagrama de componentes

DIAGRAMA DE COMPONENTES
SISTEMA DE ESCRITORIO
<<component>> <<gomponent=>
_________ > PRESENTACION (.frm) <________REPORTES{.jaspuﬂ _________:
APLICACION DE ESCRITORIO ; . |
i
i . |
i ~ |
[ ~ !
| . A
: ~ <<gomponent=>
i ™ BEDD.POSTGRES
i '
[ ! M
i | |
|
v | !
s<component>> o] pvi !
CONTROLADORES <<component>> <<pomponent=> g
(Jan LOGICA (java) | =~~~ > ACCESO A BASE DE
DATOS (Java)

Fig. 151. Diagrama de Componentes - SE

Para la implementacion del sistema de prediccion fue necesario mejorar el sistema

transaccional de compra y venta. Es por ello, que este sistema de escritorio utilizara
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controladores, clases, vista y todo esto sera posible por la conexion a la base de datos.
El resultado final serd el registro de productos para compray venta y sus reportes.

SISTEMAWEB

DIAGRAMADE COI‘\!‘PONENTESIT

==ompanant=> H]|_ _ _ _~ ==companant== ==mmponant=> 3
-------- | vISTA (.php) JAVASCRIPT (js) CONEXION BASE DE &l e B;D"“P"’O:;‘E% g
APLICACION WEB - - DATOS (.class.php) i

| | A,
1 1 ]
1 1 1

<<sompanant=> @ <<gamponants= @ <<mmponant>> E

UTIL {.css, js) CONTROLADORES (.php) ™ _> NEGOCIO (.class.php)

Fig. 152. Diagrama de Componentes — SW

El sistema de prediccion serd un sistema web. Este funcionard por medio de una
plantilla en la cual utilizard una conexién a base de datos, controladores, clases y el
lenguaje de programacion sera JavaScript. Como resultado final se mostraran los
diferentes reportes que ayudaran la toma de decisiones y a un mejor monitoreo

comercial.

o Descripcion de la arquitectura (implementacion)

- Actores

e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple diversas
funciones en la empresa, desde consultar un producto, obtener prediccion,
verificarla y evaluar a los proveedores para la posible compra.

e Encargado de géndola: El actor encargado de géndola es aquel que cumple
la funcion de informar y consultar los productos de su area para su
posterior compra o algun detalle que necesite comunicar.

e Proveedor: El actor proveedor es aquel que realiza la compra respectiva
para la empresa.

- Caso de Uso

e RCUAC Consultar producto: Esta funcionalidad se encargara de consultar
el producto en la que el administrador y encargado de géndola conoceran
el stock actual y si esta requerido para una compra.
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e RCUAC Obtener prediccion: esta funcionalidad se encargara de dar la
prediccion de cuantos productos se tienen que comprar, ademas de los
posibles proveedores que puedan realizar la compra.

e RCUAC Verificar prediccion: esta funcionalidad se encargara de verificar
los datos obtenidos, que estos sean claros y conformes.

e RCUAC Gestionar proveedor: Esta funcionalidad gestionar los datos de

un proveedor. Si no esta registrado lo registrara y si ya lo esta actualizara
los datos.

Sistema de Compras
- Actores
e Administrador: El actor administrador es aquel que cumple diversas
funciones en la empresa, desde consultar un producto, obtener prediccion,
verificarla y evaluar a los proveedores para la posible compra.
e Encargado de almacén: El actor encargado de almacén es aquel que
cumple la funcion de recibir los productos comprados y actualizar el stock
de estos.

- Caso de Uso

e RCUAC Registrar productos comprados: esta funcionalidad se encargara
de actualizar el stock de los productos una vez comprados.

Sistema de Ventas
- Actores

o Cliente: El actor cliente es aquel que va a interactuar indirectamente con
el sistema pues son sus datos los que seran registrados en dicho sistema.

e Cajero: El actor administrador es aquel que cumple diversas funciones
en la empresa, desde consultar un producto, obtener prediccion,
verificarla y evaluar a los proveedores para la posible compra.

e Encargado de gondola: El actor encargado de gondola es aquel que
cumple la funcion de informar y consultar los productos de su area para
su posterior compra o algun detalle que necesite comunicar.

- Caso de Uso
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RCUAC Consultar producto: Esta funcionalidad se encargara de
consultar el producto en la que el administrador y encargado de géndola
conoceran el stock actual y si esta requerido para una compra

RCUAC Registrar venta: esta funcionalidad se encargara de gestionar la
venta en cual almacenara los datos del cliente, producto y del personal
que lo atendio.

RCUAC Gestionar cliente: Esta funcionalidad gestionar los datos de un
cliente. Si no esta registrado lo registrara y si ya lo esta actualizara los
datos.

RCUAC Registrar pago: esta funcionalidad se encargara de registrar el
pago por la venta realizada con el monto correcto.

RCUAC Generar comprobante de pago: esta funcionalidad se encargara
otorgar un comprobante en el cual detalle qué compro el precio y por el
personal que fue atendido.

6.4. Levantamiento de base de datos (script de generacion de base de datos)

CREATE TABLE SPCOMO01

(

)

CPRODUCTO bigint primary key,

CINTERNO char(10) not null,

CBARRA char (13) not null,

CGRUPOMAYOR char(2) not null,

CFAMILIA varchar(2) not null,

CSUBFAMILIA char(2) not null,

DLARGA varchar(300) not null,

DCORTA varchar(15) not null,

AFECTO varchar(10) not null,

UMCOMPRA varchar(3) not null,

UMVENTA varchar(3) not null,

STOCK float not null,

COSTO numeric(14,2) not null,

PVENTA numeric(14,2) not null,

ESTADO varchar(10) not null,

CONSTRAINT fk_producto_familia FOREIGN KEY
(CGRUPOMAYOR, CFAMILIA,CSUBFAMILIA)
REFERENCES SPCOMO05 (CGRUPOMAYOR, CFAMILIA ,CGRUPO)

CREATE TABLE SPCOMO02

(

CPROVEEDOR bigint primary key,
RSPROVEEDOR varchar(100) not null,
RPROVEEDOR char(11) not null,
CDEPARTAMENTO char(2) null,
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CPROVINCIA char(2) null,

CDISTRITO char(2) null,

DIRECCION varchar(100) not null,

FAX char(15) null,

PWEB varchar(50) null,

CONTACTO varchar(50) null,

TCONTACTO varchar(15) null,

ESTADO varchar(10) not null,

CONSTRAINT fk_proveedor_distrito FOREIGN KEY
(CDEPARTAMENTO, CPROVINCIA, CDISTRITO)
REFERENCES SPMANO03 (CDEPARTAMENTO, CPROVINCIA,
CDISTRITO)

CREATE TABLE SPCOMO03

(
CGRUPOMAYOR char(2) not null,
CFAMILIA varchar(2) not null,
DESCRIPCION varchar(30) not null,
constraint pk_SPCOMO3 primary key (CGRUPOMAYOR, CFAMILIA),
constraint pk_GP foreign key (CGRUPOMAY OR) references
SPCOMO04(CGRUPOMAYOR)

)

CREATE TABLE SPCOMO04

(
CGRUPOMAYOR char(2) primary key,
DESCRIPCION varchar(30) not null

)

CREATE TABLE SPCOMO05

(
CGRUPOMAYOR char(2) not null,
CFAMILIA varchar(2) not null,
CGRUPO char(2) not null,
DESCRIPCION varchar(30) not null
constraint pk_SPCOMO5 primary key (CGRUPOMAYOR, CFAMILIA,
CGRUPO),
CONSTRAINT pk_subfamilia_familia foreign key
(CGRUPOMAYOR,CFAMILIA) references SPCOMO03
(CGRUPOMAYOR, CFAMILIA)

)

CREATE TABLE SPCOMO06

(
CCOMPRA bigint primary key,
CPROVEEDOR bigint not null references spcom02(CPROVEEDOR),
TDOC varchar(10) not null,
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)

NDOC varchar(13) not null,

FDOC date not null,
FRMERCADERIA date null,
TAFECTO numeric(14,5) not null,
TINAFECTO numeric(14,5) not null,
TIGV numeric(14,5) not null,
TTOTAL numeric(14,5) not null,
MONEDA varchar(10) not null,
TCAMBIO numeric(14,5) not null,
ESTADO varchar(10) not null

CREATE TABLE SPCOMO7

(

)

NCOMPRA bigint not null,

ITEM integer not null,

CPRODUCTO varchar(13) not null,

UNMEDIDA varchar not null,

CANTIDAD integer not null,

PUNITARIO numeric (14,2),

PIGV numeric(14,2),

TSIGV numeric(14,2),

DESCUENTO numeric (14,2),

IMPORTE numeric (14,2) not null,

CONSTRAINT pk_spcom07 PRIMARY KEY (NCOMPRA, ITEM,
CPRODUCTO),

CONSTRAINT fk_venta_detalle_producto FOREIGN KEY
(CPRODUCTO)

REFERENCES public.SPCOMO01 (CINTERNO) MATCH SIMPLE
ON UPDATE NO ACTION ON DELETE NO ACTION,
CONSTRAINT fk_venta_detalle_compra FOREIGN KEY
(NCOMPRA)

REFERENCES public.SPCOMO06 (CCOMPRA) MATCH SIMPLE

CREATE TABLE SPMANO1

(

)

CDEPARTAMENTO char(2) primary key,
NDEPARTAMENTO varchar(100) not null

CREATE TABLE SPMANO02

(

CDEPARTAMENTO char(2) not null,

CPROVINCIA char(2) not null,

NPROVINCIA varchar(100) not null,

CONSTRAINT pk_provincia PRIMARY KEY (CDEPARTAMENTO,
CPROVINCIA),

CONSTRAINT fk_provincia_departamento FOREIGN KEY
(CDEPARTAMENTO)
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REFERENCES SPMANO1 (CDEPARTAMENTO)
)

CREATE TABLE SPMANO3
(
CDEPARTAMENTO char(2) not null,
CPROVINCIA char(2) not null,
CDISTRITO char(2) not null,
NDISTRITO varchar(100) not null
CONSTRAINT pk_distrito PRIMARY KEY (CDEPARTAMENTO,
CPROVINCIA, CDISTRITO),
CONSTRAINT fk_distrito_provincia FOREIGN KEY
(CDEPARTAMENTO, CPROVINCIA)
REFERENCES SPMANO02 (CDEPARTAMENTO, CPROVINCIA)

)

CREATE TABLE SPMANO04

(
CCORRELATIVO int primary key,
CUSUARIO bigint ,
TUSUARIO varchar(10) not null,
NCOMPLETO varchar(120) not null,
DNI char(8) not null,
CLAVE char(4) not null,
ESTADO varchar(10) not null,
FREGISTRO date default 'now'

)

CREATE TABLE SPMANO05

(
CTCOMPROBANTE VARCHAR PRIMARY KEY,
DESCRIPCION VARCHAR NOT NULL

)

CREATE TABLE SPMANOQ7

(
TABLA character varying(100) NOT NULL,
NUMERO integer NOT NULL,
CONSTRAINT pk_correlativo PRIMARY KEY (tabla)

)

CREATE TABLE SPMANO8
(
IDCORRELATIVO bigint NOT NULL,
TDOCUMENTO character varying(10) NOT NULL,
NINICIAL character varying(13) NOT NULL,
NFINAL character varying(13) NOT NULL,
NUTILIZADO character varying(13) NOT NULL,
ESTADO character(1) NOT NULL,
CONSTRAINT spman08_pkey PRIMARY KEY (idcorrelativo),
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)

CONSTRAINT spman08_tdocumento_fkey FOREIGN KEY
(tdocumento)
REFERENCES public.spman05 (ctcomprobante)

CREATE TABLE SPMANO09

(

)

ABREVIATURA varchar(10) primary key,
DESCRIPCION varchar(50) not null

CREATE TABLE SPPARAMETROO01

(

)

PARAMETRO character varying(200) NOT NULL,

VALOR character varying(200) NOT NULL,

ESTADO character(1) NOT NULL,

CONSTRAINT spparametro01_pkey PRIMARY KEY (parametro)

CREATE TABLE SPVENO1

(

)

CCLIENTE bigint primary key,

RSCLIENTE varchar(100) null,

RUCCLIENTE char(11) null,

DNICLIENTE char(8) null,

CDEPARTAMENTO char(2) null,

CPROVINCIA char(2) null,

CDISTRITO char(2) null,

DIRECCION varchar(200) null,

TCLIENTE char(15) null,

CELULAR char(15) null,

CORREO varchar(30) null,

SEXO varchar(10) null,

ECIVIL varchar(10) null,

ESTADO varchar(10) null,

CONSTRAINT fk_cliente_distrito FOREIGN KEY (CDEPARTAMENTO,
CPROVINCIA, CDISTRITO)

REFERENCES SPMANO03 (CDEPARTAMENTO, CPROVINCIA,
CDISTRITO)

CREATE TABLE SPVENO02

(

CVENTA bigint primary key,

TDOC varchar(10) not null,

NDOC varchar(13) not null,

FECHA date not null,

CCLIENTE bigint not null references spven01(CCLIENTE),
MONEDA varchar(10) not null,

TCAMBIO numeric(14,5) not null,
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)

TAFECTO numeric(14,5) not null,
TINAFECTO numeric(14,5) not null,
TIGV numeric(14,5) not null,
TNETO numeric(14,5) not null,
ESTADO varchar(10) not null,
USUARIO bigint

CREATE TABLE SPVENO03

(

)

NVENTA bigint not null,

ITEM integer not null,
CPRODUCTO varchar(13) not null,
UNMEDIDA varchar not null,
CANTIDAD integer not null,
PUNITARIO numeric (14,2),

PIGV numeric(14,2),

TSIGV numeric(14,2),
DESCUENTO numeric (14,2),
IMPORTE numeric (14,2) not null,

CONSTRAINT pk_spven03 PRIMARY KEY (NVENTA, ITEM,
CPRODUCTO),

CONSTRAINT fk_venta_detalle_producto FOREIGN KEY
(CPRODUCTO)

REFERENCES public.SPCOMO01 (CINTERNO) MATCH SIMPLE
ON UPDATE NO ACTION ON DELETE NO ACTION,
CONSTRAINT fk_venta_detalle_compra FOREIGN KEY (NVENTA)
REFERENCES public.SPVENO02 (CVENTA) MATCH SIMPLE

CREATE TABLE VALORES

(

)

ID_VALOR integer NOT NULL,

TERMINO character varying(250) NOT NULL,

VALOR double precision,

CONSTRAINT valores_pkey PRIMARY KEY (id_valor)

CREATE TABLE PREDICCION

(

ID integer NOT NULL,

MES character varying(50),

T integer NOT NULL,

YT integer,

AT double precision,

TT double precision DEFAULT 0,
ST double precision,

YT_PRIM double precision,

176



ERROR double precision,
ANIO character varying(5),
CONSTRAINT prediccion_pkey PRIMARY KEY (id)

)

CREATE TABLE PREDICCION_EXTRA
(

ID integer NOT NULL,

MES character varying(50),

T integer NOT NULL,

YT integer,

AT double precision,

TT double precision DEFAULT 0,

ST double precision,

YT_PRIM double precision,

ERROR double precision,

ANIO character varying(5),

CONSTRAINT prediccion_pkey PRIMARY KEY (id)

)

CREATE TABLE FICTICIA
(
ID_PROD character varying,
ANIO character varying(5) NOT NULL,
ENE integer,
FEB integer,
MAR integer,
ABR integer,
MAY integer,
JUN integer,
JUL integer,
AGO integer,
SEP integer,
OCT integer,
NOV integer,
DIC integer,
CANTIDAD_TOTAL integer

6.5. Cadigo de las clases del sistema (definicion y operaciones)
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SISTEMA DE ESCRITORIO

package negocio;

import datos.Conexion;

import java.math.BigInteger;
import java.sgl.Date;

import java.sgl.PreparedStatement;
import java.sgl.ResultSet:

import java.util.ArrayList:

import org.json.JSONArray;

public class Compra extends Conexion{
private int m
private int codPr
private String

private String
private String
private String
private String
private Double
private String es
private int c

private Arraylist<CompraDetalle> d

ra = new ArravList<CompraDetalle>():

public int getNumCompra() {
return numCompra;

Fig. 153. Clase Compra

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
de escritorio. Esta es la Clase compra en la cual se definen los datos, el tipo de dato y los

métodos empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.

import java.sgl.ResultSet;

puklic class CompraDetalle extends Conexion{

private String
private String

private int ca
private doukle
private double
private doukle €
private doukle
private doukle
private String

puklic String getCproducte () {
return cp bhv!

pubklic wolid setCproducto (String cproducto) {
this.c

= cproducto;

puklic String getUnmedida () {

return unmedida

public wolid setUnmedida (String unmedida) {

this.unmedida = unmedida;

Fig. 154. Clase Compra Detalle
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Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
de escritorio. Esta es la Clase compra detalle en la cual se definen los datos, el tipo de
dato y los métodos empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase

conexion.

package negocio;

import datos.Conexion;

import java.sgl.PreparedStatement;
import java.sgl.ResultSet;

import java.util.ArraylList;

import javax.swing.JComkoBox;

puklic class Comprobante extends Conexion{
private String codigo;

private String descripcion;
public static ArrayList<Comprobante> listalComprobante
= mew ArrayList<Comprobante> ()

puklic String getCodigo() {

return codigos

puklic woid setCodigo(String codigo) |
this.codigo = codigo;

puklic String getDescripcion() {
return descripcion;

puklic woid setDescripecion(String descripcion) {
this.descripcion = descripcion;

Fig. 155. Clase Comprobante

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
de escritorio. Esta es la Clase Comprobante en la cual se definen los datos, el tipo de dato
y los métodos empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
Por otro lado, se crea un arreglo que permite almacenar una lista de datos de un mismo

tipo.
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package negocio;

import datos.Conexion;

import java.sgl.Connection;

import java.sgl.Date;

import java.sgl.PreparcedStatement;
import java.sgl.ResultSet;

puklic class Cliente extends Conexion{

pullic ResultSet buscarCliente(String tipo, S5tring wvalorBusgueda) throws Exceptiond
String sgl = "seslect from £ buscar cliente(?,7?)";

PreparedStatement sp = this.abrirConexion () .prepareStatement (sgl);
sp.setS5tring(l, tipo):

sp.setString (2, wvalorBusgueda) !

return this.ejecutarSQLSelectSPE (sp):;

Fig. 156. Clase Cliente

Esta imagen representa una funcion en la cual se obtendra resultados de una consulta SQL
por medio de una base de datos. Se han enviado dos parametros para la busqueda del
cliente.

package negocio;

I import datos.Conexion:
import java.sgl.PreparedStatement;
I import java.sgl.ResultSet;

public class Prodncoto extends Conexion{

H puklic ResultSet buscarArticulo(String tipo, String valorBusgueda) throws Exceptiond
String sgl = "select from f buscar producto(?,?

Y produacto(y, H

PreparedStatement sp = this.abrirConexion () .prepareStatement (sgl);
sp.set5tring(l, tipo):

sp.setString (2, valorBusgueda):

return this.ejecutar5QLSelectsSP (sp) !

Fig. 157. Clase Producto

Esta imagen representa una funcion en la cual se obtendra resultados de una consulta SQL
por medio de una base de datos. Se han enviado dos parametros para la busqueda del
producto.

180



package negocio;

-| import datos.Conexion;
import java.sgl.Connection;
import java.sgl.Date;
import java.sgl.PreparedStatement;

import java.sgl.ResultSet;

pubklic class Prowveedor extends Conexion{

private int CPROVEEDCRE;
private S5tring RSFROVEEDOR:
private S5tring RPRCOVEEDOE;
private String CDEPARTRAMENTC;
private String CPROVINCIA;
private String CDISTRITO:
private String DIRECCICH;
private String FAX:

private S5tring PWEE;
private String CONTIRCTO;
private String TCONTACTO:

-

private String ESTADO;

- pubklic int getCPROVEEDOR () {
return CPFROVEEDCE;

- public void setCPROVEEDOR (int CPROVEEDCR) {
this.CPFRCOVEEDCR = CPROVEEDOR;

Fig. 158. Clase Proveedor

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
de escritorio. Esta es la Clase Proveedor en la cual se definen los datos, el tipo de dato y

los métodos empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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package negocio;

import datos.Conexion;
T import java.sgl.ResultSet;
import util.Funciones;
puklic class Sesion extends Conexioni
private String email;
private String contr

asena;

puklic String getEmail() {
return email;

puklic void setEmail (String email) {
this.email = email;

pukblic String getContrasena() {
return contrasena;

puklic wvold setContrasena(String contrasena)

{

this.contrasena = contrasena;

puklic int iniciarSesion() throws Exception{

String sql = ECctT from f_iniciar_ sesion('"+this.getEmail ()+"', '"+chis.getContrasena (}+"")";
ResultSet resultado = this.ejecutar5SQLSelect (sgl):

—m —a — —0 —

Fig. 159. Clase Sesion

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
de escritorio. Esta es la Clase Sesion en la cual se definen los datos, el tipo de dato y los
métodos empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexién. Por
otro lado, se ha creado un método que consultara una funcion a la base de datos para el

ingreso al sistema.

package negocio;

import datos.Conexion;

import jawva.sgl.Date;

import java.sgl.PreparedStatement:
import jawva.sgl.ResultSet;

import java.util.ArrayList;

import org.json.JSCHNArray;

public class Venta extends Conexion{
private int n
private int c
private String
private S5tring n
private String

private String
private Double
private String
private int codi

m ot

private ArrayList<VentaDetalle> detalleVenta = new ArrayList<VentaDetalle> ()
puklic int getNumVenta () {
[ return numVenta;
}
public void setNumVenta (int numVenta) {
this.numVenta = numVenta;
=] pubklic int getCodCli () {

Fig. 160. Clase Venta
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Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
de escritorio. Esta es la Clase Venta en la cual se definen los datos, el tipo de dato y los
métodos empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexién. Por

otro lado, se crea un arreglo que permite almacenar una lista de datos de un mismo tipo.

package negocio;
import datos.Conexion;
import java.sdgl.PreparedStatement;

import java.sgl.ResultSet:

pukxlic class VentaDetalle extends Conexiond
private 1

private S5tring unmedida;
private int cantidad;
private double punitario:
private double pigv;
private doukle tT=si
private doukle des
private doukle impo H
private S5tring tipcafecto;

=1 pubklic String getCproducto() {
return cproducto;

=1 puklic woid setCproduocteo (String cproducto) {

this.cproducto = cproducto;
=1 pubklic String getUnmedida() {

return unmedida;

=1 pukbklic wvoid setUnmedida (String unmedida) |

this.unmedida = unmedida;
;] pubklic int getCantidad() {

Fig. 161. Clase Venta Detalle

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
de escritorio. Esta es la Clase Venta Detalle en la cual se definen los datos, el tipo de dato

y los métodos empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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SISTEMA WEB

<?php

reguire once '../datos/Conexion.clase.php

class Cliente extends Conexion |

private fccliente;
private fncliente;
private Sruccliente;
private fdnicliente;

private Scdepartamento;

private jcprovincia;
private Fcdistrito;
private fdireccion;
private Stcliente;
private Zcelular;
private Scorrec;
private Ssexo;
private Feciwvil;
private festado;

function getCcliente() {
return $this-rccliente;

}

function getBuccliente() |
return $this—>ruccliente;

}

function getDnicliente() |
return $this-—->dnicliente;

}

function getCdepartamento() {

Fig. 162. Clase Cliente

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema

web. Esta es la Clase Cliente en la cual se definen los datos y los métodos empleados.

Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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<7?php

require once '../datos/Conexion.clase.php';

class Produocto extends Conexion {
private SCINTERHNO;
private SCPRODUOCTO:

— -

private SCBARRL;
private SCGRUPCHMLYOR:
private SCFAMILIL;
private LSCSUBFAMILIA;

-

private SDLARGHE;
private SDCORTR;
private SAFECTO;
private SUMCOMPEL;
private SUMVEHNTA;

P ey e

private S5TOCE:
private SCOSTO;
private SPVENTLA;

private SESTADOD;

function getCSUBFAMILIA() {

——

return Sthis-»>C5UBFAMTILIA;

function setCSUBFAMTLIA(SCSUSBFAMILIA) |
$this->C5UBFAMTILIA = SCS5UBFAMILTIA;

Fig. 163. Clase Producto

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
web. Esta es la Clase Producto en la cual se definen los datos y los métodos empleados.

Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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<7?php
require once '../datos/Conexion.clase.php'
class Proveedor cextends Conexiond

private LSCPROVEED
private RS
private SRPRCOVEED

u
r
ET T

private SCDEPARTAMENTO:

—

private SCPROVINCIA;

.-\.]:I— DTS T
L

private SCDISTRITO;

private SDIRECCTON;
private S$FLRX;
private LSPWEE;
private SCONTACTO;
private STCONTACTO;

T A
P R B I

=1

private %

function getCPROVEEDOR ()

T T

{
return Sthis->CPREOVEEDOCE;

function getRSPROVEEDOR ()

{
return this->RESPROVEEDOER:

function getBPRONEEDOR () {
return S>this->RPROVEEDOR;

Fig. 164. Clase Proveedor

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
web. Esta es la Clase Proveedor en la cual se definen los datos y los métodos empleados.

Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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<?php
regquire once '../datos/Conexion.clase.php':
class Usuario extends Conexiond

[

CUSURARTIG;

L'y

private
TUSUARTC;
HCOMPLETO:

DHI:

L'y

private

L'y

private

L'y

private

L
L

|
i
I

private

i
o]
L

private

'y
[}
[}
[
0
jew )
I

private
private SFEE

function getFREGISTRO() {

oy

return Sthis->FREEGISTERD:

function setFREGISTRO (SFREEGISTRC) {

$this->FEEGISTED = SFREGISTRO:

function getCCORRELATIVO() {

- ——

recurn $this->CCOREBELATIVO:

function setCCOORBELATIVO (SCCOREELATIVO)

Sthis->CCOREELATIVO = SCCORRELATIVO;
Fig. 165. Clase Usuario

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
web. Esta es la Clase Usuario en la cual se definen los datos y los métodos empleados.

Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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<?php
require once '../datos/Conexion.clase.php’
claszs TnidadMedida extends Conexion {

private SCUONIDADMEDIDA:
private LSDESCEIPCION;

-

private SLEBREVIATURL:

function getCUNIDADMEDIDA () {
return $this->CONIDADMEDIDA;

function getDESCRIPCION() {

e

return Sthis->DESCRIPCICH:

function getABREVIATURA() {
return Sthis->ABREVILATURL;

function setCUNIDADMEDIDA (SCUNIDADMEDIDR) {
$this->CUNIDADMEDIDSA = SCUNIDADMEDIDR;

function setDESCRIPCION (ZDESCEIPCICH) {
Sthis->DESCRIPCICH = SDESCRIPCICH:

Fig. 166. Clase Unidad Medida

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
web. Esta es la Clase Unidad Medida en la cual se definen los datos y los metodos

empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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< ?php
require once "../datos/Conexion.clase.php'’
-l class GrupoMayor extends Conexiond{
private SCGREUPCOMALYOR;
private SDESCREIPCICH:

a function getCCRUPOMAYOR() |

return $this->CGEUPCHMAYOR:
B }
H] function getDESCRIPCION () {

return Sthis->DESCRIPCICOH:
B }
-] function setCGRUPOMAYOR (SCGEUPCHRYOR) {

Sthis-—>CGRUPCHMAYOR = SCGRUPCHMAYCR:
B }
-l function setDESCRIPCION (SDESCRIPCICH) {

Sthi=s->DESCRIPCION = SDESCEIPCION:
B }
a public function 1listar (){
a try {

Fsgl= "

select from SPCCOMO4
rn u

Fig. 167. Clase Grupo Mayor

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
web. Esta es la Clase Grupo Mayor en la cual se definen los datos y los métodos

empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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<?php

require once '../datos/Conexion.clase.phr

class Familia extends Conexion{
private SCGEUPCMAYOR;

L

private SZCFAMILIA;
private SDESCRIPCICH:

function getCGRUPOMAYOR () {
return Sthis->CGREUPCHMAYOER:

function getDESCRIPCION() |

— g ey —

return Sthis->DESCRIPCICH:;

function setCGRUPOMAYOR (SCGRUPCHMAYTOR)
Sthis->CGRUPCHMAYCR = SCGRUPOMAYOR:

function getCFAMILIA() {

———

return Sthis->CFAMILIL;

function setCFAMILIA (SCFAMILIA)
Fthis->CFAMILIA = SCFAMTLIA;

{

Fig. 168. Clase Familia

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema

web. Esta es la Clase Familia en la cual se definen los datos y los métodos empleados.

Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.

190



<?php

require once '"../datossConexion.clase.php':

class SwbFamilia extends Conexiond
private SCGRUPCHMLYOR;
private SCFRMILIAZ:

L3
]
1
o)
[}
P
2
-

private $CG
private SDESCRIPCION;

function getCGRUPOMAYOR () {
return $this->CGREUPCHMAYOR:

function getDESCRIPCION () {

return Sthis->DESCRIPCICH;

function setCGRUPOMAYOR (SCGEUPOMAYOR) {
$this->CGREUPCHMLAYOR = SCGRUPOMAYCR !

function setDESCRIPCTON (SDESCREIFPCICH) {

$this->DESCRIFCICH = SDESCRIPCICH;

function getCFAMILIA({) {

——

return $this->CFAMILIA;

function setCFAMILIA (SCFAMILIA)
Fig. 169. Clase Sub Familia

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema
web. Esta es la Clase Sub Familia en la cual se definen los datos y los métodos empleados.

Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion.
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<7?php
reguire once '../datos/Conexion.clase.php':

class Departamento extends Conexiond
private ${codigoDepartamento;

_,

private Snombre;
function getCodigoDepartamento () {

return fthis->codigoDepartamento;

function getNombre () |
return fthis->nombre;

function setCodigoDepartamento (Scodigolepartamento)
Sthis->codigolDepartamento = ScodigoDepartamento;

function setNombre (Snombre) {

Sthis->nombre = Snombre;

pukblic function cargarDatos() {

try {
$83gql = "select * from spmanlOl order by 27;
Ssentencia = Sthis->dblink->prepare (Ssgl);

Szentencia-rexecute () ;
Sresultado = Ssentencia->fetchill (PDO: : FETCH ASS0LC) ;

Fig. 170. Clase Departamento

Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el sistema

web. Esta es la Clase Departamento en la cual se definen los datos y los métodos

empleados. Ademas, se observa la herencia que tiene con la clase conexion. Ademas, se

crea una funcién que permite consultar todos los datos almacenados de la base de datos.
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<?php
require once '../datos/Conexion.clase.php';

class Provincia extends Conexion {

private ScodigoProvincia;

private ScodigoDepartamento;
private Snombre;

function getCodigoProvincial) {

return $this->codigoProvincia;

function getCodigoDepartamento () {
return $this->codigoDepartamento;

function getNombre () {
return Sthis->nombre;

function setCodigoProvincia (scodigoProvincia) {

Stthiz-»codigoProvincia = ScodigoProvincia;

function setCodigoDepartamento (fcodigolepartamento) {

Sthis->codigoDepartamento = ScodigoDepartamento;

Fig. 171. Clase Provincia
Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el

sistema web. Esta es la Clase Provincia en la cual se definen los datos y los

métodos empleados.
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<?php
require once '../datos/Conexion.clase.php'
claszs Distrito extends Conexion {

private ScodigoDistrito;

Frivate
private

private
function getCodigoDistritol() {

return Sthis->codigoDistrito;

function getCodigoProvincial() {
return Sthis-rcodigoProvincia;

function getNombre () {
return $this->nombre;

function setCodigoDistrito(Scodigolistrito) {

$this->codigolistrito = SocodigolDistrito;

function setCodigoProvincia(ScodigoProvincia)
Sthis-rcodigoProvincia = ScodigoProvinciar

Fig. 172. Clase Distrito
Esta imagen representa un ejemplo de todas las clases que se han creado para el

sistema web. Esta es la Clase Distrito en la cual se definen los datos y los

métodos empleados.
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6.6. Codigo de los procedimientos principales

CREACION DE VISTA

CEEATE CR BEPLACE VIEW VW _CANTFROD x ANTO MES
AS
SELECT
EXTRLCT (YEAR FROM fecha) P WVARCHEE A5 &Anio
 EXTRACT (MONTH FROM fecha) 3 WVARCHRE A5 NumMes
¢, CASE
WHEN EETRACT (MONTH FROM fecha) = 1 THEN 'ENE'
WHEN EXTERCT (MONTH FROM fecha) = 2 THEN 'FEB'
WHEN EEXTRACT (MONTH FROM fecha) = 3 THEN "MAR'
WHEN EXTERCT (MONTH FROM fecha) = 4 THEN 'ARR'
WHEN EXTBACT (MONTH FROM fecha) = 5 THEN "MAY'
WHEN EXTEACT (MONTH FROM fecha) = ¢ THEN "JUN'
WHEN EXTRACT (MONTH FROM fecha) = 7 THEN "JUL'
WHEN EXTEACT (MONTH FROM fecha) = & THEN "4G07
WHEN EXTRACT (MONTH FROM fecha) = % THEN 'SEP'
WHEN EXTEACT (MONTH FROM fecha) = 10 THEN "OCT°!
WHEN EXTRACT (MONTH FROM fecha) = 11 THEN "HOV'
WHEN EXTERACT (MONTH FROM fecha) = 12 THEN '"DIC!
END :: WVARCHRR AS NomMes
DV .cproducto
y SUM({DV.cantidad) ' e VARCHAR AS Cantidad
FROM spven(2 VE
INNEE JOIN spwvend3 LDV
O VE.cventa = [V.nventa
ROUP BY
EXTRLCT (YEAR FROM fecha)
 EXTRACT (MCONTH FROM fecha)

Fig 173. Creacion de la vista

Esta imagen representa la creacion de una vista, en la cual se obtiene una tabla
con todos los meses de un afio para mostrar las cantidades de prediccion por mes.
Esta vista se ha creado en base a los datos ya registrados, se ha consultado la

tabla spven que representa las ventas.
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CREACION DE CURSOR

k:'REZ—';TE CR REPLACE FUNCTION fn_curMeses()BETURNS VOID AS

£BODYS

DECLARE
v_prod_afio_cursor CURSOR FOR SELECT ANIO, NUMMES, NOMMES, CERODUCTO,
VREGISTRO CORD;
VANIO INTEGER;
VIIMMES INTEGER;
VHOMMES VARCHAR (3) ;
CPRODUCTO VERCHAR(25) ;
SSCRIET VARCHRR (400) ;
SHOMMES VERCHAR(15);
SCANTIDAD INTEGER;

BEGIN

OPEN v_prod_afic_cursor;
FETCH v_prod_afic_cursor
WHILE (FOUND) LOO

INTC vREGISTRO;

SNOMMES = vREGISTRO.NOMMES;
sCRNTIDAD = vREGISTRO.CANTIDAD;
IF NOT EXISTS(SELECT * FROM

33CRIPT = '"INSERT INTO FICTICIA (ID_FROD, ANIG,'
EL3E

33CRIPT = 'UPDATE FICTICIA SET ' || sNOMMES || ' =
END IF;

EXECUTE sSCRIFT;
FETCH v_prod_afio_cursor INTO vREGISTRO;
END LOOE;
RETURH;
END

FICTICIZ WHERE ANIO = vREGISTRO.ANIO AND ID FROD = vEEGISTRO.
[l sNOMMES ||

CANTIDAD FROM VW _CANTPROD x ANIO MES CORDER BY ANIQ,

CFRODUCTO) THEN

") VRLUES (''" || vREGISTRO.CERODUCIO ||

|| vEEGISTRO.CANTIDAD || ' WHERE ID _FROD = ''"?

|| wREGISTRO.CEFRODUCTO ||

NUMMES ;

trv vt || yREGISTROLANIO [| 'Y,

""" AND ANIQ

Fig. 174. Creacion del cursor

Esta imagen representa la creacion del cursor. Este cursor obtiene una tabla ficticia que almacenara la prediccion en cantidad de

cada producto. Esto representa el nimero de productos que se deben comprar de acuerdo con las ventas pasadas.
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CREACION DE FUNCION PREDICCION

BODTS

DECLARE
v_ca pron double precision;
v_ca_s3t double precision;
v_long eat double precision;
v_at double precisicn;l
v_3t double precision;
v_vt_prim double precision;
v_error double precision;
v_st_consul doukls precisiony
v_at _consul doubkle precision;
v_id prediccion int;

v_pred_at double precision;
v_pred mesid integer;
v_pred calc double precision;

v_yt_cant_ene integer;
v_yt_cant feb integer;
V_¥t_cant mar integer;
v_v¥t_cant_abr integsr;
V_¥t_cant_may integer;
V_yt_cant jun integer;
v_yt_cant jul integer;
V_¥t_cant_ago integer;
v VL cant sep integer;

CEEATE OB REFLACE FUNCTION fn_prediccion¥producto(p_idprod varchar (3

1)) RETURNS void A

Fig. 175. Creacion de la funcion prediccién

Esta imagen representa la creacion de la funcion prediccion de producto. Esta ha

sido creada en base al modelo de prediccion utilizado, en este caso Holt Winters.

Se ha empleado la formula ya explicada anteriormente.
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v_cursor_ficticia curscr for select id prod,anio,ene,ieb,mar,abr,may,jun,jul,ago,sep,oct,nov,dic from ficticia

where ene IS NOT NULL and feb IS NOT NULL and mar IS NOT NULL and abr IS NOT NULL AND MARY IS5 NOT NULL AND JUN IS NOT NWULL AND JUL IS NOT NWULL AND AGD IS NOT NULL
AND SEF IS5 NOT NULL AND OCT IS NOT NULL AND NOV IS NOT NULL AND DIC IS NOT NULL AND ID PROD=p idprod;

v_reg record;

BEGIN

v_ca_pron:=(select valor from walores where id walor=Z);--e3 RLTA

v_long est:=(select valor from valores where id valor=l);--

v_ca_esti=(select valor from valores where id_walor=4);--G
open v_cursor_ficticiar
fetch v_curscor_ficticia into v_reg;

while (found) loop

v_yt_cant_ene=( select v_reg.ene);

v_at=(v_yt_cant_ene);

v_st=(1);

v_id prediccion=( select * from f_generar correlative('prediccion’)):

insert intc prediccion(id, idProd,mes,t,vt,at,st, anio)values(v_id prediccion,p idproed, 'Ensrc',l,v_yt cant_ene,v_at,v_st, '2017'");
insert into prediccion extra(id, idFrod, mes,t,yt,at,st,anio)values(v_id prediccion,p idprod, 'Enero',l,v_yt_cant ene,v_at,v_st, '2017');:
update spman(7 set numero=v_id prediccion where tabla="prediccion';

update spman(7 set numero=v_id prediccion where tabla="prediccion_extra';

Fig. 176. Creacion de la funcion prediccion

Esta imagen representa la creacion de la funcion prediccion de producto. Esta ha sido creada en base al modelo de prediccidn utilizado, en

este caso Holt Winters. Se ha empleado la formula ya explicada anteriormente
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v_yt cant_ feb:=( select v_reg.feb);
raise notice 'cant %',v_yt_cant_Zeb;
v_id prediccion:={ select f generar correlativo('prediccion'}):

v_st_consul:=(select st from prediccion extra where id=v id prediccion-(v_long est));
raise notice 'stconsul %',v_st_consul;

v_at consul:=(select at from prediccion extra where id=v id prediccion-1):
v_at:=(v_ca_pron* (v_yt_cant_feb/v_st_consul)+((l-v_ca_pron)* (v_at_consul+d))};
raise notice 'at ¥',v_ats

v_st:=(v_ca est*(v_yt cant feb/v at)+((l-v_ca esat)*v_st consul)};

raise notice 'st ¥',v_st;

v_yt_prim:={(v_at_consul+l*0)*v_st_consul);

raise notice 'ytprim %',v_yt_prim;

v_errori=(abs(v_yt_cant_feb-v_vyt prim));

raise notice 'error %',V _€rror;

insert into prediccion(id,idProd,mes,t,yt,at,st,yt_prim, error, anio)values(v_id prediccion, p idprod, 'Febrero',2,v vyt cant_ feb,v_at,v_st, v_yt prim,v error, '2017');
insert into prediccion_extra(id, idProd,mes,t,vt,at,st,yt_prim, error, anio)values(v_id prediccion,p idprod, 'Febrerc',2,v_yt_cant_feb,v_at,v_st,v_vt_prim,v_serror, '2017'):
update spman(7 set numero=v_id prediccion where tabla='prediccion';

update spman(7 set numerc=v_id prediccion where tabla='prediccion_extra’';

Fig. 177. Creacion de la funcion prediccién

Esta imagen representa la creacién de la funcion prediccion de producto. Esta ha sido creada en base al modelo de prediccion utilizado, en
este caso Holt Winters. Se ha empleado la formula ya explicada anteriormente.
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CREACION DE FUNCION REGISTRAR COMPRA

SBODYS
declare

| CREATE OR EEPLACE FUNCTION public.f registrar comp
p_numcorrelativocompra integer,
p_codigo_proveedor integer,
p_codigo_tipo doc character varying,
p_ndoc character varying,

p_fecha doc character varying,
p_fecha mercaderia character wvarying,
p_moneda character wvarying,

p_tipo cambic doubkle precisiocon,
p_estado character wvarying,

p_usuaric integer,

B p_detalle compra json)

BRETUENS bkoolean AS

v_contadorSin numeric :=0;
v_contadorCon numeric :=0;
v_contadorIGV numeric :=0;
v_contadorTotal numeric :=0;

v_compra detalle cursor reficursor;
v_compra_detalles registro record;

v_importe_bruto numericr
v_importe numericy

v_descusnto numeric;

v_item integer;

v_stock_actual int;

Fig. 178. Creacion de la funcion registrar compra

Esta imagen representa la creacion de la funcion de registrar de compra. Esta sirve

para mejorar el sistema transaccional. Se diferenciard cada compra con un

correlativo.
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loop --Es un bucle gque sirve para recorrer todos los registros del cursor
fetch v_compra_detalle cursor into v_compra_detalle registro; --Almacenar cada registro del curs

if found then --le preguntc si aun sigue encontrandc registros
--3i encuentra registros, entonces, se realiza los cdlculeos de la wenta v 32 procede a

—=Inicio: Calculando &1 importe

v_importe_bruto=v_compra_detalle registro.cantidad*v_compra_detalle_registro.punitario;

v_descuento=v_importe_bruto* (v_compra detalle_registro.descusnto/100);

if v_compra_detalle registro.tipoafecto="H' then
v_contador3in=v_contadorSin+v_compra_detalle_registro.tsigwv;
v_contadorTotal=v_contadorTotal+v_compra_detalle_registro.importe;

else
v_contadorCon=v_contadorlontv_compra_detalle_registro.taigwv:
v_contadorIGV=v_contadorIGV +v_compra detalle registro.pigv;
v_contadorTotal=v_contadorTotal+v_compra_detalle_registro.importe;
end if;

v_item = v_item + 1;

—-Inicio: Capturando =1 stock de cada articulc gue 3e esta vendiendo
select
stock
into
v_stock_actual
from
spcomil
where

cinterno = v_compra detalle registro.cproducto:
--Fin: Capturandoc =1 stock de cada articulc gue se esta wvendiendo

Fig. 179. Creacion de la funcion registrar compra

Esta imagen representa la creacién de la funcion de registrar de compra. Esta sirve
para mejorar el sistema transaccional. Esta funcion tiene como resultados dos
tablas: inserciébn de datos en la tabla compra e insercion en la tabla

compra_detalle.
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CREACION DE FUNCION REGISTRAR VENTA

CREATE COR REFLACE FUNCTION public.f_registrar_went
p_numcorrelativoventa integer,
p_codigo_tipo doc character varying,
p_ndoc character varying,
p_fecha doc character varying,
p_codigo_cliente integer,
p_moneda character varying,
p_tipo cambioc double precision,
p_eatado character varying,
p_usuaric integer,
p_detalle_wventa json)

EETUENS boolean AS

BODYS
declare

v_contadoriin numeric :=0;
v_contadorCon numeric :=0;
v_contadorIGV numeric :=0;
v_contadorTotal numeric :=0;

v_wenta_detalle cursor refcursor;
v_wenta_detalle_ registro record; -

v_importe_bruto numeric;
v_importe numeric;

v_descuento numeric:

Vv_item integer;

v_stock_actual int;

Fig. 180. Creacion de la funcion registrar venta

Esta imagen representa la creacion de la funcién de registrar de venta. Esta sirve

para mejorar el sistema transaccional. Se diferenciard cada venta

correlativo.

con un
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loop —-Es un bucle gque sirwve para recorrer todos los registros del cursor

fetch v_wenta_detalle cursor into v_wenta detalle_registro; --Almacenar cada registro del
if found then --le preguntc 31 aun sigue encontrandc registros
--5i encuentra registros, sntonces, s& realiza los célculos de la wenta v 32 proc
—-Inicic: Calculando =1 importe

v_importe_bruto=v_venta_detalle_registro.cantidad*v_wenta_detalle registro.punita

v_descuento=v_importe_bruto* (v_venta_detalle_registro.descuento/100);

if v_venta_detalle_registro.tipoafecto="N' then
v_contadorSin=v_contador5int+v_wventa detalle registro.tsigv;
v_contadorTotal=v_contadorTotal+v_wventa detalle_registro.importe;

else
v_contadorCon=v_contadorCont+v_venta_detalle_registro.tsigv;
v_contadorIGV=v_contadorIGV +v_wventa detalle registro.pigv;
v_contadorTotal=v_contadorTotal+v_wventa detalle_registro.importe;
end if;

v_item = v_item + 1;

——Inicic: Capturandc el stock de cada articulc gue se esta wendiendo

aelect
stock
into
v_stock_actual
from
spcom0l
where

cinterno = v_wenta_detalle_ registro.cproductor
—-Fin: Capturando £1 stock de cada articulo gue se esta vendiendo

Fig. 181. Creacion de la funcion registrar venta

Esta imagen representa la creacion de la funcion de registrar de compra. Esta sirve
para mejorar el sistema transaccional. Esta funcion tiene como resultados dos tablas:

insercion de datos en la tabla compra e insercion en la tabla compra_detalle.

6.7. Codigo de conexion a base de datos
PHP FILE: CONFIGURACION
<?PHP
DEFINE ("SERVIDOR_BD", "LOCALHOST");
DEFINE ("USUARIO_BD", "POSTGRES");
DEFINE ("CLAVE_BD", "USAT2017");
DEFINE ("PUERTO_BD", "5432");
DEFINE ("NOMBRE_BD", "SISPRED");
PHP CLASS: CONEXION
<?PHP

REQUIRE_ONCE 'CONFIGURACION.PHP';
REQUIRE_ONCE "../UTIL/FUNCIONES.CLASE.PHP';

CLASS CONEXION {

PROTECTED $DBLINK;
PUBLIC FUNCTION __CONSTRUCT () {
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$THIS->ABRIRCONEXION ();
}

PUBLIC FUNCTION __ DESTRUCT () {
$THIS->DBLINK = NULL;

k
PROTECTED FUNCTION ABRIRCONEXION () {

$DNS =

"PGSQL:HOST=".SERVIDOR_BD.";PORT=".PUERTO_BD.";DBNAME=
".NOMBRE_BD;

$USER = USUARIO_BD;
$PASSWORD =CLAVE_BD;

TRY {

$THIS->DBLINK = NEW PDO ($DNS, $USER, $PASSWORD, ARRAY
(PDO:: ATTR_ERRMODE => PDO::ERRMODE_EXCEPTION) );

RETURN $THIS->DBLINK;
} CATCH (PDOEXCEPTION $E) {
ECHO $E->GETMESSAGE ();

k
¥
k

3.1.7. Capitulo VII: Pruebas

A. Pruebas Unitarias

Inicio de Sesion

= Validacién de sesién del codigo:

if (Sresultado["clave"] == Sthis-zgetcClave()){
if (Sresultado["estado™] = "I"){

return O;
telsed

session name ("SISTEMa™) ;

$_SESSION["s_dni"] = $this->getDni (};
§_SESSION["=_nombre usuario”] = fresultado["ncompleto™]:
$_SESSION["s_cargo_usuario”] = Sresultado["tusuario”];

§ SESSION["s_codigo_usuario"] = $resultado["cusuario"]:;

Fig. 182. Validacién del cédigo de sesién

= El usuario debe ingresar correo y contrasefia. En caso de que

no ingresara cualquiera de los dos, se mostrara esta restriccion
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SISTEMA

Ingrese sus datos para iniciar sesion

73860223

) |

I
Recordar| B Completa este campo m
Recuperar Contrasefa

Fig. 183. Ingreso invalido

SISTEMA

Ingrese sus datos para iniciar sesion

1]

— ‘ Y Completa este campeo

-

Recuperar Confrasefia

Recordar datos m

Fig. 184. Ingreso invalido

= Sj la contrasefia o0 correo son errdneos, se mostrara la

siguiente restriccion.

Error!

El usuario o la confrasefia son incomectos

Entendido

Fig. 185. Ingreso invalido

B. Pruebas de integracion:

= En los mantenimientos, hay campos obligatorios que deben ser

llenados. En caso el usuario no complete todo lo requerido,

aparecera la siguiente restriccion:
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Fig. 186. Campos obligatorios

3.1.8. Capitulo VIII: Gestion de la configuracion

A

Identificacion de la configuracion:

Para este proyecto los elementos de configuracion corresponderan
con la configuracion de la base de datos en Postgresql (la cual
cuenta con 25 tablas) y con los entregables definidos en el Modelo
de Proceso las cuales son demandadas por los usuarios, aunque no
necesariamente todos los entregables deben ser elementos de

configuracion.

EXDIOranor a2 UDJETs i3

- | Propiedades | Estadisticas Dependencias Dependientes
H Grupos de Servidores

Bg Servidores (4)
[ PostgresQL 9.6 locahost:5432)
[1+| | Bases de Datos (8)

Panel SQL
1 —-- Database: "SISFRED"

2
= 3 —— DROF DATRBASE "SISFRED";
-§» Catdlogos (2) 4
= % Eventos disparadores (0) S  CREATE DATRBASE "SISPRED"
142 Extensianes (1) 6 WITE OWNER = postgres
= @ Esquemas (1) 7 ENCODING = 'UIFS’
=] public ] TABLESPACE = pg_default
Clasificados {0) g LC_COLLATE = 'Spanish_Spain.1252"
@‘ Dominios (0) 10 LC_CTYPE = 'Spanish_Spain.1252'
Q, Configuraciones FT5 (0) 11 CONNECTION LIMIT = -1;
-{ill Dictionarios FTS (0) 12
-.{=) Analizadores FTS (0) 13
i Plantillas FTS (0)
'% Funciones (17)
5}) Secuencias (0)
=13 Tablas (25)
0[5 fictida
£ [F persistante
t-[ prediccion
£-[F predicdon_extra
b~ spcom0l
b [ speom02
t-[ spcom03
b5 spcom04
£-[F spcom05
b [ spcomis
b [ speom07
t-[ spman0l
¥-E5 spman02
£-[F spman03
i[5 spmano4
t-[ spman05

#-[5 spman0& v
=

Fig. 187. Configuracion de tablas en Posgresq|

206



<7?php

define ("SERVIDOR BD", "localhost"):
define ("USUARIO BD™, "postgres"):
define ("CLAVE BD", "USATZ0Ll7"}:
define ("PUERTO BD", "54327):

define ("NOMBEE BD", "SISPRED"):

Fig. 188. Configuracion de accesos (Sistema Web)

puklic class Conexion {
private 5tring controlador = "org.postgresgl.Driver™;

private String usuario = "postgres"

private String clawv

[}
il
T
[§
I
-

private S5tring cadenaConexion = "jdbc:postgresgl: localhost:5432/5I5FPRED™;

Fig. 189. Configuracion de accesos (Sistema Escritorio)

B. Control de cambios:
Todo cambio por realizar (agregar, editar, eliminar) se hace en los
mantenimientos establecidos, los cuales mostré en la parte de
interfaces que se encuentran en el Capitulo V correspondiente a

diseno.

3.2. En base a los objetivos de la investigacion
3.2.1. Reducir el porcentaje de insatisfaccion por parte del cliente

interno y externo de la organizacion.

A partir de la implementacion del sistema de prondstico y a la mejora
de las transacciones de compra y venta. En el sistema de pronéstico
se han realizado diferentes reportes que permitan optimizar y
mejorar los procesos de compra en la empresa. Por otra parte, al
monitorear la etapa de compras a través del sistema permite
equilibrar todo el proceso comercial con la finalidad de satisfacer al

consumidor.

Los reportes que se han implementado en el sistema son los

siguientes:
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Reporte N°1: Pronostico por producto

N° Documento: 04
Cod. Documento: Doc_Rep

Nombre de Documento: Revision de reportes

Objetivos:
- Verificar el reporte: Pronostico por producto

Descripcion:
Se establece una conversacion con el jefe del &rea de sistemas donde se
detalla el funcionamiento del reporte pronostico por producto.

Documento:

Realizado por: Tesista

Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Fecha: 15 de octubre de 2018 | Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa
(Supermercados el Super)

Actores involucrados Actores involucrados externos:
internos: - Tesista
- Jefe del area de
Sistemas
Detalle:

El primer reporte del sistema permitird al usuario calcular la cantidad del
producto mas exacta que desea comprar. Ademas, se vera el contraste con lo
vendido el afio anterior en comparacion con el afio actual. Por otra parte, se
podréan apreciar mediante graficas y sera posible exportarlo a Excel o a PDF.

El reporte pronéstico por producto inicia cuando el usuario ingresa el nombre
del producto en el buscador. Automaticamente el sistema empezara a filtrar
los posibles productos que el usuario desea analizar. Luego de ello, con el
botdn filtrar prondstico, se listara una tabla con los datos requeridos.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusion:
- Se identifico la funcionalidad del reporte: Prondstico por producto

Tesista

Jefe del area de Sistemas
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Reporte N°2 Pronostico comparativo

N° Documento: 05
Cod. Documento: Doc_Rep

Nombre de Documento: Revision de reportes

Objetivos:
- Verificar el reporte: Prondstico comparativo

Descripcion:
Se establece una conversacion con el jefe del area de sistemas donde se detalla
el funcionamiento del reporte prondstico comparativo.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados
el Super)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

El segundo reporte del sistema permitira al usuario calcular la cantidad a
comprar entre dos productos con la finalidad de conocer cual es el mas
demandando. Ademas, se vera el contraste con lo vendido el afio anterior en
comparacion con el afio actual. Por otra parte, se podran apreciar mediante
gréaficas y sera posible exportarlo a Excel o a PDF.

El reporte prondstico por producto inicia cuando el usuario ingresa el nombre
del producto en el buscador. En este caso digita el nombre de dos productos.
Automaticamente el sistema empezara a filtrar los posibles productos que el
usuario desea analizar. Luego de ello, con el botdn filtrar pronéstico, se listara
una tabla con los datos requeridos.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusion:
- Se identifico la funcionalidad del reporte: Prondstico comparativo

Tesista

Jefe del area de Sistemas
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Reporte N°3 Prondstico por categoria:

N° Documento: 06
Cod. Documento: Doc_Rep

Nombre de Documento: Revision de reportes

Objetivos:
- Verificar el reporte: Pronostico por categoria

Descripcion:
Se establece una conversacion con el jefe del area de sistemas donde se detalla
el funcionamiento del reporte prondstico por categoria.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados
el Super)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

El tercer reporte del sistema permitira al usuario calcular la cantidad a comprar
de acuerdo con la categoria seleccionada. Este reporte permite obtener el
prondstico de los productos clasificados entre grupo mayor, familia y
subfamilia. Ademas, se vera el contraste con lo vendido el afio anterior en
comparacion con el afio actual. Por otra parte, se podran apreciar mediante
gréaficas y sera posible exportarlo a Excel o a PDF.

El reporte prondstico por producto selecciona el grupo mayor, familia y
subfamilia. Automaticamente el sistema filtrard todos los productos que
pertenecen a la categoria seleccionada. Toda la informacion sera obtenida en
una tabla.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusion:
- Se identifico la funcionalidad del reporte: Prondstico por categoria

Tesista

Jefe del area de Sistemas
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- Reporte N°4 Prondstico por productos de meses ejecutados:

N° Documento: 07
Cod. Documento: Doc_Rep
Nombre de Documento: Revision de reportes
Objetivos:
- Verificar el reporte: Pronostico por producto de meses ejecutados

Descripcion:
Se establece una conversacion con el jefe del area de sistemas donde se detalla
el funcionamiento del reporte prondstico por producto de meses ejecutados.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados
el Super)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

El cuarto reporte del sistema permitira al usuario contrastar lo vendido y el
prondstico solo con los meses que ya han pasado. Por otra parte, se podran
apreciar mediante gréaficas y sera posible exportarlo a Excel o a PDF.

El reporte permite analizar como han sido las ventas mediante la
semaforizacion. Toda la informacion seré obtenida en una tabla.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusién:
- Se identifico la funcionalidad del reporte: Pronostico por producto de
meses ejecutados.

Tesista

Jefe del area de Sistemas
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Pronostico por producto

Producta [Digite las inicisles del nombre del producta)

PLATO HONDO %" SURT.DEC. 737

MES

Filtrar Pronoztico

CANTIDAD AND PRONOSTICO

£ Modelo Winter

Formato de salida: ® 4T © POF O Exeel

Fig. 190. Pronostico por producto
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Pronostico comparativo

Producto {Digite las iniciales del nombre del producto)

PLATO HOMNDO 9" SUIRT.DEC. 737

Filtrar Pronostico
MES CANTIDAD
Cnvery 28
Fabrarg 2
Marso [
Al a
Mayo 14
unio 28
|ulie 23
AgLLe 18
Setiembre 4
Octubra 24
Movisrnlre 10
Diciermbre 158

ARlD

207

207

207

207

207

20m7

207

207

20m7

207

2017

207

Formato de salida: ® yTML O POF O Excel

PRONOSTICO

49

2B

184

ARlD

2013

2018

2018

2013

2018

2018

203

2018

2018

203

2018

2013

Producto {Digite 1as iniciales del nombre del producto)

PLATCO HONDO 97 LOZA BLAMCA YCHICAW

Filtrar Pronostice2

MES

Fabrarg
Marzo
Abri
Mayn
unio
|ulie
AZOLLE
Selermbre
Oclubre
Noviernbre

Diciembre

CANTIDAD

2B

26

ao

18

ATIT

ARD

207

207

2017

207

207

207

207

207

207

207

2017

207

Formato de salida: ® 4TIL O POF O Exel

PRONOSTICO

100

104

36

163

23

ARlD

208

20ma

208

08

20ma

08

208

20ma

0ma

208

2018

08

Fig. 191. Pronéstico comparativo
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PRONOSTICO POR CATEGORIAS

Grupa Mayor Familia Subfarmilia
GOLOSIMAS Y COMNFITERIA v GALLETAS v GALLETAS
¥ | registros por pagina Buscar:

DESCR.

0502020857

GALL. BELMITA HONNY ERAN 9*33GR NP

0502020865 GALL. BELVITA KRAKER HONY BRAN 9*28GR
0502021482 GALL. CASINOG COCO *6 PQT *282GR NP 8037
0502021438 GALL. CHARADA CHOCOL.CLASICA %406 4927
0502020051 GALL. CHIPS AHOY CHO(C. CJ24 45GR 50X 6706
0502020055 GALL. CHOCOBUM ACK

0502021391 GALL. CLUB SOCIAL INTEGRAL 6*26GR 40601

0502021274 GALL. CLUB SOCIAL M, EQUILLA 6*26G 8333

0502021409

GALL. CLUB S0CIAL QUESD E*26GR 0604

0502021227 GALL. CLUB SOCIAL REG. PROM E*26GR 8274
0502021468 GALL. CORONITA CHOCOLATE 6*38G 51X P.
0502020548 GALL. COSTA AGUA LIGHT 6%44G 1557
0502020058 GALL.

02020608 GALL. COSTA CHIPS COLORES 6*36GR 1583

0502020691 GALL. COSTA CHIPS NUSE 36GR 51X

AGD

46

Formato de salida: HTML @ PDE

) Mastrar reporte

ocT NOV DIC CANT
35 42 7 27
g 19 14 23
13 ] 1 7
12 2 7 173
7 56 104 545
13 13 26 121
[ &1 108 £33
72 = 56 455
65 51 50 392
213 174 148 1140
47 43 43 05
bl 25 19 200
17 B 2 142
21 19 26 165
15 12 14 57

Excel

Fig. 192. Pronéstico por categorias
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Pronostico por producto de meses ejecutados oo Nineer

Praducto (Digite |as iniciales del nombre del producto)

PLATO HONDO %" SURT.DEC. 737 Filtrar Pronostico

Formato desalida: ® 4L © PDF O Excel

29 59 2 14 & 38 2 39 14 16

0901240042 PLATO HONDO 9" SURT.DEC. 737 undefined

Fig.193. Pronéstico por productos de meses ejecutados
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Se realizaron dos encuestas para el cliente interno y externo. La
primera se baso en la encuesta en el modelo de aceptacion
tecnoldgica (TAM), y la otra en la encuesta de satisfaccion del
cliente (KANO). Los resultados fueron los siguientes:

Resultados de encuesta: TAM
1. Usar un sistema de pronéstico de compras ayudaria a hacer sus

tareas mas rapido

TABLA XV
ENCUESTA TAM — N°1

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

%
0%
0%
0%
0%
0%

83%
17%
100%

[N N NeleNeNoNol |

Usar un sistema de prondstico de compras
ayudaria a hacer sus tareas mas rapido

M Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

I Ligeramente improbable

Ninguna

M Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 194. Encuesta TAM — N°1

Analisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 5 que corresponden al 83%
afirman que es bastante probable que un sistema de prondstico de
compras ayude a hacer sus tareas mas rapido, 1 trabajador que
corresponden al 17% respondieron que es extremadamente
probable que un sistema de prondstico de compras ayude a hacer
sus tareas mas rapido, dejando a los demas items con valor 0.
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2. Usar un sistema de pronostico de compras mejoraria el desempefio

de su trabajo

TABLA XVI
ENCUESTA TAM — N°2

%
0%
0%
0%
0%

17%
50%
33%
100%

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

ONWEFROOOOmM

Usar un sistema de prondstico de compras
mejoraria el desempeiio de su trabajo

M Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

I Ligeramente improbable

Ninguna

M Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 195. Encuesta TAM — N°2

Analisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 1 que corresponden al 17%
afirman que es ligeramente probable que un sistema de prondstico
de compras mejoraria el desempefio de su trabajo, 3 que
corresponden al 50% respondieron que es bastante probable que
un sistema de pronostico de compras mejoraria el desempefio de
su trabajo, 2 que corresponde al 33% respondieron que es
extremdamente probable que un sistema de prondstico de
compras mejoraria el desempefio de su trabajo, dejando a los
demas items con valor 0.
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3. Usar un sistema de prondstico de compras incrementaria su
productividad

TABLA XVII
ENCUESTA TAM — N°3

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

%
0%
0%
0%
0%

33%
50%
17%
100%

OFRP WNOOOOmM

Usar un sistema de pronéstico de compras
incrementaria su productividad

B Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

H Ligeramente improbable

Ninguna

H Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 196. Encuesta TAM — N°3

Anélisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 2 que corresponden al 33%
afirman que es ligeramente probable que un sistema de prondstico
de compras incrementaria su productividad, 3 que corresponden al
50% respondieron que es bastante probable que un sistema de
pronostico de compras incrementaria su productividad, 1 que
corresponde al 17% respondieron que es extremdamente probable
gue un sistema de pronéstico de compras incrementaria su
productividad, dejando a los demas items con valor 0.

218



4. Usar un sistema de prondstico de compras aumentaria la efectividad

en su trabajo

TABLA XVIII
ENCUESTA TAM — N°4

%
0%
0%
0%
0%
0%
67%
33%
100%

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

oONMMOOCOOOIM

Usar un sistema de pronéstico de compras
aumentaria la efectividad en su trabajo

W Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

W Ligeramente improbable
Ninguna

H Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 197. Encuesta TAM — N°4
Analisis:
De los 6 trabajadores encuestados, 4 que corresponden al 67%
afirman que es bastante probable que un sistema de pronéstico de
compras aumentaria la efectividad en su trabajo, 2 que corresponde
al 33% respondieron que es extremdamente probable que un
sistema de pronostico de compras aumentaria la efectividad en su

trabajo, dejando a los demas items con valor 0.
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5. Usar un sistema de prondstico de compras facilitaria la realizacion

de su trabajo

TABLA XIX
ENCUESTA TAM — N°5

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

%
0%
0%
0%
0%
17%
50%
33%

100%

oONWRFROOOO|IM

Usar un sistema de pronéstico de compras
facilitaria la realizacion de su trabajo

M Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

W Ligeramente improbable

Ninguna

M Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 198. Encuesta TAM — N°5

Analisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 1 que corresponden al 17%
afirman que es ligeramente probable que un sistema de prondstico
de compras facilitaria la realizacion de su trabajo, 3 que
corresponden al 50% respondieron que es bastante probable que un
sistema de prondstico de compras facilitaria la realizacion de su
trabajo, 2 que corresponde al 33% respondieron que es
extremdamente probable un sistema de prondstico de compras
facilitaria la realizacion de su trabajo, dejando a los demas items

con valor 0.
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6. Encontraria un sistema de pronostico de compras Util en su trabajo

TABLA XX
ENCUESTA TAM — N°6

%
0%
0%
0%
0%
0%

50%
50%
100%

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

O WWOOOOoOOoOm

Encontraria un sistema de prondstico de compras
util en su trabajo

M Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

M Ligeramente improbable

Ninguna

W Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 199. Encuesta TAM — N°6
Anélisis:
De los 6 trabajadores encuestados, 3 que corresponden al 50%
afirman que es bastante probable que un sistema de prondstico de
compras sea Util en su trabajo, 3 que corresponde al 50%
respondieron que es extremdamente probable que un sistema de
prondstico de compras sea Util en su trabajo, dejando a los demas

items con valor 0.
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7. Aprender a utilizar un sistema de pronostico de compras seria facil

para usted

TABLA XXI
ENCUESTA TAM — N°7

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

%
0%
0%
0%
0%

33%
50%
17%
100%

oOFRPr WNOOOO|IM

Aprender a utilizar un sistema de pronéstico de
compras seria facil para usted

B Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

W Ligeramente improbable

Ninguna

H Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 200. Encuesta TAM — N°7

Analisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 2 que corresponden al 33%
afirman que es ligeramente probable que aprender a utilizar un
sistema de pronostico de compras seria facil, 3 trabajadores que
corresponden al 50% respondieron que es bastante probable
aprender a utilizar un sistema de prondstico de compras seria facil,
1 que corresponde al 17% respondieron que es extremdamente
probable aprender a utilizar un sistema de prondstico de compras

seria facil, dejando a los demas items con valor 0.
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8. Le resultaria facil utilizar un sistema de pronéstico de compras para
hacer lo que usted quiere que haga

TABLA XXII
ENCUESTA TAM — N°8

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

%
0%
0%
0%
0%
17%
67%
17%
100%

oORPr AP OOOCOTM

Le resultaria facil utilizar un sistema de
prondstico de compras para hacer lo que usted
quiere que haga

B Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

17% 9% 16%

W Ligeramente improbable

Ninguna

H Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 201. Encuesta TAM — N°8

Analisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 1 que corresponden al 17%
afirman que es ligeramente probable utilizar de manera facil un
sistema de prondstico de compras para hacer lo que usted quiere
que haga, 4 que corresponden al 67% respondieron que es bastante
probable utilizar de manera facil un sistema de prondstico de
compras para hacer lo que usted quiere que haga, 1 que
corresponde al 17% respondieron que es extremdamente probable
utilizar de manera facil un sistema de prondstico de compras para

hacer lo que usted quiere que haga, dejando a los demas items con
valor 0.
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9. Su interaccién con un sistema de prondstico de compras seria claro
y entendible

TABLA XXl
ENCUESTA TAM — N9

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

%
0%
0%
0%
0%
17%

67%
17%
100%

oORPr AP OOOCOTM

Su interaccidn con un sistema de prondstico de
compras seria claro y entendible

W Extremadamente
improbable
17% 0% 16% M Bastante improbable
() (]
I Ligeramente improbable

Ninguna

M Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 202. Encuesta TAM — N°9

Analisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 1 que corresponden al 17%
afirman que es ligeramente probable su interaccién con un sistema
de prondstico de compras de manera clara y entendible, 4 que
corresponden al 67% respondieron que es bastante probable su
interaccidon con un sistema de prondstico de compras de manera
clara y entendible, 1 que corresponde al 17% respondieron que es
extremdamente probable su interaccién con un sistema de
pronostico de compras de manera clara y entendible, dejando a los

demas items con valor 0.
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10. Encuentra un sistema de prondstico de compras flexible para

interactuar con él

TABLA XXIV
ENCUESTA TAM — N°10

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

T

%
0%
0%
0%
0%

33%
33%
33%
100%

ONNNOOOO

Encuentra un sistema de prondstico de compras
flexible para interactuar con él

M Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

M Ligeramente improbable

Ninguna

M Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 203. Encuesta TAM — N°10

Anélisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 2 que corresponden al 33.3%
afirman que es ligeramente probable que un sistema de prondstico
de compras sea flexible para interactuar con €l, 2 que corresponden
al 33.3% respondieron que es bastante probable que un sistema de
pronostico de compras sea flexible para interactuar con él, 2 que
corresponde al 33.3% respondieron que es extremdamente
probable que un sistema de prondstico de compras sea flexible para
interactuar con él, dejando a los demas items con valor 0.
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11. Seria facil para usted llegar a ser un experto en el uso de un sistema

de prondstico de compras

TABLA XXV
ENCUESTA TAM — N°11

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

T

%
0%
0%
0%
0%

33%
67%
0%
100%

OO BRANOOOO

Seria facil para usted llegar a ser un experto en el
uso de un sistema de prondstico de compras

M Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

W Ligeramente improbable

Ninguna

H Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 204. Encuesta TAM — N°11

Analisis:

De los 6 trabajadores encuestados, 2 que corresponden al 33%
afirman que es ligeramente probable llegar a ser un experto en el
uso de un sistema de pronostico de compras de manera facil, 4 que
corresponde al 67% respondieron que es bastante probable llegar a
ser un experto en el uso de un sistema de pronostico de compras de
manera facil, dejando a los demas items con valor 0.
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12. Encuentra un sistema de prondstico de compras facil de utilizar

TABLA XXVI
ENCUESTA TAM — Ne12

ITEMS
Extremadamente improbable
Bastante improbable
Ligeramente improbable
Ninguna
Ligeramente probable
Bastante probable
Extremadamente probable
TOTAL

T

%
0%
0%
0%
0%
17%
83%
0%

100%

[ NN N el loNe]

Encuentra un sistema de prondstico de compras
facil de utilizar

M Extremadamente
improbable

M Bastante improbable

M Ligeramente improbable
Ninguna

M Ligeramente probable

M Bastante probable

Fig. 205. Encuesta TAM — N°12
Anélisis:
De los 6 trabajadores encuestados, 1 que corresponden al 17%
afirman que es ligeramente probable que un sistema de prondstico
de compras sea facil de utilizar, 5 que corresponde al 83%
respondieron que es bastante probable que un sistema de prondstico
de compras sea facil de utilizar, dejando a los demas items con

valor 0.
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Resultados de encuesta: KANO

1. ¢Cdmo se siente si el supermercado incorpora una nueva

herramienta tecnologica para un mejor servicio al cliente?

TABLA XXVII
ENCUESTA KANO — Nel

ITEMS F %
Me gusta 47 44%
Deberia incorporarla 32 30%
Normal 16 15%

Puedo tolerarlo 9 8%

No me gusta 3 3%
TOTAL 107 100%

Como se siente si el supermercado incorpora
una nueva herramienta tecnoldégica para un

mejor servicio al cliente.

Fig. 206. Encuesta KANO — N°1

Anadlisis:

= ME GUSTA

® DEBERIA
INCORPORARLA

m NORMAL

PUEDO TOLERARLO

B NO ME GUSTA

De los 107 clientes externos encuestados, 47 que corresponden al

44% afirman que les gustaria que el supermercado incorporara una

nueva herramienta tecnoldgica para un mejor servicio al cliente, 32

que corresponde al 30% respondieron que deberia incorporarla, 16

que representan el 15% que seria normal hacerlo, 9 que

corresponden al 8% afirmaron que pueden tolerarlo y 3 que

corresponden al 3% respondieron que no les gustaria.
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2.

¢COmo se siente si la nueva herramienta en el supermercado no
cumpliera con lo que usted busca como consumidor?
TABLA XXVIII
ENCUESTA KANO — N°2
ITEMS F %
ME GUSTA 2 2%
DEBERIA INCORPORARLA 4 4%
NORMAL 11 10%
PUEDO TOLERARLO 27 25%
NO ME GUSTA 63 59%

TOTAL 107 100%
¢Como se siente si la nueva herramienta en el
supermercado no cumpliera con lo que usted

busca como consumidor?

B ME GUSTA

= DEBERIA
INCORPORARLA
NORMAL
PUEDO TOLERARLO

B NO ME GUSTA

Fig. 207. Encuesta KANO — N°2
Analisis:

De los 107 clientes externos encuestados, 63 que corresponden al
59% afirman que no les gustaria que la nueva herramienta en el
supermercado no cumpliera con lo que busca el consumidor, 27
que corresponde al 25% respondieron gue pueden tolerarlo, 11 que
representan el 10% que seria normal, 4 que corresponden al 4%
afirmaron que deberia incorporarlo y 2 que corresponden al 2%

respondieron que les gustaria.
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3. ¢(Como se siente si una nueva herramienta tecnoldgica
implementada en el supermercado redujera tiempos en la

atencion brindada para el cliente?

TABLA XXIX
ENCUESTA KANO — N°3

ITEMS F %
ME GUSTA 59 55%
DEBERIA INCORPORARLA 17 16%
NORMAL 23 21%

PUEDO TOLERARLO 5 5%

NO ME GUSTA 3 3%
TOTAL 107 100%

¢Como se siente si una nueva herramienta
tecnoldgica implementada en el supermercado
redujera tiempos en la atencidn brindada para
el cliente?

® ME GUSTA

m DEBERIA
INCORPORARLA

® NORMAL

PUEDO TOLERARLO

m NO ME GUSTA

Fig. 208. Encuesta KANO — N°3

Analisis:

De los 107 clientes externos encuestados, 59 que corresponden al
55% afirman que les gustaria que la nueva herramienta en el
supermercado redujera tiempos en la atencion brindada para el
cliente, 17 que corresponde al 16% respondieron que deberia
incorporarlo, 23 que representan el 21% que seria normal, 5 que
corresponden al 5% afirmaron que pueden tolerarlo y 3 que
corresponden al 3% respondieron que no les gustaria.
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4. ¢CoOmo se siente si hubiera demora en tiempos de atencion?

TABLA XXX
ENCUESTA KANO — N°4

ITEMS F %

ME GUSTA 0 0%

DEBERIA INCORPORARLA 1 1%

NORMAL 7 7%
PUEDO TOLERARLO 15 14%
NO ME GUSTA 84 79%
TOTAL 107 100%

¢Como se siente si hubiera demora en tiempos
de atencién?

® ME GUSTA
B DEBERIA INCORPORARLA
B NORMAL

PUEDO TOLERARLO
B NO ME GUSTA

Fig. 209. Encuesta KANO — N°4

Analisis:

De los 107 clientes externos encuestados, 84 que corresponden al
79% afirman que no les gustaria que hubiera demora en tiempos de
atencion, 15 que corresponde al 14% respondieron que pueden
tolerarlo, 7 que representan el 7% que seria normal, 1 que
corresponden al 1% afirmaron que deberia incorporarlo y 0 que

corresponden al 0% respondieron que les gustaria.
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5. ¢Como se siente si una nueva herramienta tecnoldgica
implementada en el supermercado le diera soluciones rapidas y

de calidad como consumidor?

TABLA XXXI
ENCUESTA KANO — N°5

ITEMS F %
,ME GUSTA 78 73%
DEBERIA INCORPORARLA 20 19%
4
2
3

NORMAL 4%

PUEDO TOLERARLO 2%

NO ME GUSTA 3%
TOTAL 107 100%

¢Como se siente si una nueva herramienta
tecnoldgica implementada en el supermercado le
diera soluciones rapidas y de calidad como
consumidor?

m ME GUSTA
m DEBERIA INCORPORARLA
= NORMAL
PUEDO TOLERARLO
B NO ME GUSTA

Fig. 210. Encuesta KANO — N°

Analisis:

De los 107 clientes externos encuestados, 78 que corresponden al
79% afirman que les gustaria que la nueva herramienta en el
supermercado le diera soluciones rapidas y de calidad como
consumidor, 20 que corresponde al 19% respondieron que deberia
incorporarlo, 4 que representan el 4% que seria normal, 2 que
corresponden al 2% afirmaron que pueden tolerarlo y 3 que
corresponden al 3% respondieron que no les gustaria.
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6. ¢Como se siente si una nueva herramienta tecnoldgica
implementada en el supermercado no satisface sus necesidades

y le ocasiona incomodidad?

TABLA XXXII
ENCUESTA KANO — N°6

ITEMS F %

ME GUSTA 0 0%

DEBERIA INCORPORARLA 1 1%

NORMAL 9 8%
PUEDO TOLERARLO 16 15%
NO ME GUSTA 81 76%
TOTAL 107 100%

¢Como se siente si una nueva herramienta
tecnoldégica implementada en el supermercado
no satisface sus necesidades y le ocasiona
incomodidad?

= ME GUSTA

m DEBERIA INCORPORARLA
NORMAL
PUEDO TOLERARLO

B NO ME GUSTA

Fig. 211. Encuesta KANO — N°

Analisis:

De los 107 clientes externos encuestados, 81 que corresponden al
76% afirman que no les gustaria que la nueva herramienta
tecnoldgica implementada en el supermercado no satisfaga sus
necesidades y le ocasione incomodidad, 16 que corresponde al 15%
respondieron que pueden tolerarlo, 9 que representan el 8% que
seria normal, 1 que corresponden al 1% afirmaron que deberia
incorporarlo y 0 que corresponden al 0% respondieron que les

gustaria.
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3.2.2. Incrementar el numero de reportes con informacion para

prediccion de productos.

Para medir este objetivo se ha realizado un sistema de pronostico en
el cual se han programado diversos reportes que permiten obtener
informacion relevante y exacta de la cantidad de productos a

comprar. Estos reportes se han mostrado en el objetivo anterior.

La implementacion ha permitido que el anlisis sea minucioso y a
detalle de las compras que se deben realizar en la organizacion. Las
interfaces permiten a los usuarios una facil interaccion y amigable
navegacion de la informacion. Los pronésticos se adaptan a las
necesidades de cada empresa debido a que proporciona un enfoque
que permite realizar los célculos y reducir los requerimientos de

almacenamiento en las bases de datos.
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N° Documento: 08

Cod. Documento: Doc_Repor

Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes

Objetivos:
- Corroborar la realizacion de reportes en el sistema de prediccién

Descripcion:
Se establece una reunion para dar conformidad de los reportes realizados en
el sistema de prediccion

Documento:

Realizado por: Tesista

Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Fecha: 04 de noviembre de Hora: 4:00 pm
2018

Lugar: Empresa
(Supermercados el Super)

Actores involucrados Actores involucrados externos:
internos: - Tesista
- Jefe del area de
Sistemas
Detalle:

Se realiz6 una reunién con la finalidad de dar conformidad a la realizacion
de los reportes de sistema asegurando su cumplimiento. El encargado del
area de Sistemas fue quien realizo las pruebas pertinentes.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusion:
- Conformidad de los reportes realizados.

Jefe del area de Sistemas Tesista

3.2.3. Reducir el tiempo para la realizacion de prediccion de compra.
Para medir este objetivo se ha realizado un sistema de prondstico

que por medio de un modelo de prediccion permitird reducir el

tiempo en el proceso de compra.
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Primera prueba: Tiempo para ejecutar el sistema

N° Documento: 09

Cod. Documento: Doc_Tiem

Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes

Objetivos:

- Contabilizar el tiempo usando el sistema de prediccion

Descripcion:

Se establece una capacitacion del sistema para controlar los tiempos. La
primera prueba se realiz6 el 15 de octubre.

Documento:

Realizado por:

Tesista

Revisado por:

Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Aprobado por:

Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Fecha: 15 de octubre de 2018
Lugar: Empresa
(Supermercados el Saper)

Hora: 4:00 pm

Actores involucrados
internos:
- Jefe del area de
Sistemas

Actores involucrados externos:
- Tesista

Detalle:

Se realizd la primera prueba para controlar los tiempos. El usuario tardé once
minutos y medio aproximadamente para ejecutar todos los reportes y
mantenimientos en el sistema de prediccion. Cada parte fue explicada y

ejecutada a la vez.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusion:

- Se calcularon tiempos en la ejecucion del sistema.

Jefe del area de Sistemas

Tesista
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- Segunda prueba: Tiempo para ejecutar el sistema

N° Documento: 10
Cod. Documento: Doc_Tiem
Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes
Objetivos:

- Contabilizar el tiempo usando el sistema de prediccion

Descripcion:
Se establece una capacitacion del sistema para controlar los tiempos. La
segunda prueba se realiz6 el 19 de octubre.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 19 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados
el Super)
Actores involucrados internos: | Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

Se realiz6 la primera prueba para controlar los tiempos. El usuario tardo siete
minutos y cuarenta segundos aproximadamente para ejecutar todos los reportes
y mantenimientos en el sistema de prediccion. Esta vez solo se observd como
el usuario interactuaba con el sistema

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusién:
- Se calcularon tiempos en la ejecucion del sistema.

Jefe del area de Sistemas Tesista
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Tercera prueba: Tiempo para ejecutar el sistema

N° Documento: 11
Cod. Documento: Doc_Tiem

Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes

Objetivos:
- Contabilizar el tiempo usando el sistema de prediccion

Descripcion:
Se establece una capacitacion del sistema para controlar los tiempos. La
segunda prueba se realiz6 el 19 de octubre.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 19 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados
el Super)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

Se realiz6 la primera prueba para controlar los tiempos. El usuario tardé cinco
minutos y 27 segundos aproximadamente para ejecutar todos los reportes y
mantenimientos en el sistema de prediccion. Esta vez solo se observé cémo el
usuario interactuaba con el sistema

Fuente de datos de ingreso: Sistema de pronéstico

Conclusion:
- Se calcularon tiempos en la ejecucion del sistema.

Jefe del area de Sistemas Tesista
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DISCUSION
Se han hecho las pruebas pertinentes con los 6 trabajadores y 107 clientes externos

para analizar los siguientes indicadores.

Indicador N°1 y N°2:

Por estar fuertemente relacionados se evaluaron conjuntamente

N°1: Namero de incidencias presentadas en el monitoreo comercial.

N°2: Namero de quejas por parte del cliente interno y externo.

TABLA XXXIII
DATOS DEL INDICADOR DE NUMERO DE INCIDENCIAS Y QUEJAS
Indicador Descripcién del o1 02 Diferencia (d)
proceso Sin Con software
software (veces/mes)
(veces/mes)
Numero de Inconveniencias 10 3 7
incidencias presentadas en
presentadas en el el supermercado
monitoreo
comercial.
NUmero de quejas Inconformidades 24 6 18
por parte del cliente de los clientes
interno y externo. internos y
externos
Media 25
N (poblacion) 6y 107

O1: Es el namero de incidencias presentadas en el monitoreo comercial. y
numero de quejas por parte del cliente interno y externo sin el uso del sistema de

Prediccion.

02: Es el nimero de incidencias presentadas en el monitoreo comercial. y
numero de quejas por parte del cliente interno y externo con el uso del sistema

de Prediccion.

Diferencia: Mediante el sistema propuesto se observaron una menor cantidad de
incidencias y quejas para el monitoreo comercial, lo cual cabe la posibilidad de

aumentar la satisfaccion del cliente interno y externo.

Segun [13] afirma que los modelos de predicciones constituyen la informacion

relevante para la planificacion y esto evita que se presenten incidencias o algun
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evento que ocasione situaciones complejas en el proceso comercial. La
competencia en el mercado crece cada dia mas, es de transcendental utilizar
técnicas y meétodos que se ajusten a la necesidad de cada organizacion. Este
argumento reafirma la importancia que tiene utilizar un modelo de prondstico

para reducir los margenes de incidencias presentadas en una empresa.

TABLA XXXIV
COMPARACION DE RESULTADOS EN EL INDICADOR DE NUMERO DE INCIDENCIAS Y QUEJAS
Indicador Medida (min) Porcentaje de Medida (min) Porcentaje
los reportes medidos de los reportes medidos
NUmero de incidencias y 34 100%

quejas presentadas en el
monitoreo comercial sin
software.

NUmero de incidencias y 9 36%
quejas presentadas en el
monitoreo comercial con

software.

Quejas e incidencias
disminuidas 25
64%

Numero de quejas e incidencias
en el proceso comercial

consoftwere (NN
Sin software -

0 1 2 3 4

Fig. 212. Resumen del nimero de quejas e incidencias

Indicador N°3: NUmero de reportes para prediccion de compra

TABLA XXXV
DATOS DEL INDICADOR DE NUMERO DE REPORTES PARA LA PREDICCION DE COMPRA

Indicador Descripcion o1 02 Diferencia (d)
del proceso Sin Con software
software (nGmero)
(nmero)
NUmero de reportes Reportes 1 4 3
para prediccion de  Pararealizar
compra la L
prediccion
de reportes Media 3

N (poblacién) 6
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O1: Es el nimero de reportes para prediccion de compra sin el uso del sistema

de Prediccién.

0O2: Es el numero de reportes para prediccién de compra con el uso del sistema

de Prediccion.

Diferencia: Mediante el sistema propuesto se incrementaron el nimero de
reportes para prediccion de compra en un 99.76% aproximadamente, como se
muestra en la tabla XXXVI. Esto se realiz6 con la finalidad de mejorar la

eficiencia de sus trabajadores en proceso de compra.

Diebold [17] menciona que los pronosticos se emiten en una amplia variedad de
situaciones que permiten una correcta toma de decisiones. EI uso de reportes es
imprescindible para las decisiones, es por ello que mediante el sistema
presentado se han desarrollado diversos reportes para cumplir los distintos

requerimientos de la empresa de estudio con la finalidad de apoyar el control

comercial.
TABLA XXXVI
COMPARACION DE RESULTADOS EN EL INDICADOR DEL NUMERO DE REPORTES
Indicador Medida (min) Porcentaje ~ Medida (min) Porcentaje
de los reportes medidos de los reportes medidos
NUmero de reportes con 1 33%

informacion de prediccion de
compra, sin software.

NUmero de reportes con
informacién de prediccion de 4 100%
compra, con software.

NUmero de reportes ganado

3 67%

Cantidad de reportes con
informacion de prediccion de
compra

consoftware NN
Sin software -

Fig. 213. Resumen de reportes de prediccion
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Indicador N°4 y NO°5:

Por estar fuertemente relacionados se evaluaron conjuntamente

- N°%: Tiempo que demora para predecir manualmente la compra de un
producto

- N°5: Tiempo que demora para predecir de manera automatizada.

Actualmente, el proceso de compra se realiza de forma manual, revisando la
documentacion de las ventas pasadas. Una vez obtenida este promedio, se realiza
la compra pertinente al proveedor. Normalmente esta actividad demora un
promedio de 20 a 30 minutos para obtener el pronostico de un producto.
Realizando la prueba de muestra relacionadas, estadisticamente, para comprobar
la hipotesis si es aceptada o rechazada, utilizando los datos de la tabla adjunta a

continuacion:

TABLA XXXVII
DATOS DEL INDICADOR DE TIEMPO, EN EL PROCESO DE COMPRA
Indicador Descripcion o1 02 Diferencia (d)
del proceso Sin Con software
software (minutos)
(minutos)
Tiempo en la Busqueda 5.00 0.43 4.57
realizacion del del producto

proceso de compra
de manera manual y Pronéstico
automatizada de compra 15.00 0.58 14.42
del producto
seleccionado

Media 18.99

N (poblacion) 6

OL1: Es el tiempo en la realizacion del proceso de compra de manera manual y

automatizada sin el uso del sistema de Prediccion.

02: Es el tiempo en la realizacion del proceso de compra de manera manual y

automatizada con el uso del sistema de Prediccién.

Diferencia: Mediante el sistema propuesto se logro verificar el tiempo para la
realizacion de prediccion de compra, de forma manual y automatica, dando un
95% aproximadamente de mejora en la disminucién de los tiempos, como se
muestra en la tabla XXVIII.
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Segln [14] el tiempo es un elemento fundamental para la realizacion de
pronosticos. Las empresas necesitan contar con herramientas que permitan
minimizar el tiempo al maximo. Por medio de la aplicacion se ha tenido en
cuenta los tiempos para realizar la prediccion mediante los diversos reportes. Se
ha probado los calculos de tiempo en tres etapas con el objeto de promediar y
comparar los tiempos obtenidos.

TABLA XXXVIII
COMPARACION DE RESULTADOS EN EL INDICADOR DE TIEMPO EN EL PROCESO DE COMPRA
Indicador Medida (min) Porcentaje de Medida (min) Porcentaje
los tiempos medidos de los tiempos medidos
Tiempo para controlar el 20.00 100%

monitoreo del proceso de
compras, sin software.

Tiempo para controlar el 1.01 5%
monitoreo del proceso de
compras, con software
propuesto.

Tiempo ganado 18.99 95%

Tiempo para predecir en el proceso de
compra

Con software '

sinsoftware T

0 5 10 15 20

Fig. 214. Resumen del tiempo de prediccion
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CONCLUSIONES
Mediante el desarrollo del sistema de prondstico para apoyar el monitoreo

comercial utilizando un modelo de prediccidon de un supermercado de la ciudad

de Chiclayo, en la presente tesis se concluye.

1.

Mediante la implementacion del Sistema de prondstico y el uso del modelo
de prediccidn se logré satisfacer al cliente interno y externo del caso de
estudio. Se observé anteriormente que los inconvenientes presentados en la
empresa de estudio no permitian un desempefio eficiente para realizar la
prediccion de compra lo cual ocasionada insatisfaccion por parte del
trabajador. Con el desarrollo del sistema se pudo aumentar en un 45% y 53%
la satisfaccion del cliente interno y externo respectivamente. El cliente
interno, es decir, el trabajador, encuentra a la herramienta util y facil de
administrar. El cliente externo, es decir, el consumidor, se siente satisfecho
al contar con un mejor servicio y productos de primera necesidad a su

alcance.

Se demostrd que el numero de quejas por parte del cliente externo e interno
se redujeron considerablemente gracias a la implementacién de Sistema de
prediccidn. Se observo anteriormente que el nimero de quejas presentadas
iba en aumento ocasionando grandes pérdidas a la empresa. Con el
desarrollo del sistema el porcentaje se pudo reducir en un 64%. Ademas,
con la mejora de las transacciones de compra y venta se pudieron obtener

datos correctos que permitan tener control de lo vendido.

Se demostré que el nimero de incidencias presentadas por el incorrecto
monitoreo comercial disminuyeron. Se observé anteriormente que el
namero de incidencias causaban grandes conflictos en el desempefio laboral
y el nimero de incidencias sobrepasaba las 34 al mes. Con el desarrollo del
sistema se pudo realizar una adecuada compra de los productos y de esta
manera equilibrar el proceso comercial del supermercado de estudio
obteniendo grandes beneficios incrementando su rentabilidad. El porcentaje

de mejora fue de un 64%.

244



Mediante la implementacion del Sistema de prondsticos, se aumentaron los
nameros de reportes de prediccidn. Se observo anteriormente que la empresa
no contaba con ningun sistema de prediccion y el dnico reporte de
prediccién que manejaban lo realizaban de forma manual. La empresa no
contaba con reportes sistematizados para el proceso de prondstico. De
acuerdo con el desarrollo del sistema, el porcentaje de aumento de reportes
fue de un 67%. Debido a la implementacion, se pudo analizar a detalle y

obtener datos mas precisos para la compra de los productos.

Con la implementacién del Sistema de pronostico y el uso del modelo de
prediccion se llego a reducir el tiempo de realizacion del proceso de compra,
al tener reportes amigables y de facil uso al cliente. Se observo
anteriormente que los tiempos para la realizacion de prediccion manual
tardaban varias horas y muchas veces hasta dias. El desarrollo del sistema
permitio reducir el porcentaje en un 95%. Gracias a ello se ha demostrado

que se ha equilibrado todo el proceso comercial.
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VI.

RECOMENDACIONES
Tras haber culminado esta investigacion y el desarrollo del Sistema de prondstico
para apoyar el monitoreo comercial de un supermercado de la ciudad de Chiclayo;

a partir de esto surgen muchas posibles investigaciones futuras.

1.  Para futuras investigaciones se recomienda analizar los diferentes modelos
de prediccion para poder elegir el mas adecuado segun las necesidades de la
empresa de estudio. Entre los modelos que mas destacan estan: Modelo de
serie tiempo, Holt Winter, Modelo Arima, Redes neuronales, arboles de

clasificacion, entre otros.

2. Serecomienda que el modelo de prediccidn deber ser probado manualmente
para corroborar la informacion que se desea. Existen muchos métodos para
realizar la comprobacion con la finalidad de seleccionar el més adecuado de

acuerdo con las necesidades de la empresa.

3. Para garantizar la seguridad de la informacién, se recomienda al
administrador del sistema que realice copias de seguridad o backups diarios
de la informacion. Esto permitird que la prediccion se realice con un margen

de error mucho menor y se tenga la informacion en tiempo real.

4.  Se debe reconocer que la metodologia RUP es una de las mas completas
para el desarrollo de proyectos, porque permite un desarrollo totalmente
iterativo y ordenado logrando el control de todos los recursos para el

desarrollo del producto en el tiempo estimado.
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VIII.

ANEXOS

ANEXO N° 01
ENCUESTA DE UTILIDAD Y FACILIDAD DE USO

Es un modelo de aceptacion tecnoldgica que fue creado para explicar el uso de las

TI en diferentes ambientes, modelando cémo los usuarios aceptan y utilizan la

herramienta implementada.

TAM posee dos variables importantes:

1.

Utilidad percibida: Grado en que la persona que utilizara el sistema, estima
que el uso del sistema propuesto mejoraria su rendimiento en el trabajo.
Facilidad de uso percibida: Grado en que la persona que utilizara el sistema

cree que su uso es de manera facil y no genera mucho esfuerzo.

Valores para su evaluacion:

Extremadamente improbable: Se considera un valor de 0 negativo.
Bastante improbable: Se considera un valor de 1 negativo.
Ligeramente improbable: Se considera un valor de 2 negativo.
Ninguno: Es un aspecto neutro, se considera un valor de 3.
Ligeramente probable: Se considera un valor de 4 positivo.
Bastante probable: Se considera un valor de 5 positivo.

Extremadamente probable: Se considera un valor de 6 positivo.
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Obijetivo: Conocer el grado de satisfaccion al implementar el sistema de pronostico.

Indicacion: Evalué los siguientes aspectos y asigne una variable marcando con una X en las casillas. Gracias por su colaboracion.

Extremadamente
improbable

Bastante
improbable

Ligeramente
improbable

Ninguno

Ligeramente
probable

Bastante
probable

Extremadamen
te probable

Usar un sistema de prondstico
de compras ayudaria a realizar
sus tareas en menor tiempo
posible.

Usar un sistema de prondstico
de compras mejoraria el
desempefio de su trabajo.

Usar un sistema de prondéstico
de compras incrementaria su
productividad y rendimiento en
el trabajo.

Usar un sistema de prondstico
de compras aumentaria la
efectividad en su trabajo.

Usar un sistema de prondstico
de compras facilitaria la
realizacion de su trabajo.

Encontraria a un sistema de
pronostico de compras til en
su trabajo.
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Extremadamente
improbable

Bastante
improbable

Ligeramente
improbable

Ninguno

Ligeramente
probable

Bastante
probable

Extremadamen
te probable

Aprender a utilizar un sistema de
pronostico de compras, seria
sencillo para usted.

Le resultaria facil utilizar un
sistema de pronostico de
compras para hacer lo que usted
necesite.

Su interaccién con un sistema
de pronéstico de compras seria
claro y entendible

Encuentra a un sistema de
prondstico de compras flexible
para interactuar con él.

Seria facil para usted llegar a ser
un experto en el uso de un
sistema de pronostico de
compras.

Encuentra un sistema de
prondstico de compras facil de
utilizar
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ANEXO N° 02

ENCUESTA DE SATISFACCION AL CLIENTE (MODELO KANO)

Es un modelo desarrollado por Noriaki Kano, que evalla ideas nuevas vy el

desarrollo de productos o servicios mediante las respuestas de los clientes. Este

modelo tiene seis categorias, pero las tres primeras tienen mayor influencia sobre

la satisfaccion del cliente. Estas son:

1.

Factores basicos: son aquellos requerimientos que causaran un disgusto frente
algunos puntos que no lo satisfagan. El cliente mira a estos requisitos como
algo previo para entrar a los siguientes.

Factores de entusiasmo: son aquellos que generan satisfaccion al cliente si
son realizados como se debe, pero no causan descontento si no se entregan.
La organizacién que use estos factores se distinguird de su competencia,
porque es algo que el cliente siempre desea.

Factores de desempefio: estos factores si son trascendentales, estan
conectados estrechamente a las necesidades de los clientes que mediran el

desempefio de la organizacion.

Valores para su evaluacion:

Me gusta: Es el aspecto maximo con un valor de 5 positivo.
Deberia incorporarla: Se considera un valor de 4 positivo.
Normal: Aspecto neutro, con un valor de 3.

Puedo tolerarlo: Se considera un valor de 2 negativo.

No me gusta: Es el aspecto minimo con un valor de 1 negativo.
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Objetivo: Conocer su grado de satisfaccion frente a los servicios que presta la

organizacion.

Indicaciones: Evalue los siguientes aspectos y asigne una variable marcando con una X
en las casillas, teniendo en cuenta que ME GUSTA es el mas alto (satisfecho) y NO ME

GUSTA el més bajo (insatisfecho). Gracias por su colaboracion.

Factores basicos;: NUEVA HERRAMIENTA TECNOLOGICA

¢Cdémo se siente si el supermercado | ME GUSTA

incorpora una nueva herramienta | DEBERIA INCORPORARLA

tecnoldgica para un mejor servicio | NORMAL

al cliente? PUEDO TOLERARLO
NO ME GUSTA

¢Cémo se siente si la nueva | ME GUSTA

herramienta en el supermercado no | DEBERIA INCORPORARLA

cumpliera con lo que usted busca | NORMAL

como consumidor? PUEDO TOLERARLO
NO ME GUSTA

Factores de entusiasmo: REDUCIR TIEMPOS DE ATENCION

(Como se siente si una nueva | ME GUSTA

herramienta tecnolégica | DEBERIA HACERLO

implementada en el supermercado | NORMAL

redujera tiempos en la atencion | PUEDO TOLERARLO

brindada para el cliente? NO ME GUSTA

¢Como se siente si hubiera demora | ME GUSTA

en tiempos de atencion? DEBERIA HACERLO
NORMAL
PUEDO TOLERARLO
NO ME GUSTA

Factores de desempefio: SOLUCION

ES RAPIDAS Y DE CALIDAD

¢COémo se siente Si una nueva

ME GUSTA

herramienta tecnoldgica

DEBERIA HACERLO

implementada en el supermercado le

NORMAL

diera soluciones rapidas y de calidad

PUEDO TOLERARLO

como consumidor?

NO ME GUSTA

¢COémo se siente Si una nueva

ME GUSTA

herramienta tecnoldgica

DEBERIA HACERLO

implementada en el supermercado

NORMAL

no satisface sus necesidades y le

PUEDO TOLERARLO

ocasiona incomodidad?

NO ME GUSTA
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ANEXO N° 03

USAT

Universidad Catdlica
Santo Toribio de Mogrovejo

Chiclayo, 15 de noviembre del 2017.

CARTA N° 028-2017-USAT-EISC
Sefior 5

Wilder Rojas Sénchez

Gerente

SUPERMERCADOS EL SUPER

Presente.-
De mi especial consideracion:

Es grato expresarle mis saludos a nombre de la Universidad Catdlica Santo
Toribio de Mogrovejo y desearle éxitos en su gestion al frente de su representada.

Al mismo tiempo presentarle al estudiante DE LA OLIVA ALCANTARA,
LESLY MARISOL con DNI 73960223, de la escuela de Ingenieria de SISTEMAS Y
COMPUTACION quien se encuentra desarrollando su tesis, que redundara en
beneficio de su comunidad.

Por esta razon, les soiicitamos le otorguen las facilidades, permisos y apoyo
pertinentes, brindandole la informacién necesaria para la continuidad de su
proyecto.

Seguros de contar con su apoyo, nos suscribimos de Usted reiterando
nuestro afan por trabajar mancomunadamente por el desarrollo y bienestar de la
comunidad estudiantil.

Atentamente,

Av. San Josemaria Escriva N°855. Chiclayo-Pert: * Central Telefonica: (074) 606200 - 606217 * Oficina de Informacién: (074) 606203

PreUSAT: (074) 606217 = www.usat.edu.pe * www.facebook.com/usat.peru
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ANEXO N° 04

EL SUPERMERCADOS

Jper#

Siempre, de todo a menor precio

= S.AC.

CARTA DE ACEPTACION EMPRESARIAL J

Chiclayo, 18 de Noviembre de 2017

Ing. Huilder Mera Montenegro
Director de la escuela de Ingenieria de Sistemas y Computacién

Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo

Presente.-

Tengo el agrado de dirigirme a Usted, con la finalidad de hacer de su conocimiento que la Srta.
LESLY MARISOL DE LA OLIVA ALCANTARA, Estudiante de la Escuela de INGENIERIA DE SISTEMAS Y
COMPUTACION de la Institucion Universitaria que Usted Representa, ha sido admitida para desarrollar su
Tesis en nuestra empresa.

Av. Luis Gonzales 910, Chiclayo / Av. Sdenz Pefia 2213, J.L. Ortiz / Calle Chiclayo 324 P|mente| / Calle Slmén Bollvar N° 517 - Ferrefiafe

T AATAAR  MRLE HATAAAFFAL A ATATIAATIA L | ATTATIAATTA -
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ANEXO N° 05
PDCA DEL PROYECTO

1. Planificar:

En primer lugar, se ha obtenido las Bases de datos de los diferentes afios de la
empresa. El rango de tiempo de estas es desde el 2015 hasta el 2018. Para ello
ha sido necesario ir a la organizacién y conversar con el encargado.

El encargado de Sistemas de la empresa ha explicado a detalle en qué consiste
cada tabla de la Base de datos y cuales seran necesarias para implementar el
Sistema de Prediccion. Se tendra en cuenta el modelo de prediccion para
definir los datos.

Las tablas de la Base de datos estan normalizadas y por recomendacion la Base
de Datos que se utilizara también las tendra para una mejor seguridad de los
datos.

2. Hacer

Se comenzo a crear las tablas independientes. Cada nombre esta normalizado
al igual que sus atributos. Las tablas son las siguientes:

COMPRA
SPCOMO01 Producto
SPCOMO02 Proveedor
SPCOMO03 Familia
SPCOMO04 Grupo Mayor
SPCOMO05 Subfamilia
MANTENIMIENTO
SPMANO1 Departamento
SPMANO2 Provincia
SPMANO3 Distrito
SPMANO4 Usuario
SPMANO5 Correlativo
SPMANOG6 Unidad Medida
VENTA
SPVENO1 | Cliente

- Enla programacién se ha realizado mantenimientos de cada una de las tablas

independientes. En cada tabla se podra agregar, editar y cambiar de estado en
caso de que se requiera. Para ingresar al sistema se ha establecido un inicio de
sesion para controlar los accesos.

Para asegurarnos que la programacion esté bien hecha se ha utilizado Postman
que es una extension del navegador Google Chrome, que permite el envio de
peticiones HTTP REST sin necesidad de desarrollar un cliente. De esta manera
nos permite hacer pruebas y corregir errores.
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- Se hizo una busqueda e investigacion para escoger un modelo de prediccion

que nos arroje los resultados esperados. Para ello, se realizaron diversas
pruebas de los modelos prediccion con el fin de probar cual de todas es la mejor
opcion. El primer modelo que se hizo fue Winters.

Una vez seleccionado el modelo de prediccion se ingresaron datos para analizar
los datos que se arrojaron.

L
MES t Yt At Tt St yt' Error
-2 1
-1 1
0 1
Enero 1 1500 1500 0 1
Febrero 2 2300 1700.00002 0] 1.25068816 1500 800
Marzo 3 2100 1800.00003 0| 1.11838052| 1700.00002| 399.9999791
Abril 4 1800 1800.00002 0| 0.99999995| 1800.00003| 2.61182E-05
Mayo 5 1764 1791.00001 0] 0.98929221| 1800.00002| 36.00001959
Junio 6 2240 1791.00351 0] 1.25069336| 2239,98252| 0.017482178
Julio 7 1450 1667.38201 0] 0.94165949| 2003.02343| 553.0234262
Agosto 8 1620 1655.53651 0| 0.98475359 1667.382( 47.38200061
Setiembre 9 1785 1692.73246 0| 1.03561392| 1637.80937| 147.1906282
Octubre 10 19504 1650.13823 0] 1.18190199| 2117.08925| 213.0892527
Naviembre 11 1400 1609.27394 0| 0.89074106| 1553.92676| 153.9267621
Diciembre 12 3200 2019.34147 0] 1.41086769| 1584.73829| 1615.261712
Enero 13 2091.25813
Febrero 14 PRONGSTICO 2386.6637
Marzo 15 1798.71037
Abril 16 2849.02363
DAM 360.5355717

Las formulas utilizadas son las siguientes:

Leyenda

o= Constante de atenuacion del promedio de datos (0<m<1)

B= Constante de atenuacion de la estimacidn de la tendencia(0<a<1]
Y= Constante de atenuacidn de la estacionalidad (0<<1)
At= Valor atenuado en el pericdo t
Tt= Estimacion de la tendencia del perio t

St= Estimacidn de la estacionalidad del periodo t

L= Longitud de la estacionalidad

P= Mamero de periodos a pronosticar en el futuro

NOMBRE FORMULA

Valor atenuado en el
periodo t

Estimacion de la
tendencia del periodo t
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Estimacion de la i
estacionalidad del Fe =17 I 0 -r)s,_;
periodo t '
Constante de atenuacion Foon_ S
de la estacionalidad r.';::'-.-- (4, +pT)S, 1.,
(0<<1)

3. Controlar

Los datos que se obtuvieron no fueron del todo los esperados. Por eso se
necesita verificarlos y seguir investigando para conseguir un buen resultado.
Lo que se hizo en primera instancia es cambiar algunos valores del modelo,

MES t Yt At Tt st yt' Error
-2 1
-1 r_ 1
I | I 1
Enero 1 | so | 50 0 1
Febrero P | so [N 50 0 1 50 0
Marzo 3 | T [ | 50 0 1 50 0
Abril a 50 50 0 1 50 0
Mayo 5 1764 | 478.500045 o| 2.90818935 50 1714
Junio 5 2240 918.87508 o| 2.02121911| 478.500045| 1761.499955
Julio 7 1450 105165632 0| 1.26903923] 918.87508] 531.1249204
Agosto 8 1620 1193.74226 0| 1.25362568| 1051.65632] 568.3236764
Setiembre 9 1785 1048.75264 o| 2.05146912| 3471.62923 1686.629231
Octubre 10 1904 1022.06591 o| 1.90876313| 2119.75887| 215.7588707
Noviembre 1 1400 1042.34863 0| 1.32165803] 3297 102.958264
Diciembre 12 3200 1419.91053 o| 1.96393548 1306.;%1893.284582
Enero 13
Febrero 14 PRONOQSTICO
Marzo 15
Abril 16 .
DAM 770.3272636

dandonos cuenta de que no es del todo consistente.

4. Actuar

Luego de definir el periodo de control y verificacion se deben estudiar los
resultados y compararlo con el funcionamiento de las actividades antes de
haberlo implantado. Si son satisfactores se implantara la mejora de manera
definitiva, y si no lo son habra que decidir nuevos cambios para ajustar los
resultados.

Una vez terminado el paso 4, se debe volver al primer paso periddicamente
para estudiar nuevas mejoras a implantar con el fin de que la prediccion sea
lo mejor posible.

TABLAS
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- TABLAPRODUCTO

r SPCOMD1 ™
|/ CPRODUCTO bigint{10)

CINTERNO char(10) N
CBARRAS char(13) N|
CGRUPOMAYOR  char({10) N
CFAMILIA varchar(10) N
DLARGA varchar(300) [
DCORTA varchar(15) N|
AFECTO varchar(10) N
UNCOMPRA char{3) N
UNVENTA char{3) N

STOCK float(10) N|

COSTO numerc(14, 2} [}
PWVENTA numernc(14, 2} [}

k ESTADO varchar(10) N J

- TABLA PROVEEDOR

;- SCOMOZ )
| CPROVEEDOR bigint(10)
RSPROVEEDOR  varchar{100) [}f]
RPROVEEDOR char(11) N
CDEPARTAMENTO  char(2) N
CPROVINCIA char(2) N|
CDISTRITO char(2) N|
DIRECCION varchar(100)  [}{]

FAX char(15) N

PWER varchar(50)  [}f]
CONTACTO varchar(50}  [}f]
TCONTACTO varchar(15)  [}f]

L ESTADO varchar(10)  [¥] |

- TABLA GRUPO MAYOR

{ SPCOMO4
CGRUPOMAYOR  char(10) IN|
DESCRIPCION  varchar(30) [}]

L
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TABLA FAMILIA

i SPCOMO3
| CGRUPOMAYOR char(10)
|| CFAMILIA varchar(10)

[f] DESCRIPCION  varchar(ao) [}

TABLA SUBFAMILIA

{ SPCOMOS
|| CGRUPOMAYOR  char(10)
|| CFAMILIA varchar(10)
| CGRUPO char(10)
[f] DESCRIPCION  varchari3o) [}

|

TABLA DEPARTAMENTO

{ SPMAND1
|| CDEPARTAMENTO char(2)
NDEPARTAMENTO  varchar(100) [}]

TABLA PROVINCIA

{ SPMANO2
| CDEPARTAMENTO char(2)
| CPROVINCIA char(2)
[5] NPROVINCIA varchar(100) [}Y]

TABLADISTRITO

{ SPMAND3

|| CDEPARTAMENTD  char(2)

|| CPROVINCIA char(2)

|| CDISTRITO char(2)
NDISTRITO varchar(100) [}]

|/
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- TABLA USUARIO

. SPMANDS )
|| CUSUARIO bigint{10)

TUSUARIO  wvarchar(i0) [
NCOMPLETO varchar(100) [}
DNl char(g) N
CLAVE char{4) N
ESTADO varchar(10)  [}f]
FREGISTRO  date N|
- Y,

- TABLA CORRELATIVO

{ SPMANOS B
|| TABLA varchar(100)
NUMERO integeri10} ]

- TABLA UNIDAD DE MEDIDA

{ SPMANDE A
|| CUNIDADMEDIDA integer(10)

DESCRIPCION varchar(50) ]
ABREVIATURA varchar(10}  [}{]

- TABLACLIENTE

r SPVEND1 )
|| CCLIENTE integer(10)
RSCLIENTE vachar(10}  [}{]
RUCCLIENTE char(11) N
DNICLIENTE char(8) N
CDEPARTAMENTE  char(2) N
CPROVINCIA char(2) N
CDISTRITO char(2) N
DIRECCION varchar(200) [{]
TCLIENTE char({15) N
CELULAR char{15) N
CORRED varchar(30}  [}f]
SEXOD varchar(10)  [}f]
ECIVIL varchar(10}  [}{]

u ESTADO vachar(10}  [}{] |
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ANEXO N° 06
DOCUMENTOS FIRMADOS

N° Documento: 01

Cod. Documento: Doc_Ent

Nombre de Documento: Entrevista al jefe del drea de Sistemas

Objetivos:
- Verificar el sistema que maneja actualmente la empresa y conocer sus
funcionalidades.
- Identificar los requerimientos funcionales que tendrd el sistema de
Prediccion.
- Identificar los requerimientos no funcionales que tendrd el sistema de
Prediccion.
Descripcion:

Se establece una conversacion con el jefe del 4rea de sistemas donde se describe la
actual situacion y se explica la funcionalidad de sistema actual. Adem4s, se definen
los requerimientos funcionales y no funcionales que tendra el Sistema de
Prediccion.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 3 de abril de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados el
Stuper)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

Requerimientos funcionales:

- EI sistema controlard el acceso a usuarios autorizados. Los usuarios deben
ingresar al sistema con un nombre de usuario y contrasefia.

- El sistema tendrd autorecuperacion de contrasefia.

- El sistema permitira realizar el mantenimiento de proveedor.

- El sistema permitira realizar el mantenimiento de cliente.

- El sistema permitira realizar el mantenimiento de producto.

- El sistema permitira realizar el mantenimiento de usuarios.

- El sistema podra reducir el tiempo en arrojar un resultado mucho mds exacto en
cudnto se deberd comprar del producto seleccionado.

- El sistema podra solicitar una proforma con el proveedor con el cual se realizara
la compra, estableciendo todos los detalles de esta.

- El sistema podré enviar la proforma al proveedor una vez aceptada.

- El sistema podra registrar la transaccion de venta.

- El sistema podra registrar la transaccion de compra.

- El sistema arrojard el inventario exacto de los productos que se tengan en el
almacén.
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El sistema permitir4 la emision de solicitudes de cotizacién y érdenes de compra
por los proveedores.

El sistema registrara el pago de la venta.

El sistema podra consultar los productos.

El sistema actualizara los stocks una vez realizado una compra o venta.

Requerimientos no funcionales:

El software podra ser utilizado en los sistemas operativos Windows, Linux y
Mac Os.

La aplicacién debe poder utilizarse con los navegadores web Chrome, Firefox
56.0.1 e Internet Explorer 8,9,10.

El sistema debe ser capaz de procesar transacciones en paralelo.

La informacion registrada se concentra en una base de datos para que pueda ser
compartida por todos los usuarios en linea.

Los permisos de acceso al sistema podran ser cambiados solamente por el
administrador de acceso a datos.

El sistema debe contar con manuales de usuario estructurados adecuadamente.

El sistema debe proporcionar mensajes de error que sean informativos y
orientados a usuario final.

El sistema debe poseer interfaces graficas de facil interaccion con el usuario.

Fuente de datos de ingreso: Lista de requerimientos funcionales y no funcionales

Conclusion:

- Se identificaron los requerimientos funcionales y no funcionales para el
sistema de Prediccion.
- Se explico el sistema actual de la Empresa de estudio.

4 N
Jefe %{ area deLSistemas Y Tesista
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N° Documento: 02

Cod. Documento: Doc Ent

Nombre de Documento: Entrevista al jefe del drea de Sistemas

Objetivos: _
- Conocer a detalle los procesos principales de la organizacién: Compra,
venta, prediccién manual

Deseripcion:

Se establece una conversacion con el jefe del drea de sistemas donde se explica los
procesos principales de la organizacion desde la compra del producto hasta su
posterior venta. '

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 16 de abril de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados el
Stper)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

- El proceso de compra comienza con la orden de compra que se le hace al
proveedor indicando la cantidad de productos y el precio de estos.

- El proveedor distribuye los productos y la empresa en su mayoria entrega notas
de crédito.

- Los productos deben ser registrados para la actualizacion del stock. Luego de
ello se colocarén en las respectivas gondolas para su venta.

- Se registra la venta indicando los productos, montos, cliente y el tipo de pago
con el que se cancelard la venta.

- Actualizacion del stock al registrar la venta.

Fuente de datos de ingreso: Grabador de voz

Conclusion:

- Se explicaron los principales procesos de la empresa que corresponden a
compra, venta.

7
J efe%l frea dle-Sistemas " esista
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N° Documento: 03

Cod. Documento: Doc Ent

Nombre de Documento: Entrevista al jefe del area de Sistemas

Objetivos:
- Proporcionar la base de datos desde el afio 2012 hasta el afio 2017.
- Conocer que tablas intervienen en cada proceso.
- Analizar los datos de cada una de las tablas

Descripcion:

Se establece una conversacion con el jefe del area de sistemas donde se explica las
bases de datos de la organizacion. Una es del sistema anterior y la otra es del actual.
Se necesitardn de ambas para obtener datos histéricos suficientes con el fin de
obtener una buena prediccién. Luego de ello se identificaron las tablas que se
utilizaran y qué datos almacenan.

Documento:

Realizado por:

| Tesista

Revisado por:

Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor) 7

Aprobado por:

Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Fecha: 16 de abril de 2018
Lugar: Empresa (Supermercados el
Stper)

Hora: 4:00 pm

Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista

Detalle:
La base de datos estd normalizada. Cada nombre y atributos de la tabla hace
referencia al nombre del sistema. Las tablas que se explicaron fueron las siguientes:

- RQWVENO06: Maestra Venta
- RQWVENO07: Detalle venta

- RQWCOMO02: Producto

- RQWCOMO08: Maestra Compra
- RQWCOMO9: Detalle compra
- RQWVENOI: Cliente

- RQWCOMO04: Proveedor

- RQWMANQO2: Parametros

- RQWCOMO1: Familia

- RQWCOMI19: Sub Familia

- RQWMANO3: Ubigeo

El nombre RQWVEN hace referencia a todas las tablas que se encuentran dentro del
proceso de compra, el RQWMAN hace referencia a los mantenimientos y el
RQWCOM a las compras.
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Lo que se identifico los grupos que tiene producto. Son los siguientes:
Grupo mayor -> Familia -> SubFamilia -> Producto

Fuente de datos de ingreso: Anexo - Tablas explicadas por Jefe de Sistemas.

Conclusién:

- Se identificaron 11 tablas que se utilizaran para el sistema de prediccion, se
explicaron sus atributos y sus tipos de datos.
- Se definieron las relaciones que tienen para poder armar el modelo

A

relacional.
N3

Y e -
Jefédel 4area de Sistemas Afe<sfs‘7a/
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N° Documento: 04

Cod. Documento: Doc_Rep

Nombre de Documento: Revision de reportes
Objetivos: s
- Verificar el reporte: Pronostico por producto

Descripcion:
Se establece una conversacion con el jefe del area de sistemas donde se detalla el
funcionamiento del reporte prondstico por producto.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados el
Stper)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

El primer reporte del sistema permitira al usuario calcular la cantidad del producto mas
exacta que desea comprar. Ademas, se verd el contraste con lo vendido el afio anterior
en comparacion con el afio actual. Por otra parte, se podran apreciar mediante graficas
y sera posible exportarlo a Excel o a PDF.

El reporte pronostico por producto inicia cuando el usuario ingresa el nombre del
producto en el buscador. Automaticamente el sistema empezara a filtrar los posibles
productos que el usuario desea analizar. Luego de ello, con el boton filtrar prondstico,
se listara una tabla con los datos requeridos.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusion:
- Se identifico la funcionalidad del reporte: Prondstico por producto

A

//ﬁesista

Jefe def 4rea de Sistemas
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N° Documento: 05

Cod. Documento: Doc_Rep

Nombre de Documento: Revision de reportes

Objetivos:
- Verificar el reporte: Prondstico comparativo

Descripcion:
Se establece una conversacion con el jefe del drea de sistemas donde se detalla el
funcionamiento del reporte prondstico comparativo.

Documento:
Realizado por: Tesista
| Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 400 pm "
Lugar: Empresa (Supermercados el
Super)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle: o

El segundo reporte del sistema permitira al usuario calcular la cantidad a comprar entre
dos productos con la finalidad de conocer cual es el mas demandando. Ademas, se vera
el contraste con lo vendido el afio anterior en comparacion con el afio actual. Por otra
parte, se podran apreciar mediante graficas y serd posible exportarlo a Excel 0 a PDF.

| El reporte prondstico por producto inicia cuando el usuario ingresa el nombre del

| producto en el buscador. En este caso digita el nombre de dos productos.

| Autométicamente el sistema empezara a filtrar los posibles productos que el usuario

| desea analizar. Luego de ello, con el boton filtrar prondstico, se listara una tabla con los
datos requeridos.

| Fuente de datos de ingreso: Sistema de pronostico

| Conclusi6n:
- Seidentificé la funcionalidad del reporte: Prondstico comparativo

Jefe dq area de Sistemas J/ﬁ;esista
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N° Documento: 06

Cod. Documento: Doc_Rep

Nombre de Documento: Revision de reportes

Objetivos:
- Verificar el reporte: Pronostico por categoria

Descripeion:
Se establece una conversacion con el jefe del area de sistemas donde se detalla el
funcionamiento del reporte prondstico por categoria.

Documento:
Realizado por: Tesista ]
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor) |
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados el
Super)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

El tercer reporte del sistema permitira al usuario calcular la cantidad a comprar de
acuerdo con la categoria seleccionada. Este reporte permite obtener el pronostico de los
productos clasificados entre grupo mayor, familia y subfamilia. Ademas, se vera el
contraste con lo vendido el afio anterior en comparacion con el afio actual. Por otra parte,
se podran apreciar mediante graficas y sera posible exportarlo a Excel 0 a PDF.

El reporte prondstico por producto selecciona el grupo mayor, familia y subfamilia.
Automaticamente el sistema filtrara todos los productos que pertenecen a la categoria
seleccionada. Toda la informacion sera obtenida en una tabla.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de pronostico

Conclusién:
- Se identifico la funcionalidad del reporte: Prondstico por categoria

Jefe d; drea de Sistemas esista
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N° Documento: 07

Cod. Documento: Doc_Rep

Nombre de Documento: Revision de reportes

Objetivos:
- Verificar el reporte: Prondstico por producto de meses ejecutados

Descripceién:
Se establece una conversacion con el jefe del area de sistemas donde se detalla el
funcionamiento del reporte prondstico por producto de meses ejecutados.

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados el
Stper)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

El cuarto reporte del sistema permitira al usuario contrastar lo vendido y el pronéstico
solo con los meses que ya han pasado. Por otra parte, se podran apreciar mediante
graficas y sera posible exportarlo a Excel o a PDF.

El reporte permite analizar como han sido las ventas mediante la semaforizacion.
Toda la informacion sera obtenida en una tabla.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de prondstico

Conclusion:
- Se identifico la funcionalidad del reporte: Prondstico por producto de meses
ejecutados.
Jefe dq‘ area de Sistemas //Eesista
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N° Documento: 08

Cod. Documento: Doc_Repor

Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes

Objetivos:
- Corroborar la realizacion de reportes en el sistema de prediccion

Descripcion:
Se establece una reunion para dar conformidad de los reportes realizados en el
sistema de prediccion

Documento:
Realizado por: Tesista
Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
Fecha: 04 de noviembre de 2018 Hora: 4:00 pm
Lugar: Empresa (Supermercados el
Super)
Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:
- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

Se realizé una reunién con la finalidad de dar conformidad a la realizaciéon de los
reportes de sistema asegurando su cumplimiento. El encargado del 4rea de Sistemas fue
quien realiz las pruebas pertinentes.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de pronostico

Conclusién:
- Conformidad de los reportes realizados.

Fa
\

\

Jefe dq‘ drea de Sistemas esista
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N° Documento: 09

Cod. Documento: Doc Tiem

Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes

Objetivos:
- Contabilizar el tiempo usando el sistema de prediccion

Descripcion:
Se establece una capacitacion del sistema para controlar los tiempos. La primera
prueba se realizo el 15 de octubre.

Documento:

Realizado por: Tesista

Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor) |

Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Fecha: 15 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm

Lugar: Empresa (Supermercados el

Stper)

Actores involucrados internos: Actores involucrados externos: =
- Jefe del area de Sistemas - Tesista

Detalle:

Se realizd la primera prueba para controlar los tiempos. El usuario tardé once
minutos y medio aproximadamente para ejecutar todos los reportes y
mantenimientos en el sistema de prediccion. Cada parte fue explicada y ejecutada
alavez.

Fuente de datos de ingreso: Sistema de pronostico

Conclusion:
- Se calcularon tiempos en la ejecucion del sistema.

Rz

Jefe defl 4rea de Sistemas {/ﬁesista
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| N° Documento: 10

Cod. Documento: Doc Tiem

Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes

Objetivos:
- Contabilizar el tiempo usando el sistema de prediccion

Descripcion:
Se establece una capacitacion del sistema para controlar los tiempos. La segunda
prueba se realizé el 19 de octubre.

Documento:

Realizado por: ) Tesista

Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)
| Fecha: 19 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm

Lugar: Empresa (Supermercados el

Stper)
| Actores involucrados internos: Actores involucrados externos:

- Jefe del area de Sistemas - Tesista
Detalle:

Se realizo la primera prueba para controlar los tiempos. El usuario tardd siete
minutos y cuarenta segundos aproximadamente para ejecutar todos los reportes y
mantenimientos en el sistema de prediccion. Esta vez solo se observo como el
usuario interactuaba con el sistema

Fuente de datos de ingreso: Sistema de pronostico

Conclusion:
- Se calcularon tiempos en la ejecucion del sistema.

T

Jefe defl 4area de Sistemas
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N° Documento: 11

Cod. Documento: Doc Tiem

Nombre de Documento: Tiempo en ejecucion de reportes

Objetivos:
- Contabilizar el tiempo usando el sistema de prediccion

Descripcion:
Se establece una capacitacion del sistema para controlar los tiempos. La
segunda prueba se realizo el 19 de octubre.

Documento: -

Realizado por: Tesista

Revisado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Aprobado por: Ing. Ricardo Iman Espinoza (asesor)

Fecha: 19 de octubre de 2018 Hora: 4:00 pm

Lugar: Empresa (Supermercados

el Super)

Actores involucrados internos: | Actores involucrados externos: )
- Jefe del drea de Sistemas - Tesista

Detalle:

Se realizo6 la primera prueba para controlar los tiempos. El usuario tard6 cinco
minutos y 27 segundos aproximadamente para ejecutar todos los reportes y
mantenimientos en el sistema de prediccion. Esta vez solo se observé como el
usuario interactuaba con el sistema

Fuente de datos de ingreso: Sistema de pronostico

Conclusién:
- Se calcularon tiempos en la ejecucion del sistema.

Jefe dq‘ drea de Sistemas //{f’esista

278



ANEXO N° 07
Declaracion jurada de Redaccion

DECLARACION JURADA

de documento nacional de identidad [‘Q(ﬁquls ........... constato la revisién y
aprobacién en la redaccién, ortografia y tildacién de la tesis denominada “Sistema de
prondstico de compras utilizando un modelo de prediccién para mejorar el monitoreo
comercial de un supermercado de la ciudad de Chiclayo” en sus capitulos de Introduccion y
Marco Teorico realizada por Lesly Marisol De La Oliva Alcantara, con DNI 73960223
estudiante de la carrera de Ingenieria de Sistemas y Computacién de la Universidad Catélica

Santo Toribio de Mogrovejo.

Formulo la siguiente para los fines en que se crea conveniente.

Chiclayo, QY. de diciembre de 2018

—

Violeta Siesquén Soto
Licenciada en Educacién con mencién en
Lingiiistica y Literatura

DNt 16634419
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ANEXO N° 08
Carta de aceptacion y conformidad del desarrollo de tesis

Slempre, de todo a menor precio

CARTA DE ACEPTACION

Chiclayo, 25 de noviembre de 2018
De mi especial consideracion:

Por medio de la presente, tengo el agrado de dirigirme a usted con la finalidad de hacer
de su conocimiento que la tesista Lesly Marisol De La Oliva Alcdntara, identificada
con DNI 73960223 de la carrera de Ingenieria de Sistemas y Computacion, perteneciente
a la Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, ha logrado culminar la
implementacion de solucién de la tesis denominada “Sistema de pronéstico de compras
utilizando un modelo de prediccién para mejorar el monitoreo comercial de un

Supermercado de la ciudad de Chiclayo”.

De esta manera, se confirma la aceptacion de la solucién en lo referente a la demostracion

de sus funcionalidades de acuerdo con los requerimientos dados por la empresa.
Formulo la siguiente para los fines en que se crea conveniente.

Un cordial saludo,

(,ér Rojas Sinchez
GENERAL

Av. Luis Gonzales 910, Chiclayo / Av. Saenz Pefia 2213, J.L. Ortiz / Calle Chiclayo 324, Pimentel / Calle
Simén Bolivar N.° 517-Ferrefiafe.

Telf.: 227580 — RPM: #979095501 — RPC: 979799724 / 979799725 E-mail: administracion@elsupersac.com
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ANEXO N° 09

RESULTADOS DEL PROGRAMA TURNITIN

AVANCE 98%

INFORME DE ORIGINALIDAD

14. 12, 1. Oy,

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
INTERNET ESTUDIANTE
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SWITCH SERVIDOR

- SERVIDOR WEB /
SERVIDOR DE BD APLICACIONES

ANEXO N° 10
INFRAESTRUCTURA TECNOLOGICA

INTERNET .

| N

ROUTER

SWITCH CORE

OPERARIO 1

OPERARIO
REMOTO

SWITCH OPERARIO

2 OPERARIO 3
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Requerimientos minimos:

Router:

Switch

Procesadores de doble nucleo: El corazon del router es el procesador, por lo que
si éste no puede gestionar tareas intensivas en el uso de ancho de banda o altos
niveles de trafico.

Estdndar 1lac: El estandar anterior, 11n, solo puede alcanzar los 300 Mbps
mientras que el ac esta siendo constantemente actualizado y ya opera a una
velocidad tres veces superior.

Banda dual de 5GHz: Disponer de la banda de 5 GHz es esencial, ya que en la
actualidad hay muchos menos dispositivos operativos en esta frecuencia y por lo
tanto, este canal estd menos congestionado que el de 2,4 GHz.

Beamforming: es una tecnologia que concentra de forma automatica la sefial Wi-
Fi hacia los dispositivos que estan en funcionamiento, llevandola a donde mas la
necesites.

Puertos Gigabit: Los puertos estandar ofrecen velocidades de transferencia de
100Mbps mientras que en los puertos Gigabits la tasa es de 1000Mbps.

Calidad de servicio: La calidad de servicio (QoS) es un aspecto vital. QoS es
priorizacion de trafico y esta prestacion se puede configurar facilmente en el

router de forma que se dé prioridad al trafico de unos dispositivos determinados.

Core:

Concentrador Switch de CORE Modular con las siguientes caracteristicas:
Concentrador Switch para conmutacion de tramas Ethernet LAN.

Debera contar con servicios de red de capa 2.

Debera contar con “stack dual” IPv4/IPv6.

Debera incluir los accesorios necesarios para montar en racks estandar de 19”.
Cada unidad debera ser entregada con 1 (uno) juego de manuales de configuracién
de hardware y software. Estos manuales podran ser entregados en formato papel
0 mediante medios de almacenamiento digitales.

Los equipos deberan ser alimentados de 220 V - 50 Hz, monofésico con toma de
3 patas planas, sin necesidad de requerir un transformador adicional.
Compatibilidad minima: Ethernet IEEE 802.3, Fast Ethernet IEEE 802.3u,
Gigabit Ethernet en cobre (IEEE 802.3ab), Gigabit Ethernet en fibra (IEEE
802.32).
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Swich servidor:

Compatibilidad con: IEEE 802.11n, IEEE 802.11g y IEEE 802.11b

Frecuencia de operacion: 2.4 6 5 GHz, a 20 6 40 MHz por canal.

Antena: Debe estar incluida y debe poseer al menos dos elementos y ser apta para

funcionar en los rangos de frecuencia de 2.4 GHz y 5 GHz.

Protocolos de autenticacion extensibles (EAP) o IEEE 802.1X para autenticacion

basada en el usuario.

Debe soportar claves de acceso WEP IEEE 802.11 de 40 y 128 bits de longitud.
Puertos LAN: Puertos Ethernet 10/100BaseT en una cantidad de al menos 4 ports

RJ45 de los cuales por lo menos dos pueden ser configurados como puertos WAN.

Debe soportar asignacion estatica/dindmica de direcciones IP (DHCP

client/servidor)

Gestor de base de datos:

El gestor de base de datos es PostgreSQL version 9.6.

Servidor de BD:

Consola de gestion de la base de datos Windows.

Aplicacion Web de administracion para el acceso restringido desde cualquier
localizacion.

Acceso ODBC desde cualquier aplicacion Windows o compatible con el
protocolo ODBC, por ejemplo, Microsoft Access.

Acceso JDBC para conectar desde aplicaciones Java, applets, etc

Operario:

Procesador Intel Core 17 3.60Ghz a Turbo a 4.20Ghz 6Ta Generacion LGA
1151.

Mainboard para procesador Intel con Chipset "Intel H110" Socket 1151
(Gigabyte 0 Asus).

6 puertos USB 2.0 (4 traseros, 2 delanteros).

3 puertos USB 3.0 (2 traseros, posibilidad de colocar 1 adelante)

Puerto Rj45 para Redes, Internet, etc.

Puerto PCI-Ex para Tarjetas de Video HD.

Audio HD "High Definition"

Memoria RAM DDR4 8Gb 2133Mhz.
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- Disco Duro 1000Gb (1Tb) Sata 7200RPM. "Expandible"
- Lector Quemador de DVDWriter Sata.

- Case (Varios Disefios).

- Teclado Multimedia USB (Varios Disefios).

Operario remoto:

- Procesador Intel Core 17 3.60Ghz a Turbo a 4.20Ghz 6Ta Generacion LGA
1151.

- Mainboard para procesador Intel con Chipset "Intel H110" Socket 1151
(Gigabyte 0 Asus).

- 6 puertos USB 2.0 (4 traseros, 2 delanteros).

- 3 puertos USB 3.0 (2 traseros, posibilidad de colocar 1 adelante)

- Puerto Rj45 para Redes, Internet, etc.

- Puerto PCI-Ex para Tarjetas de Video HD.

- Audio HD "High Definition"

- Memoria RAM DDR4 8Gb 2133Mhz.

- Disco Duro 1000Gb (1Tb) Sata 7200RPM. "Expandible"

- Lector Quemador de DVDWriter Sata.

- Case (Varios Disefios).

- Teclado Multimedia USB (Varios Disefios).
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ANEXO N° 11
ANALISIS DE RIESGOS

1. Datos generales

+ Tesista : Lesly Marisol De La Oliva Alcéantara
* Fechainicial de la tesis : 02 de setiembre de 2017
* Fecha final de la tesis : 15 de diciembre de 2018

2. Alcance del proyecto
Se desarrolld un sistema de pronoésticos utilizando un modelo de prediccidn para un
supermercado de la ciudad de Chiclayo, con la finalidad de monitorear el proceso
comercial, en especial, la fase de compra, haciendo uso del algoritmo Holt Winter
para su desarrollo. El sistema implementado permite obtener la cantidad de productos
que se deben comprar para su posterior venta. La informacion es representada por
diversos reportes para seleccion. Para ello fue necesario clasificar los datos histéricos
de venta y programar el algoritmo antes mencionado. Por otra parte, para equilibrar
el proceso comercial fue necesario mejorar y redisefiar las transacciones de venta y

compra por medio de un sistema de escritorio.

3. Interesados (Stakeholders)

Durante el desarrollo de la presente tesis se ha identificado a los siguientes

interesados:
* Internos
TABLA XXXIX
INTERESADOS INTERNOS
Interesado Participacion
Gerente de la Entrevista inicial. Brindar informacion global de la
empresa empresa.

) Entrevista. Brindar informaciéon detallada y pruebas
Jefe del area de Tl )
en el sistema.

Tesista Desarrollo de la investigacion.
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e Externos

TABLA XL

INTERESADOS EXTERNOS

Interesado Participacion
Cliente Consumidor del caso de estudio
Proveedores Distribuidores del supermercado.

Beneficios

Los beneficios que se van a obtener con el producto que se ha desarrollado son:

» Los trabajadores mejoraran su desemperfio e incrementaran su satisfaccion al

hacer uso del sistema de prediccion y del sistema transaccional.

» Laempresa obtendra datos mas exactos y se podra dar seguimiento al proceso de

compra y prediccion.

» Lainformacion en los reportes sera en tiempo real con un margen minimo de

error.

» El tiempo para generar la prediccion es corto.

» Fécil interaccion y comprension del sistema

Etapas de desarrollo

Para el desarrollo del producto de la presente tesis se ha realizado considerando las

etapas de la Metodologia RUP, que consta de las siguientes etapas:

» Planificacion del proyecto

Actividades realizadas

En esta primera etapa se definieron los participantes del proyecto, estos son
la estudiante Lesly Marisol De La Oliva Alcantara y el Mgtr. Ing. Ricardo
David Iman Espinoza como asesor. Ademas, se tuvo que estudiar la situacion
actual de la empresa para esto se aplicaron encuestas y entrevistas a la
poblacion perteneciente al caso de estudio. A partir de estas técnicas de
recoleccion de datos, se obtuvieron los requerimientos funcionales y no
funcionales para la implementacion del sistema. También se evaluaron otros
sistemas similares que se hayan desarrollado para examinar su
funcionamiento y analizar sus deficiencias. Asi pues, teniendo ya los
requerimientos se pudo evaluar la factibilidad del desarrollo del proyecto en
donde los resultados fueron positivos. En esta evaluacion de la factibilidad se

pudieron encontrar.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R - 001 Alcance del Planificacion El personal no  Documentacion de 4 Alcance 4 16
proyecto no esta del proyecto explicd los procesos actuales Tiempo 5 20
claramente procesos de Costo 2 8
definido. manera adecuada. Calidad 4 16
TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R - 002 Complejidad del Planificacién El tesista no  Documentacion de 3 Alcance 4 12
sistema. del proyecto entendié procesos actuales Tiempo 5 15
globalmente los Costo 2 6
procesos Calidad 4 12 MEDIO
TOTAL, PROBABILIDAD X 45
IMPACTO
R - 003 Realizacion  de Planificacién El personal no  Documentacion de 3 Alcance 4 12
actividades que del proyecto brindd procesos actuales Tiempo 5 15
producen gastos informacién Costo 2 6
innecesarios y basica acerca de Calidad 4 12 MEDIO
pérdidas de los procesos de la TOTAL, PROBABILIDAD X 45
tiempo. empresa IMPACTO
R - 004 Extension en los  Planificacion La empresa no Documentacion de 5 Alcance 4 20
plazos. del proyecto cuenta con  procesos actuales Tiempo 5 25
documentacion de Costo 2 10
Calidad 4 20
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R-005

R - 006

R - 007

Limitado acceso

a la informacion.

Poca
participacion por
parte  de los
directivos en las
distintas
actividades

programadas.

Limitado tiempo
para el desarrollo

del sistema.

Planificacion del
proyecto

Planificacion

del proyecto

Planificacion

del proyecto

sus procesos
basicos.

Los directivos no
brindan
informacion
necesaria para la
implementacion

del proyecto.

Los directivos no
colaboran con las
actividades

programadas para
el desarrollo del

sistema

Los directivos y

personal no
cuentan con
tiempo para
brindar
informacion

Documentacién de
procesos actuales

Documentacién de

procesos actu ales

Documentacion de

procesos actu ales

TOTAL, PROBABILIDAD X

Alcance
Tiempo
Costo
Calidad

TOTAL, PROBABILIDAD X

Alcance
Tiempo
Costo
Calidad

TOTAL, PROBABILIDAD X

Alcance
Tiempo
Costo
Calidad

TOTAL, PROBABILIDAD X

IMPACTO

IMPACTO

IMPACTO

IMPACTO

4
5
2
4
4
5
2
4

4
5
2
4

75

20
25
10
20
75

20
25
10
20
75

16
20

16
60
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Modelado de negocio

Actividades

Seguidamente se modelaron los procesos ordinarios que realiza el trabajador
para la prediccion manual en el supermercado de estudio. Es importante
recalcar que para el desarrollo del modelamiento se tuvo en cuenta los
resultados de las encuestas y algunas entrevistas realizadas. Los diversos
procesos fueron modelados en el programa Visual Paradigm 15.0 para graficar

secuencialmente las actividades actuales de la empresa.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R - 008 Los procesos Planificacion El personal no  Documentacion de 4 Alcance 4 16

ordinarios de la del proyecto explicd los procesos actuales Tiempo 5 20
empresa no son procesos de Costo 2 8
claros. manera adecuada. Calidad 4 16
TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R-009 Procesos Planificacion El tesista no  Documentacion de 4 Alcance 4 16
erroneamente del proyecto entendié procesos actuales Tiempo 5 20
entendidos. globalmente  los Costo 2 8
procesos Calidad 4 16
TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R -010 Desconocimiento Planificacién El personal no  Documentacion de 3 Alcance 4 12
de los procesos del proyecto brindé procesos actuales Tiempo 5 15
por los informacion Costo 2 6
trabajadores. béasica acerca de Calidad 4 12 MEDIO
los procesos de la TOTAL, PROBABILIDAD X 45
empresa IMPACTO
R-011 Escaza Planificacion La empresa no Documentacion de 5 Alcance 4 20
documentacion del proyecto cuenta con  procesos actuales Tiempo 5 25
de los procesos documentacion de Costo 2 10
ordinarios. Sus procesos Calidad 4 20
basicos. TOTAL, PROBABILIDAD X 75

IMPACTO
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R-012

R-013

Limitado acceso Planificacion del

a la informacién.  proyecto

Personal Planificacién
ocupado 0 del proyecto
indispuesto para

brindar la

informacion

requerida

Los directivos no
brindan
informacion
necesaria para la
implementacion
del proyecto.

Los directivos y

personal no
cuentan con
tiempo para
brindar
informacién

Documentacién de
procesos actuales

Documentacién de

procesos actuales

Alcance

4
Tiempo 5
Costo 2
Calidad 4
TOTAL, PROBABILIDAD X

IMPACTO
Alcance

Costo
Calidad
TOTAL, PROBABILIDAD X
IMPACTO

4
Tiempo 5
2
4

20
25
10
20
75

16

20

16
60
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Caso de uso - Requerimientos

Actividades realizadas

En esta etapa se modelaron los requerimientos funcionales identificados
con el propdsito de definir la I6gica y la funcionalidad del sistema web y
de escritorio. Estos requerimientos fueron graficados en el programa
Visual Paradigm 15.0. Para dar conformidad de lo realizado, se informo a

la empresa lo modelado.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R-014 Los Requerimiento  Los Documento de 5 Alcance 4 20
requerimientos de caso de uso requerimientos no  requerimiento  de Tiempo 5 25
no cumplen con se especificaron  caso de uso Costo 2 10
las  necesidades de manera clara Calidad 4 20
de la empresa TOTAL, PROBABILIDAD X 75
IMPACTO
R-015 Cambios en los  Requerimiento  El cliente no tiecne  Documento de 4 Alcance 5 20
requerimientos decasodeuso  claridad de lo que requerimiento  de Tiempo 5 20
desea caso de uso Costo 2 8
Calidad 2 8
TOTAL, PROBABILIDAD X 56
IMPACTO
R-016 Complejidad en  Requerimiento  El encargado del Documento de 4 Alcance 2 8
los decasodeuso  proyectono limita requerimiento  de Tiempo 5 20
requerimientos su alcance hastael  caso de uso Costo 2 8
del sistema. tope de  sus Calidad 5 20
conocimientos TOTAL, PROBABILIDAD X 56
IMPACTO
R-017 Aumento de Requerimiento El encargado del Documento de 2 Alcance 4 8
requerimientos de caso de uso proyecto no requerimiento  de Tiempo 3 6
que excedan el planifica 'y no casode uso Costo 2 4
alcance del mide su alcance Calidad 2 4
proyecto. TOTAL, PROBABILIDAD X 22

IMPACTO
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* Analisis y disefio
— Actividades realizadas
En esta fase se model6 la forma de implementacion de la funcionalidad
anteriormente especificada y se definio la estructura de capas de

implementacion. Se definieron el disefio de interfaces y la arquitectura

necesaria para el desarrollo de los sistemas.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R-014 El modelamiento Anélisis y Los Documento de 3 Alcance 3 9
realizado no disefio requerimientos no  requerimiento y
cumple con las se definieron de  documento de Tiempo 4 12
necesidades de la forma clara y disefio detallado.
empresa. completa. Costo 4 12 MEDIO
Calidad 3 9
TOTAL, PROBABILIDAD X 42
IMPACTO
R-015 Cambios en el Anélisis y El cliente realiza Documento de 3 Alcance 3 9
modelamiento de disefio cambios en el requerimiento y
analisis lo que modelamiento 'y  documento de Tiempo 4 12
involucra en el disefio. disefio detallado.
modificaciones Costo 4 12 MEDIO
en las etapas
. Calidad 3 9
anteriores.
TOTAL, PROBABILIDAD X 42

IMPACTO
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R-016

R-017

Retrasos en el
proyecto por

modificaciones.

Cambios en el
modelamiento de
disefio lo que
involucra

modificaciones
en las etapas

anteriores.

Anélisis y
disefio

Anélisis y

disefio

El encargado del
proyecto no limita
su alcance hasta el
tope de  sus

conocimientos

El encargado del
proyecto no
planifica y no

mide su alcance

Documento de
requerimiento y
documento de
disefio detallado.

Documento de
requerimiento y
documento de

disefio detallado.

Alcance 2
Tiempo 5

Costo 2
Calidad 5

TOTAL, PROBABILIDAD X

IMPACTO
Alcance 4
Tiempo 3
Costo 2
Calidad 2

TOTAL, PROBABILIDAD X
IMPACTO

20

56

20

12

10

10

52
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Implementacion

Actividades realizadas

En esta etapa se empez6 a implementar el sistema de escritorio y web
utilizando el motor de base de datos POSGRESQL, el lenguaje PHP y JAVA.
Ademas, se realizaron reportes en JASPER y graficos de GOOGLE. Por otra
parte, se ha utilizado POSTMAN para corroborar los controladores del
sistema implementados. El sistema de escritorio fue implementado localmente

utilizando XAMPP Control panel para activar el puerto apache.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R-018 Desconocimiento  Implementacion  ElI personal no  Documentacion de 4 Alcance 4 16
de algunas del proyecto conoce las nuevas analisis y disefio Tiempo 5 20
tecnologias a tendencias Costo 2 8
usar. tecnolégicas Calidad 4 16
TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R-019 Desconocimiento  Implementacion  El  tesista no  Documentacion de 4 Alcance 4 16
sobre la del proyecto entendié analisis y disefio Tiempo 5 20
compatibilidad globalmente  los Costo 2 8
de versiones de procesos Calidad 4 16
todas las TOTAL, PROBABILIDAD X 60
herramientas IMPACTO
porque  podria
influir
negativamente en
el proyecto.
R - 020 Tiempo Implementacion  El personal no  Documentacion de 3 Alcance 4 12
insuficiente para del proyecto brindé analisis y disefio Tiempo 5 15
la informacion Costo 2 6
implementacion basica acerca de Calidad 4 12 MEDIO
del cédigo. los procesos de la TOTAL, PROBABILIDAD X 45
empresa IMPACTO
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R-021

R-022

No contar con la
infraestructura
adecuada.

Cambios en la
etapa de
implementacion
y por ende
modificaciones
en las etapas
anteriores.

Implementacion

del proyecto

Implementacion

del proyecto

La empresa no
cuenta con la
infraestructura ni
cableado
estructural

Cambios

repentinos  por
parte de alta
direccion en el

sistema

Documentacién de
andlisis y disefio

Documentacién de

analisis y disefio

Alcance
Tiempo
Costo
Calidad

TOTAL, PROBABILIDAD X

Alcance
Tiempo
Costo
Calidad

TOTAL, PROBABILIDAD X

IMPACTO

IMPACTO

4
5
2
4

4
5
2
4

20
25
10
20
75

20
25
10
20
75
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*  Pruebas
— Actividades realizadas
Se han desarrollado pruebas unitarias y de integracion para dar conformidad
a la funcionalidad del sistema web y de escritorio. Ademas, se han realizado

fichas técnicas para que los interesados aprueben y validen lo desarrollado.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R-023 La funcionalidad Pruebas Los responsables Documentos de 4 Alcance 4 16
no corresponda a no cumplen con pruebas Tiempo 5 20
lo planificado. los Costo 2 8
requerimientos Calidad 4 16
especificados TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R - 024 Cambios Pruebas El responsable no Documentos de 4 Alcance 4 16
complejos en la domina el pruebas Tiempo 5 20
funcionalidad. desarrollo de los Costo 2 8
requerimientos Calidad 4 16
TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R-025 Los interesados Pruebas Los Documentos de 3 Alcance 4 12
no aprueban el requerimientos pruebas Tiempo 5 15
sistema. realizados no son Costo 2 6
aprobados por los Calidad 4 12 MEDIO
directivos TOTAL, PROBABILIDAD X 45
IMPACTO
R -026 Los Pruebas La empresa  Documentos de 5 Alcance 4 20
requerimientos desarrolladora implementacion Tiempo 5 25
no estan consiguié  todas Costo 2 10
completos. las Calidad 4 20
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funcionalidades TOTAL, PROBABILIDAD X 75

requeridas. IMPACTO
R-027 Costos excedidos Pruebas No se calcularon  Documentos de 5 Alcance 4 20
y tiempo los costos y pruebas Tiempo 5 25
retrasado tiempos correctos Costo 2 10
Calidad 4 20
TOTAL, PROBABILIDAD X 75
IMPACTO
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» Gestion de la configuracion
— Actividades realizadas
Se ha descrito la configuracion que se ha realizado para la implementacion de

los sistemas. Para ello se han mencionado la cantidad de tablas, accesos al
sistema y el control de usuarios.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R-028 Sistema no Gestion de la No se tomaron las  Documento de 3 Alcance 3 9
seguro configuracién correctas medidas  gestion de la Tiempo 4 12
completamente. de seguridad configuracion Costo 4 12
Calidad 3 9 MEDIO
TOTAL, PROBABILIDAD X 42
IMPACTO
R-029 Acceso al Gestion de la No se  Documento de 3 Alcance 3 9
sistema por parte configuracién establecieron gestion de la Tiempo 4 12
de intrusos. adecuadamente el  configuracién Costo 4 12
control de accesos Calidad 3 9 MEDIO
TOTAL, PROBABILIDAD X 42
IMPACTO
R-030 Robo de Gestion de la No hubo  Documento de 4 Alcance 2 8
informacion. configuracion confidencialidad gestion de la Tiempo 5 20
y respaldo de configuracion Costo 2 8
datos Calidad 5 20
TOTAL, PROBABILIDAD X 56

IMPACTO
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* Implantacion:
— Actividades realizadas
Se ha descrito realizado la simulacion en la empresa para la implantacion del
software. Para ello estuvieron presentes el jefe del area de sistemas de Tl y el

gerente y duefio de la empresa de estudio.
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Codigo del ~ Descripcion del Fase afectada Causa raiz Entregables Estimacién Objetivo afectado Estimacion Probabilidad por Nivel de riesgo
riesgo riesgo afectados probabilidad impacto impacto
R -031 La migracién de Implantacion No se tomaron las ~ Documentacion de 4 Alcance 4 16
datos no fue del proyecto caracteristicas de implantacién Tiempo 5 20
compatible conel programas y Costo 2 8
sistema. licencias Calidad 4 16
TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R -032 La falta de Implantacion Los trabajadores  Documentacion de 4 Alcance 4 16
participacion e del proyecto se rehdsan al implantacion Tiempo 5 20
implicacion  de cambio Costo 2 8
los trabajadores Calidad 4 16
de la empresa. TOTAL, PROBABILIDAD X 60
IMPACTO
R -033 Capacitacion Implantacion Problemas en los ~ Documentacion de 3 Alcance 4 12
insuficiente tanto del proyecto horarios para implantacion Tiempo 5 15
en el sistema de capacitacion  del Costo 2 6
escritorio  como sistema Calidad 4 12 MEDIO
en el de web. TOTAL, PROBABILIDAD X 45
IMPACTO
R-034 Falta de Implantacién Los trabajadores Documentacion de 5 Alcance 4 20
adaptabilidad a del proyecto no se adaptan al implantacion Tiempo 5 25
los nuevos nuevo sistema Costo 2 10
procesos. Calidad 4 20
TOTAL, PROBABILIDAD X 75
IMPACTO
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R-035

R -036

Falta de
infraestructura

tecnoldgica.

Incompatibilidad
de versiones con
los diferentes

programas.

Implantacion del
proyecto

Implantacion

del proyecto

La empresa de
estudio no cuenta
con la tecnologia
requerida para la
implantacion.

No se evaluaron
las versiones de
los programas de
la empresa de

estudio

Documentacién de

implantacion

Documentacién de

implantacion

Alcance
Tiempo
Costo
Calidad

TOTAL, PROBABILIDAD X

Alcance
Tiempo
Costo
Calidad

TOTAL, PROBABILIDAD X

IMPACTO

IMPACTO

4
5
2
4

4
5
2
4

20
25
10
20
75

16

20

16
60
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ANEXO N° 12

MANUAL DE USUARIO: SISTEMA DE PREDICCION

SISPRED

2019

MANUAL DE USUARIO

Sistema de predicciéon de compra

Est. Lesly De La Oliva Alcantara
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OBJETIVO

Brindar una herramienta
tecnologica que permita
automatizar el proceso
de prediccion de compra.

FUNCIONALIDADES

El sistema de prediccion
consta de dos médulos que
permiten automatizar el
proceso general de
prediccion de compra.
Dentro de este se encuentra
el médulo de mantenimientos y
de reportes de prediccion. Cada
uno de ellos es necesario para
mejorar el desempeiio de acuerdo
a los diversos requerimientos
que necesite la empresa de
estudio.

LEYENDA

Inicio de sesion:

- Ingreso al sistema

Mantenimiento:

- Cliente

- Productos

- Usuarios

- Proveedores

- Grupo mayor

- Unidad medida

Reportes:

- Pronéstico por producto
- Pronéstico comparativo

- Prondstico por categoria
- Pronostico por producto
de meses ejecutados
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INICIO DE SESION

LEYENDA

- Ingreso a la pagina

- Campos de usuario y contrasena
- El usuario ingresa su usuario y contrasena

- El administrador del sistema sera el encargado de brindarle las
credenciales de acuerdo al rol que ocupe.

- En caso el usuario ingrese datos incorrectos, el sistema arrojara el
mensaje de error.

- El sistema podra recordarle los datos y recuperar la contrasena a
través de un mensaje al correo respectivo.
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MENU PRINCIPAL

c

LEYENDA

- Se muestra el menu de opciones de acuerdo al rol que le pertenece al
usuario.

- Se encuentran la parte de los mantenimientos y los reportes de los
pronéstico respectivos.

- Al iniciar correctamente sesion se mostrara el nombre de usuario tal como
se muestra en laimagen.
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MENU PRINCIPAL

SISTEMA Prediccion

LEYENDA

- El sistema de prediccion tiene dos divisiones. Una de ellas son los
mantenimientos y la otra representa los reportes de pronéstico.

- Los mantenimientos que se han tomado en cuenta son: clientes,
productos, usuarios, proveedores, grupo mayor y unidad de medida.

- Los reportes de prondstico que se han tomado en cuenta son cuatro, cada
uno de ellos ayudara a las decisiones de la empresa de estudio y estan
orientadas a sus necesidades.
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'MANTENIMIENTO DE CLIENTES

[

Q Buscado: CLIENTES

Lista de Clientes

—

LEYENDA

- El usuario inicia el mantenimiento de cliente. La primera interfaz que
aparecera es el listado de todos los clientes registrados hasta la fecha.

- El usuario podra buscar al cliente por los campos de: cddigo, nombre,
departamento, provincia y distrito, ingresando en la caja de texto buscar.
Automaticamente el sistema filtrara la busqueda.

- El usuario podra visualizar el detalle de cada cliente y modificar cualquier
dato mediante el boton editar.

- El usuario podra registrar a un cliente e ingresar la informacion necesaria.
El registro guardado se listara automaticamente en la lista.
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MANTENIMIENTO DE PRODUCTOS

Lista de Productos
— [ 1

LEYENDA

- El usuario inicia el mantenimiento de producto. La primera interfaz que
aparecera es el listado de todos los productos registrados hasta la fecha.

- El usuario podra buscar al producto por los campos de: codigo, nro de
barras, codigo interno, descripcion, y grupo mayor ingresando en la caja de
texto buscar. Automaticamente el sistema filtrara la busqueda.

- El usuario podra visualizar el detalle de cada producto y modificar cualquier

dato mediante el boton editar.

- El usuario podra registrar a un producto e ingresar la informacion necesaria
El registro guardado se listara automaticamente en la lista.
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MANTENIMIENTO DE USUARIOS

=cu frohusanay .
R

List. suarios

LEYENDA

- El usuario inicia el mantenimiento de usuario. La primera interfaz que
aparecera es el listado de todos los usuarios registrados hasta la fecha.

- El encargado podra buscar al usuario por los campos de: cédigo, nro de
barras, codigo interno, dni, tipo de usuario y nombre ingresando en la caja
de texto buscar. Automaticamente el sistema filtrara la busqueda.

- El encargado podra visualizar el detalle de cada usuario y modificar
cualquier dato mediante el botdn editar.

- El encargado podra registrar a un usuario e ingresar la informacién
necesaria. El registro guardado se listara automaticamente en lalista.
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MANTENIMIENTO DE PROVEEDORES

PROVEEDORES

Lista de Proveedores

[-]

LEYENDA

- El usuario inicia el mantenimiento de proveedores. La primera interfaz que
apareceraes el listado de todos los proveedores registrados hasta la fecha.

- El usuario podra buscar al proveedor por los campos de: cédigo, razén
social, ruc, nombre, ingresando en la caja de texto buscar. Automaticamente
el sistema filtrara la busqueda.

- El usuario podra visualizar el detalle de cada proveedor y modificar
cualquier dato mediante el boton editar.

- El usuario podra registrar a un proveedor e ingresar la informacion necesaria.
El registro guardado se listara automaticamente en la lista.
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MANTENIMIENTO DE GRUPO MAYOR

=

LEYENDA

- El usuario inicia el mantenimiento de grupo mayor. La primera interfaz que
aparecerd es el listado de todos los grupos mayores registrados hasta la
fecha.

- El usuario podra buscar al grupo mayor por los campos de: cédigo,
y descripcion, ingresando en la caja de texto buscar. Automaticamente
el sistema filtrara la busqueda.

- El usuario podra visualizar el detalle de cada grupo mayor y modificar
cualquier dato mediante el botdn editar.

- El usuario podra registrar a un grupo mayor e ingresar la informacién
necesaria. El registro guardado se listara automaticamente en la lista.
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MANTENIMIENTO DE UNIDAD

DE MEDIDA

LEYENDA

- El usuario inicia el mantenimiento de unidad de medida. La primera interfaz
que aparecera es el listado de todos las unidades de medida registradas
hasta la fecha.

- El usuario podra buscar la unidad de medida por los campos de: cédigo,
descripcion y abreviatura, ingresando en la caja de texto buscar.
Automaticamente el sistema filtrara la busqueda.

- El usuario podra visualizar el detalle de cada unidad de medida y modificar
cualquier dato mediante el botdn editar.

- El usuario podra registrar a una unidad de medida e ingresar la informacién
necesaria. El registro guardado se listara automaticamente en la lista.
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REPORTE DE PRONOSTICO POR
PRODUCTO

Pronostico por producto

|

LEYENDA

- El usuario inicia el reporte de pronéstico por producto en la cual se listara
la cantidad a comprar de todos los meses respectivos.

- El usuario podra filtrar el pronéstico ingresando el nombre del producto que
desea obtener los resultados.

- El sistema podra contrastar la cantidad del afio pasado con la que se esta
buscando.

- El sistema mostrara los reportes en diferentes formatos: HTML, PDF y
EXCEL .
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FORMATO DE REPORTE
DE PRONOSTICO POR
PRODUCTO

REPORTE DE PRONOSTICO POR PRODUCTO
MES Cantidad Pasada Afia_Cantidad Pronostico ANO
2017 41 2018

e = REPORTE DE PRONOSTICO POR PRODUCTO
201720 201
il Sore MES Cantidad Pasada Afio Cantidad Pronostico ANO
7% e Enero 29 2017 41 2018
o i Febrero 2 2017 12 2018
21728 2018 Marzo 6 2017 17 2018
o o Abril 8 2017 20 2018
Mayo 14 2017 29 2018
ue Junio 29 2017 50 2018
" Julio 23 2017 42 2018
Agosto 18 2017 36 2018
Setiembre 4 2017 17 2018
Octubre 24 2017 49 2018
Noviembre 10 2017 28 2018
Diciembre 158 2017 184 2018

LEYENDA

- El usuario podra visualizar lo buscado de acuerdo los datos ingresados.

- El formato de HTML muestra en una tabla los datos correspondientes y un
grafico.

- El formato PDF mostrara los datos en una tabla que puede servir para la
impresion y analisis correspondiente

- El formato excel permite que se puedan hacer calculos de manera mas
precisay sencillay se tome la decisién correcta con respecto a las compras.
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REPORTE DE PRONOSTICO
COMPARATIVO

LEYENDA

- El usuario inicia el reporte de prondstico comparativo en la cual se listara
la cantidad a comprar de todos los meses respectivos.

- Elusuario podra filtrar el prondstico ingresando el nombre de los dos
productos que desea obtener los resultados.

- El sistema podra contrastar la cantidad del afio pasado con la que se esta
buscando.

- El sistema mostrara los reportes en diferentes formatos: HTML, PDF y
EXCEL .
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REPORTE DE PRONOSTICO
POR CATEGORIAS

LEYENDA

- Elusuario inicia el reporte de prondstico por categorias en la cual se listara
la cantidad a comprar de |la categoria selecciona de todos los meses
respectivos.

- El usuario debera seleccionar el grupo mayor, familia y subfamilia para filtrar
el prondstico que se desea.

- El sistema solo mostrara los meses que aun faltan del afo.

- El sistema mostrara los reportes en diferentes formatos: HTML, PDF y
EXCEL .
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FORMATO DE REPORTE DE PRONOSTICO
POR CATEGORIAS

REPORTE DE PRONOSTICO POR PRODUCTO

D DESCRIP CANTIDAD TOTAL
0502010073 WAFER NIK COSTA CHOCOLATE 77GR 1536 244
0502010075 WAFER NIK COSTA FRESA 77GR 1536 233
0502010076 WAFER NIK COSTA FRESA 629G CJA"12SIX 260
0502010077 WAFER NIK COSTA VAINILLA 6°29G (CJA™2SIX) 355
0502010079 WAFER NIK COSTA VAINILLA 77GR 1534 264
0502010155 WAFER COSTA TUYO 20°24GR 1642 35
0502010177 WAFER DIA FRESA 8*208GR 4503 187
0502010183 WAFER DIA VAINILLA 4*312GR 4500 40
0502010185 WAFER DIA FRESA 78GR 203
0502010186 WAFER DIA FRESA 4*312GR 39
0502010188 WAFER DIA VAINILLA 78GR 4500 145
0502010201 WAFER FERRERO HANUTA 22GR 363
0502020877 GALL SAYON VAINILLA 8"29GR 27015 39
0502021114 GALL SAYON SODA 10°27G 6031 395

0502021467 GALL VICTORIA CASINO FRESA 282G 6°47G 7149 215

LEYENDA

- El usuario podra visualizar lo buscado de acuerdo los datos ingresados.

- El formato de HTML muestra en una tabla los datos correspondientes y un
grafico.

- El formato PDF mostrara los datos en una tabla que puede servir parala
impresion y analisis correspondiente

- El formato excel permite que se puedan hacer calculos de manera mas
precisay sencillay se tome la decisién correcta con respecto a las compras .
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REPORTE DE MESES EJECUTADOS

Pronostico por producto de Ses ejecutacos
w._d.._ T I

—— ————— m"

LEYENDA

- El usuario inicia el reporte de pronostico por categorias en la cual se listara
la cantidad a comprar de la categoria selecciona de todos los meses
respectivos.

- El usuario debera seleccionar el grupo mayor, familia y subfamilia para filtrar
el prondstico que se desea.

- El sistema solo mostrara los meses que aun faltan del ano.

- El sistema mostrara los reportes en diferentes formatos: HTML, PDF y
EXCEL .
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