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Resumen

Esta investigacion tuvo como contexto el proceso de compras y ventas en una empresa
farmacéutica, colocando especial énfasis en la planificacion de las compras, por 1o que su
objetivo fue construir un sistema de soporte para tomar decisiones que apoyen en la
planificacion de compras. Para el desarrollo del modulo de prediccion en base al algoritmo
seleccionado, se empled la metodologia CRISP-DM para la construccion, evaluaciony para el
despliegue se incluyé la metodologia SCRUM. El despliegue del modelo se realizé en base a
los lenguajes de programacion Python y JavaScript, empleando el Framework Laravel, una
interfaz local, la cual, permite visualizar reportes graficos al usuario final. En cuanto a los
resultados; para el proceso de desarrollo del modelo de prediccion méas adecuado para estimar
de manera Optima la rotacion de los productos, se selecciond a las redes neuronales tras un
proceso combinado de revision literaria y comparacion con datos reales. Asi también se
evidencidel logro de un 90.23% de precisional aplicar unfiltro paraeliminar ventas con valores
cercanos o iguales a cero en el moédulo de prediccion con respecto al flujo de los productos.
Finalmente, las pruebas de cajablancay negra revelaron laeficienciade la interfaz final, lo cual
se reflejaen el nivel de usabilidad del sistemaobtenido a través de las encuestas aplicadas a los
usuarios finales, quienes manifestaron en su mayoria niveles de “bastante probable” y

“ligeramente probable” de uso del sistema.

Palabras clave: Modelo de Prediccion, Planificacion de compras, Redes Neuronales



Abstract

The context of this research was the purchasing and sales process in a pharmaceutical
company, with special emphasis on purchase planning, so its objective was to build a support
system to make decisions that support purchase planning. For the development of the prediction
module based on the selected algorithm, the CRISP-DM methodology was used for the
construction and evaluation, and the SCRUM methodology was included for the deployment.
The deployment of the model was performed based on Python and JavaScript programming
languages, using the Laravel Framework, a local interface, which allows visualizing graphical
reports to the end user. As for the results, for the process of developing the most appropriate
prediction model to optimally estimate product turnover, neural networks were selected after a
combined process of literature reviewand comparison with real data. It was also evidenced the
achievement of 90.23% accuracy when applying a filter to eliminate sales with values close to
or equal to zero in the prediction module with respect to product flow. Finally, the white and
black box tests revealed the efficiency of the final interface, which is reflected in the level of
usability of the system obtained through the surveys applied to the end users, who mostly

expressed levels of "quite likely" and "slightly likely" to use the system.

Keywords: Prediction Model, Purchase planning, Neural Network



Introduccion

En la Gltimadécada, el ambito empresarial ha experimentado un notable crecimiento a nivel global
y nacional, con un incremento significativo en la creacion de nuevas empresas, segin datos del INEI
[1], que reporta la formacion de 68,811 compafiias en el 2021. Este fenémeno ha motivado a los
propietarios a implementar estrategias y herramientas para optimizar la gestion de recursos y mejorar
la rentabilidad, como destaca Behnam et al. [2], quienes subrayan la importancia de estas practicas en
la obtencion de informacion interna para comprender el entorno y disefiar estrategias que contribuyan
amejorar las ganancias. Sdnchez y Rodriguez [3] advierten sobre los riesgos de la faltade herramientas
técnicas, ya que esta carencia puede llevar a decisiones erroneas en la formulacion de estrategias.

Achilles [4], una empresa destacada en este ambito enfatiza la necesidad de contar con herramientas
para la toma de decisiones acertadas en la planificacion de compras. Esta planificacion implica analizar
las necesidades del mercadoy determinar lademanda de productos en diferentes periodos. Wang et al.
[5] respalda la importancia de la prediccion de ventas para una planificacion de compras efectiva, ya
que las ventas son un impulsor clave de beneficios econémicos y relaciones sélidas con clientes y
empleados. Se destaca la necesidad de una planificacion de ventas adecuada para respaldar la
adquisicion de productos en linea con la demanda del mercado.

Jiménez y Gomez [6] resaltan el papel crucial de la prediccion de ventas en el entorno comercial,
ya que actlacomo una herramienta vital para mejorar la productividad del negocio al respaldar latoma
de decisiones, especialmente en la planificacion de compras. Esta herramienta permite estimar las
ventas en tiempo real, basandose en datos que reflejan larealidad de la empresa. Contribuye a prevenir
la pérdida de ganancias y clientes que podria surgir por inventarios excesivos o insuficientes,
abordando también problemas de liquidez al evitar que el capital quede estancado en mercancia que
no se mueve rapidamente.

Las empresas farmacéuticas, como destaca Fierro [7], enfrentan desafios significativos en la gestion
de comprasy ventas. La eficienciaen el manejo de inventarios, considerando fechas de vencimientoy
variaciones estacionales en la demanda, se vuelve crucial. La implementacion de sistemas de gestion
de inventario y herramientas de planificacion puede ser un desafio tecnoldgicoy de capacitacion. Es
esencial que estas empresas se mantengan actualizadas para mejorar su gestion en un entorno
competitivo.

La empresa objeto de estudio, ubicada en Chiclayo, se especializa en la comercializacion de
productos farmacéuticos, incluyendo medicamentos sin receta, productos de cuidado personal,
vitaminas y suplementos. A pesar de su reciente fundacion en 2017, ha enfrentado desafios en la
planificacion de sus adquisiciones, la causa de esto radica en su corta trayectoriay en no presentar
procedimientos para conocer con exactitud qué medicamentos comprar, cuantos comprar y cuando

comprar. Esta carencia resulta en quiebres de stock, lo que provoca largas esperas para los clientes y
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compras en otras farmacias. Las compras se realizan de manerareactivay empirica, con plazos largos

de proveedores y pérdidas por vencimiento, incluyendo una pérdida anual significativadel 5% de sus
ventas, alrededor de S/. 20,000 nuevos soles. Estos desafios se intensificaron durante la pandemia de
COVID-19 en 2020, lo que ha generado dificultades y pérdidas econémicas, sin considerar otros
factores como el hurto.

La utilizaciénde unalgoritmo que ayude a predecir, segun un historial de ventas, qué medicamentos
son de altay baja rotacion, generaria que el proceso de planificacion de sus compras se desarrolle de
manera eficiente, ya que teniendo un sistema que habilite la prediccidn de ventas en diversos periodos
del afo se convierte en un punto de suma importancia para la empresa ya que, al contar con esta
capacidad, la compafiia lograra prevenir pérdidas y brindar un mejor servicio a sus clientes. Es decir,
un capaz de poder estimar las ventas para diversos meses del afio, tomado en cuenta diferentes
productos, pudiendo hacer comparaciones entre las ventas y compras para determinados periodos. Ante
esta realidad, es importante formular la siguiente pregunta: ;De qué manera se mejorara la
planificacion compras de una farmacéuticaen Chiclayo?

Estainvestigacion se justifica cientificamente al llenar un vacio en laregién de Chiclayo, careciendo
de investigaciones especificas en este campo buscando proporcionar informacion valiosa para las
droguerias locales, aprovechando las tendencias tecnologicas para mejorar la gestion de compras con
beneficios tanto para la empresa como para la comunidad. La justificacion tecnoldgica se fundamenta
en la comparativa de diferentes técnicas de modelado, eligiendo las redes neuronales como las més
adecuadas para construir un modelo de prediccién de ventas, este modelo permiti6 pronosticar las
compras basandose en el registro de ventas, tomando en cuenta filtros especificos como producto, mes,
afo, entre otros. Por ultimo, se justifica de manera empresarial, la investigacion busca mejorar la
planificacion de compras, optimizar la rentabilidad y brindar un servicio mas eficientey accesiblea la
comunidad local, contribuyendo al bienestar general en Chiclayo.

El objetivo general de la investigacion es construir un sistema de soporte parala toma de decisiones
que respalde la planificacion de compras. Para lograrlo, se plantean objetivos especificos: comparar
modelos de prediccion para seleccionar el mas adecuado para estimar de manera 6ptima la rotacion de
los productos, lograr una alta precisién en el modulo de prediccién con respecto al flujo de los
productos y validar el nivel de usabilidad de los usuarios finales del sistema dentro de la drogueria.
Revision de literatura

Esta investigacion se fundamenta en una exhaustiva revision de diversas fuentes de informacion a
nivel internacional, nacional y local. Estas fuentes contribuyen de manera significativa a respaldar y
consolidar la solucion propuesta.

Antecedentes
Esta investigacion ha tomado en cuenta los siguientes antecedentes:
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Antecedentes internacionales

Los autores Aguilar et al. [8] abordaron la problemaética de la prediccion de ventas promocionales
en frio, empleando la metodologia de Gradient Boosted, Decision Trees y contrastive explanations
para obtener soluciones precisasy explicables, concluyeron que su enfoque es efectivoy puede ser Util
para minoristas. Bajaj et al. [9], destacando la insuficiencia del enfoque tradicional en ventas y
marketing, resaltaron el impacto transformador del Aprendizaje Automatico en estrategias
comerciales, su estudio busca mejorar la precision de las predicciones de ventas, aprovechando los
avances en la identificacidn de patrones de compra y la prediccion a largo plazo. Lizcano y Romero
[10] emplearon algoritmos de inteligencia artificial para pronosticar las ventas de la cadena "1C",
subrayando la importancia de seleccionar un modelo que se ajuste a las necesidades especificas del
negocio; enfrentandose a datos de series temporales, destacaron la necesidad de segmentar los datos
considerando la variable temporal y desarrollaron caracteristicas nuevas adaptadas a las
particularidades de cada venta. Estos antecedentes resaltan la efectividad de distintas metodologias y
modelos en la prediccion de ventas, enfocandose en la importancia de seleccionar apropiadamente el
enfoque y modelo adecuado.

Antecedentes nacionales

Los autores Becerra y Villareal [11] centraron su proyecto en fortalecer la capacidad de anticipar
eventos criticos para el negocio, como ventas y servicios de mantenimiento, mediante el desarrollo de
un modelo de prediccion con técnicas de data mining, incluyendo redes neuronales y arboles de
decision, concluyeron que el método de seleccion de variables PCA arrojé un MSE mas bajo, indicando
que los resultados obtenidos mediante redes neuronales se acercaban mas al valor real de las ventas,
siendo esta técnica mas eficaz en conjuntos de datos con una alta cantidad de variables. Luyo y Silva
[12] crearon un sistema web de ventas para PYMES, utilizando técnicas de data mining como K-
means, ARIMA y KNN, concluyendo que estos métodos proporcionaban un margen de error mas bajo
en la prediccion de ventas, destacando la relevancia de su anélisis en la eleccion de técnicas y
algoritmos. Rojas [13], al abordar la demanda de kilogramos exportados por PFS, empled una
metodologiaiterativa de Data Science y un modelo de regresion lineal, concluyendo que este modelo
se adapt6 de manera idonea para pronosticos de demanda, siendo altamente satisfactorioal prever un
aumento del 16% en el volumen de carga despachada por mes. Estos antecedentes resaltan la
efectividad de distintas técnicas y modelos en la prediccion, adaptandose a contextos especificos y
proporcionando valiosas conclusiones para mejorar la toma de decisiones en el &mbito empresarial.
Antecedentes locales

Santa Cruz [14], utilizando una metodologia hibrida que combind elementos de Ralph Kimball y
CRISP DM, logr6 un aumento del 100% en la cantidad de informes relacionados con la proyeccion de
ventas de productos, este resultado permitio al gerente de ventas estimar con mayor precision la
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cantidad de motocicletas vendidas, facilitando la planificacion de compras y la optimizacion del

inventario. Carrefio [15], enfocandose en una empresa textil, desarrollé un modelo de prondéstico de
ventas con redes neuronales, respaldado por Business Intelligence y Data Analytics bajo la
metodologia CRISP-DM, con un bajo error cuadratico medio de 0.1358 y un error absoluto medio de
0.3110, el modelo demostré eficiencia en la prediccion de ventas, abordando la falta de analisis y
estrategias comerciales previas. Benites [16], trabajando con una empresa de cerdmicos, implemento
un sistema de pronostico de ventas utilizando una red neuronal perceptron multicapay regresion de
serie temporal, aprovechd una metodologia poco comun de Kaastra & Boyd, obteniendo resultados
significativos. Estos antecedentes resaltan la eficacia de diversas metodologias y modelos en la mejora
de la estimacion de ventas, destacando la importanciade la implementacidn de sistemas de pronostico
para la toma de decisiones informadas en diferentes sectores industriales.
Bases tedrico-cientificas

A continuacion, presentaremos las bases teoricas y cientificas de la investigacion. Para mejor
identificacion de cada una, hemos dividido esta seccién en dos grupos: la gestion del inventario y
aplicaciones de sistemas de informacion.
Inventario

Los inventarios son fundamentales para las microempresas que comercializan productos
farmacéuticos, ya que su correcta gestion y tratamiento contable influyen directamente en la
funcionalidad y la rentabilidad de la empresa. Por lo tanto, es crucial contar con técnicas de gestion
actualizadas que se ajusten a las demandas del mercado y cumplan con la normativa vigente [17].
Teoria de inventario

La teoria de inventarios se centra en la planificacion, produccion y gestion de existencias, aspectos
clave en diversos entornos empresariales. Problemas como la inmovilizacion de capital, las pérdidas
por faltade materiales en la produccion y el transporte de materiales esenciales son comunes y bien
conocidos en este ambito. Esta teoriaaborda cuestiones fundamentales, como quién debe cumplir con
los pedidos, qué materiales deben ser solicitados y cuando y donde deben realizarse los pedidos. En
ocasiones, su alcance se amplia para abarcar la gestion global de inventarios en una empresa, lo que
implica problemas como la renovacion de existencias, la financiacion y la depreciacion. Ademas, la
teoria de inventarios también puede involucrar el estudio de qué productos deben ser lanzados al
mercado, cuando, dénde y en qué cantidad [18]. Es decir, que se centra en estudio y analisis de los
diferentes modelos, técnicasy métodos relacionados con la gestion de inventarios.

La teoria de inventarios se aplica para garantizar que medicamentos y otros insumos médicos estén

disponibles de forma continua, segura y eficiente, minimizando el riesgo de desabastecimiento o

excesos que podrian impactar negativamente tanto en la salud publica como en la gestion de costos.
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Gestion de inventario

La gestion de inventarios es un componente crucial de la cadena de suministro que implica el
monitoreo detallado de las existencias de una empresa. Esta supervision incluye analizar los flujos de
entrada y salidade productos para asegurar una reposicion eficaz, tanto en tiempo de entrega como en
costo de adquisicion. Para las empresas, contar con los recursos necesarios para ejecutar sus
operaciones diarias es fundamental, lo que hace que la administracion eficiente de los almacenes sea
una tarea de gran responsabilidad. En definitiva, una gestion de inventarios efectiva es indispensable
para optimizar tanto el tiempo como los costos, asegurando asi ladisponibilidad de recursos necesarios
para satisfacer las demandas de las &reas que los requieren [19].

La gestion de inventarios facilita el acceso a informacion permanente, confiable y comparable. Esto
se logra habitualmente sistematizando los procesos relacionados con los inventarios, lo que no solo
ofrece considerables beneficios sino que también permite finalizar de manera efectiva las operaciones
contables vinculadas a la actividad comercial [20].

Dentro del sector farmacéutico, la gestion de inventarios se enfoca en mantener un equilibrio éptimo
que asegure la disponibilidad de productos esenciales, al tiempo que se cumplen rigurosos estandares
de seguridad y regulaciones gubernamentales. Esto implica una revisién constante y sistematizacion
de los procesos de inventarios para ofrecer informacion precisay actualizada que permitauna toma de
decisiones eficaz.

La gestion de inventarios abarca las definiciones de merma [21], sub stock [22], y sobre stock [22].
Otro concepto clave es la planificacion de ventas [23], que engloba la prediccion de ventas [24].
Aplicaciones de sistemas de la informacién

En el contexto de aplicaciones de sistemas de informacion, exploramos los conceptos
interrelacionados de mineria de datos [25], que abarca el modelo de prediccion [26] y las técnicas de
modelado [27]. Dentro de las técnicas de modelado, se encuentran las redes neuronales [28] [29] y la
regresion lineal [30] [31]. Como segundo concepto general, abordamos la aplicacion web [32],y como
tercer concepto general, nos adentramos en el ambito de la base de datos [33].

Materialesy métodos
Tipo de investigacion

La investigacion es de tipo aplicada y consistio en el desarrollo de una idea mediante la
profundizaciénde conocimientos para resolver un problema practico especifico [34]. A partir de este
enfoque, se implementd una solucion dentro de la empresa que se tradujo en la creacion de un sistema
de soporte a las decisiones basado en un modelo de prediccion con la técnica de redes neuronales que
apoye a la planificacion de compras.

Métodos de investigacion

Con respecto a los métodos de investigacion, se tomaron en cuenta los siguientes:
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TABLA |
METODOS DE INVESTIGACION
Método Descripcion
Implica un analisis exhaustivo de las areas de compras y ventas de la empresa farmacéutica. Se
Analitico recolectan datos histéricos de ventas y se examinan detenidamente para identificar patrones de

demanda, que permitan comprender las razones detras de las pérdidas economicas.

Identificar cual es la estrategia Optima para resolver el problema. En este contexto, la estrategia
optima implicael desarrollo de una aplicacion web con un modelo de prediccién de compras. Esta
estrategia se derivadeductivamente a partir del analisis de datos y la comprension de las deficiencias
en la planificacion de compras.

Una vez que se ha identificado la estrategia 6ptima, que en este caso es la aplicacion web con el
modelo de prediccion de compras, se procede a su implementacion en la empresa farmacéutica. Esta
aplicacién web ayudaraa mejorar la precision de las predicciones de ventas y, en consecuencia, a
optimizar la planificacion de compras, reduciendo asi las pérdidas econémicas.

Deductivo

Implementacion

Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
A continuacidn, en la siguiente tabla se muestra las técnicas e instrumentos que fueron Gtiles para

la recoleccion de datos.

TasLA I
TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
Elementos
Técnicas Instrumentos dela Proposito
poblacion
Libros, . . -
articulos Para cor_nprendery abordar los desgflos reIam_onados_ con I_as p_erdldas
s econdmicas en la empresa farmacéutica, se realizaron investigacionesen
e . cientificos, . . L . . -
Analisis Fichas articulos libros, articulos cientificos, articulos de revistas y sitios web. Estos
bibliogréfico bibliograficas de revistas recursos proporcionaron informacion valiosa sobre métodos de analisis
y sitios multicriteri_t?, metodologie_;\s de desarrollo de_ ,software y lenguajes de
web. programacion que sonaplicables en la resolucién de este problema.
Obtener una vision profunda de la situacion actual de la gestion de
Entrevista Gma@e Gerente f:omp.rgs desde szl p(_erspectlva dgl gerente. Es'Fa.s en.t'rewstas ayudaron a
entrevista identificar las principales falencias en la planificacién de comprasy las
posibles areas de mejora.
Archivos
Andlisis Ficha d_e' en |a, hoja Examinar la docume_ntacién gxistt_aqte proporcionada por la empresa, lo
documental recoleccion  decélculo que pued_e ser esencial para.ldentlflcar problemas pasados y tendencias
de datos Excely  que contribuyeron a las pérdidas econdmicas.
Access

Procedimientos
Metodologia de desarrollo

Esta investigacion condujo al desarrollo de una solucion que involucré dos metodologias clave: la
metodologia base fue CRISP-DM [35] [36] [37], la cual se centrden laimplementacidén de un modelo
predictivoy como complemento en la fase de despliegue se eligio a la metodologia SCRUM [38] [39],
parael desarrollode laaplicaciénweb la cual sirvid para interactuar con el modelo predictivoy realizar
ademas otras operaciones transaccionales, como son la creacion, modificacion, eliminacion y basqueda
de registros.

En la figural podemos ver con detalle las metodologias de desarrollo:
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Fase 1: |Fase 2:

Comprension del —] Comprensiéon de
negocio los datos

Metodologia | Fase 3:
L Scrum Preparacion de

los Datos
1 D\ 5

Fase 6:
Despliegue A4
Fase 4:
Modelado

Fase 5:
Evaluacion

Figura 1. Metodologias de desarrollo

Resultados y Discusion

Para llevar a cabo esta investigacion, empleamos dos metodologias de desarrollo diferentes. Como
metodologia base se optd por CRISP-DM, en la fase seis que es despliegue se aplico la metodologia
SCRUM, abordando de manera integral todos los aspectos relacionados con el mantenimiento del
sistema, incluyendo usuarios, roles, clientes, proveedores y productos.

CRISP-DM

Fase 1: Durante esta etapa, se reconocio la necesidad de un sistemade pronéstico que se adapte al
crecimiento de laempresa, especialmente en respuesta a las demandas de los clientes, la competencia
y el entorno. A pesar de la reestructuracion de la farmacia en 2019, persisten inconsistencias y
desequilibrios en su vision. Se identificaron fallas significativas en el sistema actual que resultan en
pérdidas de producto, tiempo y dinero. En consecuencia, la organizacién busca tomar medidas
correctivas para abordar estos problemas y, asi, satisfacer la demanda del mercado al im plementar un
sistemaeficiente para la gestion de compras.

Ademas, se establecié un objetivo central para la mineria de datos: predecir las compras de
productos de la drogueria en un periodo especifico. Esto permitird una planificacion de ventas mas
efectiva, mejor toma de decisiones estratégicas y una minimizacion de los costos de inventario. Se
establecieron criterios clave para evaluar el éxito del modelo, incluyendo un correcto funcionamiento
y un alto porcentaje de precision que garantice la confiabilidad de los resultados.

Fase 2: Para el desarrollo de esta fase, la empresa proporciono datos de las compras, ventas,
proveedores, productos y clientes. Los andlisis realizados principalmente fueron orientados a la data
que se usaria para el modelo de prediccion, es decir los datos de las compras y ventas. Toda la

informacién fue brindada en el formato xls.
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Fase 3: Se seleccionaron campos clave para la construccion del modelo de prediccion.

Luego, se procedié a realizar una limpieza de los datos para asegurar su integridad y completitud.
Esta limpiezase llev6 a cabo utilizando Google Colaboratory con el lenguaje de programacién Python,
abarcando todos los aspectos de los datos, incluyendo ventas, compras, clientes, proveedores y
productos. Esto permitié obtener una comprension mas precisa de la informacion proporcionada por
laempresa en el estudio.

Es relevante mencionar que los archivos de Excel proporcionados por la empresa, como
VentasGrupoFarma.xIsx, ComprasGrupoFarma.xlsx, ClientesGrupoFarma.xIsx,
ProveedoresGrupoFarma.xIsx y ProductosGrupoFarma.xlsx, se originaron a partir de una base de datos
Access, que forma parte de su sistema ERP actual.

Se verificd la integridad de los datos importantes para el estudio y se confirmé que estuvieran
registrados correctamente. A pesar de la presencia de campos con datos nulos, se determiné que no
eran relevantes para el estudio, tras una comunicacion directa con la empresa.

Durante el analisis de los registros de compras, se identificaron valores negativos, que
correspondian a devoluciones de compras. Sin embargo, lo Unico atipico fue la identificacion de una
compra asociada a un cliente no registrado. Se corroboro la precision de los datos mediante consulta
directaa la empresa.

Fase 4: Se selecciono la técnica de modelado y desarrollamos el modelo predictivo. Inicialmente,
realizamos una comparacion de diversas técnicas, y después de revisar la literaturay llevar a cabo
comparaciones practicas, llegamos a la conclusion de que las redes neuronales son la opcién mas
adecuada para nuestras necesidades.

Para determinar la técnica mas apropiada, evaluamos un subconjunto de los productos disponibles
debido al volumen de datos. Observamos que las redes neuronales superaron a la regresion lineal en
términos de precision, a pesar de requerir mas tiempo y ajustes debido a su mayor complejidad. Esto
destacO su ventaja sobre la regresion lineal, que necesita un gran volumen de datos para lograr
resultados 6ptimos.

En base a este analisis, decidimos utilizar una red neuronal y seleccionamos varias bibliotecas, como
sklearn, tensorflow, keras, skforecast, pandas y matplotlib, para su implementacion. Ademas,
desarrollamos una aplicacion web utilizando el framework Laravel para mostrar los resultados del
modelo y el estado del sistemaa través de graficos amigables para el usuario.

Considerando todo lo mencionado, se disefio un Modelo de Entidad-Relacion (MER) que reflejala
estructurade la base de datos necesaria para el proyecto.

Para la Generacion del Plan de Prueba, se utilizo la métrica MAPE (Error de Porcentaje Medio

Absoluto) para evaluar la precision del modelo. EI MAPE es una medida relativa que expresa los
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errores en porcentaje en lugar de unidades de la variable, lo que permite comparar la precision de la

prediccion entre diferentes métodos de series de tiempo.

Con respecto al proceso de creacion del modelo se comenz6 con la importacion de las bibliotecas
necesarias y la validacién de los datos, agrupando las ventas por mes y estableciendo un requisito
minimo de 15 ventas por mes para un analisis adecuado. Luego, se importan las demas bibliotecas
antes de su uso para optimizar el tiempo de ejecucion.

Los datos de entrenamientoy prueba, la creacion del modelo utilizando la biblioteca Keras y el
entrenamiento del modelo son pasos subsiguientes. Los resultados y métricas se guardan en un archivo.
Cuando todos los pasos del codigo correspondiente al modelo se ejecutan con éxito, el sistema imprime
'PYTHON_SUCCESS..

Fase 5: En esta fase, evaluamos los modelos generados en la fase anterior con el fin de verificar si
cumplen con los objetivos de negocio establecidos previamente. Para tomar esta decision y avanzar a
la siguiente etapa, evaluamos el MAPE (Error Porcentual Absoluto Medio) en ventas cuyos valores
superan 20. De los 727 modelos analizados, el 90,23%, es decir, 656 modelos, cumplen con los criterios
de aceptacion, como mencionamos previamente.

Es relevante destacar que un valor mas alto de MAPE indica deficiencias en el modelo, ya que se
expresa como un porcentajey se calculatomando la mediade los errores porcentuales absolutos entre
las prediccionesy los valores reales. En esta evaluacion se pudo determinar que los modelos se ajustan
adecuadamente a los objetivos del negocio.

Fase 6: Los aspectos clave de esta Gltima fase son los siguientes:

Implantacién del Sistema: Para la implementacion en la empresa, se realizé una presentacion
mediante un video demostrativo a los administrativos. Posteriormente, se solicitd su aprobacién y
permiso para comenzar la implantacion, con la oferta de proporcionar capacitacion al personal para
una comprension completa del sistema. También se comunico la necesidad de alquilar un dominioy
hosting para trabajar en la nube y gestionar un mayor volumen de datos simultaneamente en el futuro.

Monitorizacion y Mantenimiento: La monitorizaciony el mantenimiento se llevaran a cabo de
forma periddica, ya sea mensual o anual, segun las necesidades del negocio y el uso del sistema. Se
establecen procesos como laextraccion trimestral y el almacenamiento de datos en backups, el respaldo
de archivos de exploraciony resultados, mejoras del modelo y evaluacién del rendimiento del sistema.

Revision del Proyecto: En esta etapa final, se realizé un analisis global del proyecto. Se concluyé
que la fiabilidad de los pronosticos es aceptable, aunque se reconocid que los modelos de redes
neuronales pueden requerir un tiempo de entrenamiento adicional. Se destaco la utilidad de los gréaficos
en la interfaz para comprender la informacion de compras y ventas de productos, pero se sugirio
explorar otros tipos de filtros y gréaficos para mejorar la presentacion de datos. Ademas, se sefialé que,

aunque los mantenimientos no son esenciales para la parte transaccional del sistema, alin pueden ser
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utiles para comparaciones ocasionales. En este apartado se une la segunda metodologia que es

SCRUM.

Sprint 1: Se llevarona cabo las operaciones CRUD relacionadas con los clientes. Estas operaciones
incluyen listar, crear, ver, editar y eliminar. La implementacion de estas funcionalidades es esencial
para gestionar de maneraeficaz la informacion de los clientesen el sistema.

Estas funcionalidades permiten una administracion integral de la base de datos de clientes, lo que
es fundamental para mantener relaciones comerciales solidas y brindar un buen servicio.

Sprint 2: Se realizaron las operaciones CRUD relacionadas con los productos, lo que incluye las
acciones de listar, crear, ver, editar y eliminar. La implementacion de estas funcionalidades es de vital
importancia para la gestion eficaz de la informacion de productos en el sistema.

Estas funcionalidades permiten una administracién completa de la base de datos de productos, lo
que es esencial para mantener un catalogo actualizadoy satisfacer las necesidades de los usuarios.

Sprint 3: Se contemplaron con éxito las operaciones CRUD relacionadas con los proveedores. Esto
incluyo las acciones de listar, crear, ver, editar y eliminar. Estas funcionalidades son fundamentales
para la gestion efectivade la informacion de los proveedores en el sistema.

Esto apoya la gestion de proveedores y sus datos en la aplicacion, lo que es esencial para mantener
una cadena de suministro eficiente y una colaboracién efectiva con los socios comerciales.

Sprint 4: Se llevaron a cabo las operaciones CRUD relacionadas con la gestion de usuarios. Esto
incluye las acciones de listar, crear, ver, editar, editar el perfil del usuario y eliminar. Estas
funcionalidades son esenciales para administrar de manera completay efectiva la informacion de los
usuarios en el sistema.

La implementacidn de estas operaciones en este Sprint es un hito significativo en el avance del
proyecto, ya que proporciona una base sélida para la administracion de usuarios y sus datos en la
aplicacion. También permite un control mas eficaz de la plataformaen general, lo que es crucial para
garantizar un funcionamiento éptimoy una experiencia de usuario satisfactoria.

Sprint 5: Se contemplaron las operaciones CRUD relacionadas con los roles de los usuarios. Estas
operaciones incluyen listar, crear, ver, editar y eliminar. Estas acciones proporcionan una
funcionalidad esencial para gestionary administrar a los usuarios del sistema.

Esto sienta las bases para una gestion eficiente de los usuariosy sus respectivas interaccionesen la
aplicacion.

Sprint 6: Se realizd una evaluacion de la interfaz de la solucion por parte de los usuarios finales
utilizando una lista de cotejo que incluyd criterios relacionados con los mddulos que componen la
solucidn. Esta lista de cotejo se basd en una referencia previa utilizada para verificar otro sistema de

informacioén.
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En la presente investigacion, es fundamental destacar las diferenciasy razones detras de nuestras

decisiones metodoldgicas en relacion con investigaciones previas. Mencionando el estudio realizado
por Aguilar et al. [8], que se basé en regresores de arboles de decisidn potenciados por Gradient
Boosting, resaltamos que nuestra eleccion de redes neuronales se basé en una evaluacion tedricay
practica. Encontramos que las redes neuronales eran la eleccién mas apropiada para nuestros datos y
los objetivos de nuestra solucion.

El trabajo de Bajaj et al. [9] sobre la prediccion de ventas de Big Mart respaldd nuestra estrategia
al ayudarnos a identificar variables claves basadas en ventas anteriores. Esta decision resulté esencial
para garantizar la precisiony relevancia de nuestro modelo. Ademas, al optar por las redes neuronales
como nuestro enfoque principal, seguimos el consejo respaldado por las conclusiones de Jiménez y
Gomez [6], quienes demostraron la superioridad de las redes neuronales en estudios similares.

La investigacion de Lizcano y Romero [6] subray6 la importancia de seleccionar un modelo
adecuado para satisfacer las necesidades comercialesy la inclusion de datos temporales. Al incorporar
estos elementos en nuestro analisis, aseguramos una mayor precision en nuestras predicciones de
ventas. Ademas, los estudios de Becerray Villareal [11]y Luyo y Silva[12] enfatizaron la versatilidad
de las redes neuronales en diversos contextos empresariales, lo que validoé aun mas nuestra eleccion
metodologica.

A diferenciade las metodologias mas amplias utilizadas en otros estudios, nuestro proyecto siguié
un enfoque més especificoy especializado al aplicar el proceso CRISP-DM junto con redes neuronales.
Esto valido nuestra eleccion metodoldgica al centrarnos exclusivamente en el sector farmacéutico,
teniendo en cuenta sus particularidades, como la rotaciony las limitacionesde productos.

Ademas, implementamos una estrategia que excluy6 productos con ventas cercanas al valor 0, lo
que redujo significativamenteel error del modelo y nos permitio obtener un impresionante 90,23% de
modelos aceptables, utilizando el Error Cuadratico Medio (MSE) como medida de precision.

Todas estas decisiones estratégicas se basaron en un analisis detenido de investigaciones previas, lo
que nos permitid ofrecer una solucidn precisay relevante para el prondstico de ventas de la empresa.
Esta precision y relevancia se tradujeron en la aceptacion del modelo por parte de la empresa,
respaldando su aplicacion mediante el Modelo de Aceptacion de Tecnologia (TAM).

Conclusiones

Después de un analisis exhaustivo de las diferencias tanto teéricas como practicas entre laregresion
lineal y las redes neuronales, evaluando multiples criterios especificos, llegamos a una conclusion
firme y especialmente relevante: las redes neuronales emergen como la eleccion preferida. Esto se
fundamenta en sus caracteristicas Unicas y su excepcional capacidad de adaptacion a las complejidades
de las fluctuaciones en la demanda de medicamentos. Méas aln, contamos con evidencia sélida que

respalda su eficacia en la prediccion de ventas en el contexto de una drogueria, lo que consolida aln
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mas la eleccion y promete mejorar significativamente la gestion de inventario y las estrategias de

ventas en este rubro.

Al haber aplicado un filtro para eliminar las ventas con valores cercanos o iguales a cero, se
consigui6 un logro notable: un impresionante 90.23% de los modelos generados cumplen con los
estandares de precision. A lo largo de este proceso, se desarrollé un total de 727 modelos. Estos
resultados no solo son un indicador de la efectividad del enfoque, sino que también refuerzan la
confianza en la eleccidn de las redes neuronales como la herramienta Optima para abordar las
necesidades del proyecto de prediccion de ventas en el sector de las droguerias. Esta eleccion se basa
en una sélidabase de datosy analisis, lo que garantiza una mejor gestion de inventarioy estrategias de
ventas mas efectivas en este ambito especifico.

Finalmente, al aplicar el modelo TAM (Modelo de Aceptacién de Tecnologia), se obtuvo un
resultado esclarecedor: el 50% de las respuestas se clasificaron como "bastante probable”, mientras
que el otro 50% se categorizdé como "ligeramente probable”; esto sugiere que existe una division
equitativa en las respuestas de los usuarios en cuanto a su disposicion a aceptar y utilizar el nuevo
sistema. Este hallazgo respalda sélidamente la aceptacion y el funcionamiento 6ptimo del modelo en
el entorno especifico de la drogueria.

Recomendaciones

A continuacion, se formulan propuestas para completar y mejorar la investigacion:

Con el proposito de enriquecer la investigacion en el contexto de una drogueria, se plantea la
sugerencia de incorporar un andlisis mas detallado de la gestion de inventarios. Esto permitiria una
clasificacion exhaustiva de las posibles pérdidas, abarcando aspectos como el robo o hurto de
productos, el vencimiento de articulos, el arrastre de inventario y errores administrativos, entre otros.
La implementacion de esta medida jugaria un papel clave en el fortalecimiento del control de
existencias de productos farmacéuticos y contribuiria significativamente a la toma de decisiones mas
efectivas en el negocio.

Dentro del entorno de una drogueria, paraenriquecer el estudio, seria sumamente valioso incorporar
un andlisis de la influenciade las fechas festivas en la demanda de medicamentos. Esto brindariauna
comprension mas exhaustiva de los patrones de consumo durante momentos especificos del afio, lo
que a su vez permitiriauna planificacién mas precisa de las estrategias relacionadas con el inventario
y las ventas. Este enfoque ayudaria a la drogueria a anticipar y satisfacer de manera eficaz las
necesidades de los clientes en épocas festivas, mejorando la gestion de existenciasy maximizando las
oportunidades de venta durante estos periodos especificos.

Por altimo, se sugiere explorar la relacion entre las enfermedades mas frecuentes en ciertos
momentos del afio y su efecto en la demanda de medicamentos. Este enfoque permitiria ampliar la

comprension de como factores estacionales y epidemioldgicos influyen en el mercado farmacéutico,
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lo que a suvez conduciriaauna toma de decisiones mas precisay ajustada a las cambiantes necesidades

del mercado. Analizar la interaccion entre las enfermedades estacionales y la demanda de
medicamentos proporcionaria una base solida para optimizar la gestion de inventarioy las estrategias
de ventas en la drogueria, asegurando que esté mejor preparada para atender las necesidades de los
clientes en momentos especificos del afio.
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Anexos

ANEXO N° 01. CONSTANCIA DE APROBACION DEL PRODUCTO
ACREDITABLE DE LA ENTIDAD DONDE SE EJECUTO LA TESIS

@
SRUPQ
FARRA DEL RUATE SAC

Chiclayo, 15 de septiembre del 2023.

“Afio de la Unidad, la Paz y el Desarrollo”

RENGIFO R(OS ROSSMER
GRUPO FARMA DEL NORTE SAC
GERENTE GENEREAL

CONSTANCIA DE APROBAC!IGN DE PRODUCTO ACREDITABLE

Yo, Rengifo Rios Rossmer, en mi calidad de Gerente General en GRUPO FARMA DEL NORTE SAC, por
la presente se suscribe que, habiendo revisado el producto acreditable de la tesis titulada: "SISTEMA
DE SOPORTE A LAS DECISIONES PARA APOYAR LA PLANIFICACION DE COMPRAS EN UNA
DROGUERIA DE CHICLAYO" desarrollado por la estudiante JAJAYRA ESMERALDA ANTHUANED
BRAVO GONZALES, identificada con DNI N* 73059470, de la carrera de Ingenierfa de Sistemas y
Computacion de Ia Universidad Catdlica Santo Toribio de Mogrovejo, se certifica que ha sido
evaluado y aprobado como una herramienta valiosa para optimizar los procesos de planificacién de
compras dentro de |la empresa. Considero que las funcionalidades proporcionadas por el sistema

pueden tener un impacto positivo en la eficiencia y rentabilidad de |a drogueria.

Se expide |a presente constancia a peticién de la interesada para los fines pertinentes que estime

Reitero mi cordial saludo y estima personal.

GRUPO FARMA DEL NORTE SAC

RENGIFO RIOS ROSSMER
GERENTE GENERAL

Direccién: Jr. el Cerro Nro. 150 - Urb. Las Brisas — Chiclayo



ANEXO N° 02. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

8 E ' FACULTAD DE INGEMIERIA

USAT

Escuela de Ingenieriz de Sistemas y Computacion

Empresa: Drogueria - GRUPO FARMA DEL NORTE SAC

Mombre Rerngifo Rios Rossmer

Cargo:

Gerente general

10.

11.

£Cudl es el nombre completo de la empresa?

Drogueria Grupo Farma Del Norte 34AC

£Cudl es el giro de negocio de la empresa?

Busngo nuestro giro de negocio es distribuir medicamentos = distintas farmacias v boticas,
samas una drogueria.

fCuenta con mas de 1 local?

Ng, como somos una empresa que llava recién gjerciendo desde &l 2020 actuzlmente solo
tenemos un local.

£Cudl es la linea de medicamentos gue le genera mayor ganancia a la empresa?

Musstra linea de medicamentas genéricos v galénicos definitivamente.

sActualmente la empresa cuenta con algun sistema?

%i contamos con un sistema, pero este es deficiente, nos genera mas trabajo del debido.
£Al tener un sistema deficiente, qué consecuencias le tras?

Las consecuencias que nos trae es incoherenciz entre lo que se encusntra en 2l slmacén
fisico y lo que se tiene en registro, ya que el sistema en el madulo de zlmacen no actuzliza
&l stock de manera automatica.

:El personal del area ventas puede visualizar el stock, el precio de los productos en el
sisterna?

Actualmente nusstro personzl de ventas no puede visuslizar el stock de productos ni precios
porgue nuestra sistema es muy deficiente, esto nos genera gran pérdida de tiempo porque
nos hemos pasado a trabajar en Excel, ahora el persenal de ventas debe buscar el codizo
del medicamento 2n una hoja de cdlcule y lusgo en otra recién verificar si hay stock de ese

medicamentao.
éAl no llevar un control de stock actualizado, como afecta esta situacion a la empresa?

No se puede verificar la cantidad de productos gue se tienen en almacén para generar las
compras a los proveedores oportunamente. Esto ocasiona ventas caidas y que los clientes
se encuentren insatisfechos porque no reciben los productos que pidieron a la empresa por
la falta de stock.

éManejan algin método de gestion de inventarios?

Bueno trabajamos con el consolidado que me arroja en Excel del mismo sistema y un
KARDEX que maneja el encargado de Almacén, por lo tanto, las salidas de los productos no
se realizan de acuerdo con como ingresaron (primero en entrar, primero en salir).

éHan tenido problemas por un inadecuado control de inventarios?

Si, al no existir un control adecuado de medicamentos y otros productos gue ofrecemos, el
personal del drea de ventas tiene que realizar un reporte diario de lo vendido con almacén
y asi poder realizar un cruce de informacion para llevar un control manual de las existencias.
Para finalizar, {en alguna ocasion se han quedado con medicamentos que han tenido que
desechar por fecha de caducidad?

La verdad si y en muchas ocasiones tenemeos grandes volimenes de medicamentos en
almacén ya que nos sobre estoqueamos y esos muchas veces se vencen porgue no
calculamos bien la cantidad que debiamos comprar. También ocurre esto porgue nos
confiamos de la hoja de cdlculo con la que trabajameos que nos muestra una cantidad de
stock la cudl realmente no lo es, esto nos genera pérdidas econdmicas ya que el

medicamento no sirve y lo debemos desechar.

23
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ANEXO N° 03. MANUAL DE USUARIO
1. Especificaciones técnicas
a. Desarrollado por: Jajayra Esmeralda Anthuaned Bravo Gonzales
b. Programado en: Framework Laravel
c. Afio de lanzamiento: 2023

d. Contacto: anthuanedbravo@gmail.com

2. Objetivos

a. Del manual de usuario: Brindar informacion y orientacion relevante para el uso del
sistema, con el fin de que los usuarios aprovechen al maximo todas las funcionalidades

b. Del software: Brindar una herramienta tecnoldgica de facil acceso y manejo para los
trabajadores de la farmacéuticasobre todo en el apoyo a la tomade decisiones.

3. Desarrollo del manual de usuario
d

Apoyo a la planificacion

—
o
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Figura 1: Manual de usuario — Apoyo a la planificacion

Con respecto a la descripciénde la Figura 1 correspondiente al manual de usuario:

e 1:Correspondealosfiltros quesele puedenaplicaralatablade resumen de la parte inferior (4), tomando
en cuenta al producto.

e 2:Correspondealosfiltros que se le pueden aplicaralatablade resumende la parte inferior (4), tomando
en cuenta al cédigo de producto.

e 3:Correspondealosfiltros que se le puedenaplicaralatablade resumen de la parte inferior (4), tomando
en cuenta la cantidad de meses.

e 4:Prondsticode productos menos vendidos segun la cantidad de productos filtrado.

e 5: Correspondea la tablaen la cual se muestran los productos filtrados que cuentan con problemas de
stock, sea porexcedente 0 por escasez de este.


mailto:anthuanedbravo@gmail.com
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9

Ventas histéricas
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Batacidn histérica de productos (en soles)
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Figura 2: Manual de usuario — Ventas historicas

Con respecto a la descripciénde la Figura 2 correspondiente al manual de usuario:

e 1:Correspondealosfiltros quese le puedenaplicaral grafico rotacion histérica de productos en unidades
y soles (5y 6), tomando en cuenta al producto.

e 2:Correspondealosfiltros que se le puedenaplicar al grafico rotacion histérica de productos en unidades
(5y 6),tomando en cuenta al afio.

e 3:Cantidadde unidades vendidas y cantidad de unidades compradas.
4: Monto en soles vendido y monto en soles de las compras.
5: Corresponde al grafico rotacion historica de productos en unidades, comparando las unidades vendidas
y las unidades compradas, en caso se haga algun filtro se mostraran los resultados en base a el lo.

e 6: Corresponde al gréfico rotacion histdrica de productos en soles, comparando el monto de lasventas y
el monto de las compras, en caso se haga algun filtro se mostraran los resultados en base a ello.

Tablero de pronésticos
- 1 — 2
4 4
Prodiuctos con prandsticos de ventas mis altas por m‘// 5 Prondsticos més alt 3
>R00 —
I I |
fasd ¥
-_— x
00650iC03 mas baos Productos con pronésticos de ventas mis bajos cor mes
4
_—
4 _-6
4
=1 .
=

Figura 3: Manual de usuario - Tablero de prondsticos
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Conrespecto a la descripcion de la Figura 3 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Correspondeallos filtros que se le pueden aplicar en los graficos de ventas mas bajas por mes y ventas
mas altas por mes (5y 6), tomando en cuenta la cantidad de productos.
e 2:Correspondeallos filtros que se le pueden aplicaren los graficos de ventas mas bajas por mes y ventas
mas altas por mes (5 y 6), tomando en cuenta el rango de tiempo en meses.
3: Prondstico de productos mas vendidos segun la cantidad de productos filtrado
4: Pronostico de productos menos vendidos segun la cantidad de productos filtrado.
5: Corresponde al grafico de productos con prondstico de ventas mas altos.
6: Corresponde al grafico de productos con prondstico de ventas mas bajos.

d

Prondstico de ventas
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Figura 4: Manual de usuario — Prondstico de ventas

Con respecto a la descripcién de la Figura 4 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Corresponde alos filtros que se le pueden aplicar al grafico de pronosticos (5), tomando en cuentaal
producto.
e 2:Corresponde alos filtros que se le pueden aplicar al grafico de prondsticos (5), tomando en cuentaal
afio.
e 3:Cantidadde unidades vendidas en el periodo establecido que se ha filtrado o por defecto en todos.
e 4: Muestralos datosdel modelo, en este caso los criterios de confianza y la fecha de entrenamiento del
modelo.
e 5:Corresponde al grafico de pronostico de ventas en el cual se comparan las fechas de las ventas vs las
unidades vendidas y unidades pronosticadas.
6: Corresponde a la tabla de resumen con los datos correspondientes al grafico de prondsticos mostrado.

D

Clientes

Figura 5: Manual de usuario — Clientes
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Conrespecto a la descripcion de la Figura 5 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Correspondealosfiltros quese le puedenaplicaralatablade resumen de laparte inferior (4), tomando
en cuenta al nimero de documento del cliente.
e 2:Correspondealosfiltros quese le puedenaplicaralatablade resumen de laparte inferior (4), tomando
en cuenta al nombre del cliente.
e 3:Correspondeaal botdn para redirigirse a la interfaz de creacién de cliente.
e 4:Listado de clientes en basea los filtros o por defecto todos, en la parte derecha se pueden apreciar los
botones de accionesen el siguiente orden: ver, editar y eliminar correspondientemente.
La estructura que se muestra como tal en la interfaz de clientes se mantiene con las demas estructuras de los
mantenimientos.

Crear cliente
U
P
— 2 " 4
3 “ 4
e

Figura 6: Manual de usuario— Crear cliente

Con respecto a la descripciénde la Figura 6 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Campo pararegistrar el numero de documento del cliente.
e 2: Campo pararegistrar el nombre del cliente.
e 3:Botdn paravolveral listadode clientes.
e 4:Listado de clientes en base a los filtros o por defecto todos.
Q

Ver cliente

Figura 7: Manual de usuario — Ver cliente

Con respecto a la descripciénde la Figura 7 correspondiente al manual de usuario:
e 1: Campo del nimero de documento del cliente.
e 2:Campo del nombre delcliente.
e 3:Botdn paravolveral listado de clientes.
e 4:Botdn paraeditar al cliente.
e 5:Botdn paraeliminaral cliente.
a - -

Editar cliente

Figura 8: Manual de usuario — Editar cliente
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Con respecto a la descripcion de la Figura 8 correspondiente al manual de usuario:
1: Campo del nimero de documento del cliente a editar.
2: Campo del nombre del cliente a editar.
3: Boton para volveral listado de clientes.
4: Boton para guardar los cambios
d

Productos

Figura 9: Manual de usuario — Productos

Con respecto a la descripcion de la Figura 9 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Correspondealosfiltrosque se le pueden aplicar alatablade resumende la parte inferior (4), tomando
en cuenta el cédigo del producto.
e 2:Correspondealosfiltros que se le puedenaplicaralatablade resumen de la parte inferior (4), tomando
en cuenta la descripcion del producto.
e 3:Correspondea al boton para redirigirse a la interfaz de creacion de producto.
e 4: Listado de productosen base a los filtros o por defecto todos, en la parte derecha se pueden apreciar
los botones de acciones en el siguiente orden: ver, editar y eliminar correspondientemente.
La estructuraque se muestracomo tal en la interfaz de clientes y productos se mantiene con las demas estructuras
de los mantenimientos con respecto al listado.
d

Crear producto

«—

Figura 10: Manual de usuario — Crear producto

Con respecto a la descripciénde la Figura 10 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Campo para registrar el cddigo del producto.
2: Campo para registrar la descripcion del producto.
3: Campo pararegistrar la presentacion del producto.
4: Campo para registrar el stock del producto
5: Boton para volveral listado de productos.
e 6:Botdn paraguardar al producto.
La estructuraque se muestracomotal en la interfaz de clientesy productos se mantiene con las demas estructuras
de los mantenimientos con respecto a un nuevo registro.
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Ver producto

Figura 11: Manual de usuario — Ver producto

Conrespecto a la descripcion de la Figura 11 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Campo del cddigodel producto.
: Campo de la descripciondel producto.
: Campo de la presentacion del producto.
: Campo del stock del producto.
: Botdn para volveral listado de productos.
: Boton para editar al producto.
: Botdn para eliminar al producto.
La estructuraque se muestracomo tal en la interfaz de clientes y productos se mantiene con las demas estructuras
de los mantenimientos con respecto a ver el detalle.

e o o o o
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Editar producto
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Figura 12: Manual de usuario — Editar producto

Con respecto a la descripciénde la Figura 12 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Campo del cédigodel productoa editar.
2: Campo de la descripciondel producto a editar.
3: Campo de la presentaciéon del producto a editar.
4: Campo del stock del productoa editar.
5: Boton para volveral listado de productos.
e 6:Boton paraguardar loscambios, en caso todo este conforme.
La estructuraque se muestracomo tal en la interfaz de clientesy productos se mantiene con las demas estructuras
de los mantenimientos con respecto al editar.
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Proveedores
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Figura 13: Manual de usuario — Proveedores

Con respecto a la descripciénde la Figura 13 correspondiente al manual de usuario:

e 1:Correspondealosfiltrosque se le pueden aplicaralatablade resumen de la parte inferior (4), tomando
en cuenta el RUC del proveedor.

e 2:Correspondealosfiltros que se le pueden aplicaralatablade resumende laparte inferior (4), tomando
en cuenta la razon social del proveedor.

e 3:Correspondeal boton pararedirigirse a la interfaz de creacién de un proveedor.
e 4: Listado deproveedores enbase a los filtros o por defecto todos, en la parte derecha se pueden apreciar
los botones de acciones en el siguiente orden: ver, editar y eliminar correspondientemente.

Usuarios

3

—
p—— "

Figura 14: Manual de usuario — Usuarios

Con respecto a la descripciénde la Figura 14 correspondiente al manual de usuario:

e 1:Correspondealosfiltrosque se le pueden aplicaralatablade resumen de laparte inferior (4), tomando
en cuenta el correo electronico del usuario.

e 2:Correspondealosfiltrosque se le pueden aplicaralatablade resumen de la parte inferior (4), tomando
en cuenta el nombre del usuario.

e 3:Correspondeal boton pararedirigirse a la interfaz de creacién de un usuario.

e 4:Listado de usuariosen base a los filtros o por defecto todos, en la parte derecha se pueden apreciar los
botones de accionesen el siguiente orden: ver, editar y eliminar correspondientemente.



Figura 15: Manual de usuario — Roles

Con respecto a la descripciénde la Figura 15 correspondiente al manual de usuario:
1: Correspondealosfiltros que se le pueden aplicaralatablade resumen de la parte inferior (4), tomando

en cuenta el nombre del rol.

2: Corresponde al botdn pararedirigirse a la interfaz de creacion de un rol.
3: Listado de roles en base a al filtro o por defecto todos, en la parte derecha se pueden apreciar los

botones de accionesen el siguiente orden: ver, editar y eliminar correspondientemente.

]

Figura 16: Manual de usuario — Perfil
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Con respecto a la descripcion de la Figura 16 correspondiente al manual de usuario:

1: Corresponde al primer apartado de la interfaz de perfil que contempla los datos generales del usuario:
foto, nombre y correo electrénico, los cuales en caso desee el usuario puede cambiary luego presionar el
boton de guardar.

2: Corresponde al segundo apartado de la interfaz de perfil que contempla el actualizar contrasefia, para
elloelusuario debe ingresar su actual contrasefiaen el primer campoy en los dos siguientes la contrasefia

con la cual desea cambiarlay luego de ello presionar el boton guardar.

3: Corresponde al tercer apartado de la interfaz de perfil que contempla a la habilitacién de una
autenticacion en dos pasos, en caso el usuario desee ello debe presionar el boton de habilitar.

4: Corresponde al cuarto apartado de la interfaz de perfil que contempla a las sesiones activas que tiene
el usuarioy en caso desee puede cerrarlas.

5: Corresponde al quinto apartado de la interfaz de perfil que contempla la eliminacion de la cuenta del
usuarioen caso este lo desee.

D

Dates
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Figura 17: Manual de usuario — Datos

Con respecto a la descripciénde la Figura 17 correspondiente al manual de usuario:

1: Corresponde a la carga de datos de los clientes, primero se seleccionar el archivoy luego se presiona
el botdn de cargar para que se puedan almacenar dichos datos.

2: Corresponde alacargade datosde los productos, primero se seleccionar el archivo y luego se presiona
el boton de cargar para que se puedan almacenar dichos datos.

3: Corresponde a la carga de datos de los proveedores, primero se seleccionar el archivo y luego se
presiona el botdn de cargar paraque se puedan almacenar dichos datos.

4: Corresponde a la carga de datos de las ventas, primero se seleccionar el archivoy luego se presionael
boton de cargar para que se puedan almacenar dichos datos.

5: Corresponde a la carga de datos de las compras, primero se seleccionar el archivoy luego se presiona
el botdn de cargar para que se puedan almacenar dichos datos

9

Figura 18: Manual de usuario — Modelos de prondstico
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Conrespecto a la descripcion de la Figura 18 correspondiente al manual de usuario:
e 1:Correspondeal filtro que se le puede aplicar a la tablade resumen de la parte inferior (3), tomando en
cuenta el nombre del producto.
e 2:Correspondea al boton para redirigirse a la interfaz de creacion de un nuevo modelo.
e 3: Listado de modelos de prondstico en base al filtro o por defecto todos, en la parte derecha se pueden
apreciar losbotonesde acciones en el siguiente orden: ver, editar y eliminar correspondientemente.

?
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Figura 19: Manual de usuario — Creacion de modelo de prondstico

Con respecto a la descripcion de la Figura 19 correspondiente al manual de usuario:
e 1: Campo paraseleccionarel producto al cual se le va a realizar el modelo de prondstico.
: Campo que corresponde a la cantidad de entradas para el modelo.
: Campo para seleccionar la funcion de activacion para el modelo.
: Campo para seleccionar la funcién de pérdida parael modelo.
: Campo para seleccionar el algoritmo de optimizacion parael modelo.
: Campo que corresponde al tamafio del lote de entramiento para el modelo.
: Campo para seleccionar la funcién de salida parael modelo.
: Campo para seleccionar la métrica de evaluacion del modelo.
: Campo que corresponde a la cantidad de ciclos de entramiento del modelo.
10: Botdn pararegresar al listado de modelos de prondstico.
11: Boton paraguardar los datos registradosy crear el modelo.

O© oo ~NOoO ol h~hwiN



ANEXO N° 04. LISTA DE COTEJO DE PRUEBAS UNITARIAS

LISTA DE COTEJO PARA EVALUAR LA INTERFAZ DE SOLUCION
Objetivo: Evaluar la funcionalidad de la interfaz de la solucion web
Instrucciones: Marque con una “X” la opcion que mejor refleje su opinion.

34

No

CRITERIOS

CUMPLE

CUMPLE

OBSERVACIONES

Interfaz de inicio: La interfaz de inicio exhibe los graficos de prondsticos principales, asegurandose de que los datos sean
correctos y sin presentar ningun tipo de errores o distorsiones durante la interaccion del usuario.

Interfaz de carga de datos: La interfaz de carga de datos facilita la correcta subida de los archivos relacionados con las compras,
ventas, clientes, proveedores y productos, asegurando que no se presenten errores o distorsiones mientras el usuario interactta
conella.

Interfaz de mantenimiento cliente: La interfaz brinda la posibilidad de llevar a cabo todas las operaciones CRUD relacionadas
con el cliente, lo cual incluye ver, listar, buscar, editar, eliminar y registrar, sin mostrar ningln tipo de errores o distorsiones
durante la interaccion del usuario.

Interfaz de mantenimiento proveedor: La interfaz brinda la posibilidad de llevar a cabo todas las operaciones CRUD
relacionadas con el proveedor, lo cual incluye ver, listar, buscar, editar, eliminar y registrar, sin mostrar ningdn tipo de errores
o distorsiones durante la interaccién del usuario.

Interfaz de mantenimiento producto: La interfaz brindala posibilidad de llevar a cabo todas las operaciones CRUD relacionadas
con el producto, lo cual incluye ver, listar, buscar, editar, eliminar y registrar, sin mostrar ningln tipo de errores o distorsiones
durante la interaccién del usuario.

Interfaz de mantenimiento usuario: La interfaz brinda la posibilidad de llevar a cabo todas las operaciones CRUD relacionadas
con el usuario, lo cual incluye ver, listar, buscar, editar, eliminar y registrar, sin mostrar ningun tipo de errores o distorsiones
durante la interaccién del usuario.

Interfaz de mantenimiento roles: La interfaz brinda la posibilidad de llevar a cabo todas las operaciones CRUD relacionadas
con los roles, lo cual incluye ver, listar, buscar, editar, eliminar y registrar, sin mostrar ningin tipo de errores o distorsiones
durante la interaccién del usuario.

Interfaz de modelo de pronostico: La interfaz permite realizar todas las operaciones CRUD del modelo de pronéstico, es decir:
ver, listar, buscar, editar, eliminar y registrar sin mostrar errores o distorsiones mientras el usuario esta interactuando.

Interfaz reportes — Prondsticos de ventas: La interfaz muestra correctamente los graficos de los prondsticos de las ventas en
comparacion a las ventas reales, tomando en cuenta los filtros aplicados. Los filtros en los graficos funcionan correctamente,
seglin su descripcion, la interfaz no muestra errores o distorsiones mientras el usuario esta interactuando.

10

Interfaz reportes — Tablero de pronosticos: La interfaz de tablero de prondsticos muestra los graficos de los prondsticos en
diversos meses, tomando en cuenta los filtros aplicados paraello. Los filtros en los graficos funcionan correctamente, segin su
descripcion, la interfaz no muestra errores o distorsiones mientras el usuario esta interactuando.

11

Interfaz reportes— Apoyoa laplanificacion: Lainterfaz de apoyo a la planificacion muestra datosrealesy correctos conrespecto
al stock de productos, y al stock necesario, mostrandolo alertas dependiendo de los valores de estas y acciones a realizar al
usuario, la interfaz no muestra errores o distorsiones mientras el usuario esta interactuando.
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ANEXO N° 05. PRUEBAS DE CAJA NEGRA Y CAJA BLANCA

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Médulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Usuario | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El administrador puede gestionar los datosde los usuarios, viéndolo, buscandolo, modificandolo, listandolo, eliminandolo y

Codigode prueba

PCNO1

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
1.Ver datosdel usuario
2.Listar datosdel usuario
3.Editar los datosdel usuario
4.Registrar al usuario
5.Eliminar usuario

6.Buscar usuario

Caso de prueba

Gestién de usuario

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del usuario:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy viendo

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexion ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6 que lasoperaciones

Estado actual
Conforme

CRUD del usuario se realicen correctamente,

sin errores.

Fecha de cambio de estado | Observaciones

registrandolo mediante el aplicativo web desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que las operaciones CRUD del
usuario se realicen correctamente, sin ninglin error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Médulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito
Rol de usuario | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El administrador puede gestionar los datos de los roles de los usuarios, viéndolo, buscandolo, modificandolo, listandolo,
eliminandoloy registrandolo mediante el aplicativo web desarrollado

Codigode prueba

PCNO02

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
1.Ver datosde unrol

2. Listar datosde un rol
3.Editar los datosde un rol
4.Registrode un rol
5.Eliminar unrol

6.Buscar un rol

Caso de prueba

Gestion del rol del usuario
Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del rol de un usuario:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy viendo

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexion a la base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6 que lasoperaciones

Estado actual
Conforme

CRUD del rol se realicen correctamente, sin

errores

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que las operaciones CRUD del rol
de un usuario se realicen correctamente, sin ningn error.

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones
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DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Producto | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El usuario puede gestionar los datos de los productos, viéndolo, buscandolo, modificandolo, listdndolo, eliminandoloy

Codigode prueba
PCNO3

Funcionalidad/
Caracteristicaa evaluar
1.Ver datosdel producto
2.Listar datosdel producto
3.Editar los datosdel
producto

4.Registrar al producto
5.Eliminar producto
6.Buscar producto

Caso de prueba

Gestion de producto

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del producto:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy viendo

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexién ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6 que lasoperaciones

Estado actual
Conforme

CRUD del producto se realicen
correctamente, sin errores

Fecha de cambio de estado

Observaciones

registrandolo mediante el aplicativo web desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que las operaciones CRUD del
producto se realicen correctamente, sin ningdn error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Moédulo/ Area Funcional / Sub proceso

Cliente | Funcional

Tipo de requisito

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El usuario puede gestionar los datos de los clientes, viéndolo, buscandolo, modificandolo, listdndolo, eliminandolo y

Codigode prueba

PCNO04

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
1.Ver datosdel cliente

2 Listar datosdel cliente
3.Editar los datos del cliente
4.Registrar al cliente
5.Eliminar cliente

6.Buscar cliente

Caso de prueba

Gestion de cliente

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del cliente:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy viendo

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecidala
conexion ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6 que lasoperaciones

Estado actual
Conforme

CRUD del cliente se realicen correctamente,

sin errores

Fecha de cambio de estado | Observaciones

registrandolo mediante el aplicativo web desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que las operaciones CRUD del
cliente se realicen correctamente, sin ningan error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento |
Observaciones
Ninguna

Correcciones
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DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Proveedor | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El usuario puede gestionar los datos de los proveedores, viéndolo, buscandolo, modificandolo, listdndolo, eliminandolo y

Codigode prueba
PCNO5

Funcionalidad/
Caracteristicaa evaluar
1.Ver datosdel proveedor
2.Listar datosdel proveedor
3.Editar los datosdel
proveedor

4.Registrar al proveedor
5.Eliminar proveedor
6.Buscar proveedor

Caso de prueba

Gestion de proveedor

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del proveedor:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy viendo

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexién ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6 que lasoperaciones

Estado actual
Conforme

CRUD del proveedorse realicen
correctamente, sin errores

Fecha de cambio de estado

Observaciones

registrandolo mediante el aplicativo web desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que las operaciones CRUD del
proveedorse realicen correctamente, sin ningln error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Modulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Reportes | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El usuario puede ver diversos graficosde los prondsticosde los productos aplicando diferentes filtros mediante el aplicativo

Codigode prueba

PCNO06

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
Ver losdiversos graficosde
los pronésticosde los
productos, aplicando
diferentesfiltros

Caso de prueba

Gestion de reportes

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar que se muestran los
diversos graficos mientrasse
aplican los filtros

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexion ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6é que se muestran los

Estado actual
Conforme

diversos graficos correctamente mientras se
aplican losfiltros, sin errores

Fecha de cambio de estado

Observaciones

web desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que se muestran los diversos
graficos correctamente mientrasse aplican los filtros, sin
mostrarerrores

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones
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DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Modelo de pronostico | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El usuario puede gestionar el modelo de pronéstico, viéndolo, buscandolo, modificandolo, listandolo, eliminandolo y

Codigode prueba

PCNO7

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
1.Ver datosde un modelo de
prondstico

2 Listar datosde un modelo
de pronéstico

3.Editar los datosde un
modelo de prondstico
4.Registro de un modelo de
prondstico

5.Eliminar un modelo de
prondstico

6.Buscar un modelo de
prondstico

Caso de prueba

Gestion del modelo de prondstico

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del modelo de
prondstico: registrando,
modificando, listando,
buscando, eliminandoy
viendo

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexion ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6 que lasoperaciones

Estado actual
Conforme

CRUD del modelo de pronéstico se realicen

registrandolo mediante el aplicativo web desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023

Resultado esperado

El sistema debera permitir que las operaciones CRUD del
modelo de pronéstico se realicen correctamente, sin ningin
error.

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

correctamente, sin errores
Correcciones
Fecha de cambio de estado |

Observaciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Requisito

Médulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito Codigo del requisito
Cargade datos | Funcional >
Descripcion del requisito
El usuario puede cargar los datosde los productos, proveedores, clientes, ventasy compras mediante el aplicativo web

Codigode prueba
PCNO8

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar

Cargar losdatos de los
productos, proveedores,
clientes, ventasy compras

Caso de prueba

Carga de datos

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar que se cargan los
datosde los productos,
proveedores, clientes, ventas
y compras

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexion ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permitié que se carguen los datos

Estado actual
Conforme

de los productos, proveedores, clientes, ventas
y compras correctamente, sin errores

Fecha de cambio de estado | Observaciones

desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que se carguen los datosde los
productos, proveedores, clientes, ventasy compras
correctamente, sin ningan error.

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones
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DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Inicio | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El usuario puede ver los graficos principalesde los pronésticosde los productos aplicando filtros por producto y afio mediante

Codigode prueba

PCNO09

Funcionalidad/
Caracteristicaa evaluar
Ver losgraficosprincipales
de los pronésticosde los
productosaplicando filtros
por productoy afio

Caso de prueba

Inicio

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar que se muestran los
gréaficos principales de los
pronoésticos de los productos
aplicando filtros por
productoy afio

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexion ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6é que se muestran los

Estado actual
Conforme

gréaficosprincipalesde los pronésticos de los
productos aplicando filtros por productoy

Fecha de cambio de estado

afo, sin errores

Observaciones

el aplicativo web desarrollado
Caso de prueba

Fecha de prueba
08/06/2023
Resultado esperado
El sistema debera permitir que se muestran los graficos
principales de los prondsticosde los productosaplicando
filtros por productoy afio, sin mostrarerrores

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA NEGRA

Moédulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Perfil | Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

El usuario puede realizar actualizaciones de su perfil con respecto a algunosdatose incluso eliminar su cuenta

Codigode prueba

PCN10

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar

El usuario puede actualizar
datosde su perfil e incluso
eliminarsu cuenta

Caso de prueba

Inicio

Datos de entrada

/ Acciones de entrada

El usuario debe ingresar a su
cuenta con sus credenciales
para poderaccedera su perfil

Requerimientos de ambiente de pruebas
Tener el aplicativo correctamente abierto y bien establecida la
conexion ala base de datosen el entorno local

Resultado obtenido
El sistema permiti6 que se realicen

Estado actual
Conforme

actualizacioneso eliminacion de cuenta por
parte del usuario

Fecha de cambio de estado

Observaciones

Caso de prueba

Fecha de prueba
10/06/2023
Resultado esperado
El sistema le permite al usuario realizar actualizacionesde los
datosde su perfil e incluso eliminar su cuenta

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones



DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA
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Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito
Modelo de red neuronal

Codigode prueba

PCBO1

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
Buen funcionamiento del
modelo de la red neuronal al
momento de ejecutarel
codigo

Funcional

Caso de prueba

Modelo de red neuronal
Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Datosde las ventasde los
medicamentosen diversos
periodos de tiempo

Requerimientos de ambiente de pruebas

Resultado obtenido
La red neuronal funciono de lamanera

Ejecucion de cédigo

Conforme

esperada, sin errores de ejecucién, mostrando
resultadosaceptables para el usuario
tomando en cuenta los valores minimos de las
métricas de evaluacion

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Estado actual

Resultado esperado

Requisito

Codigo del requisito

Descripcion del requisito
El modelo de la red neuronal funciona correctamente, tomando en cuenta tener como minimo lossiguientesvalores de las
métricas de evaluacion: MAPE: 15.62%, R2: 43.00%. RMSE: 7.87

Caso de prueba

Fecha de prueba

08/06/2023

Correcto funcionamiento de la red neuronal,tomando en
cuenta los valores minimosde las métricasestablecidas.

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Observaciones

Ninguna

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Seguimiento

Correcciones

Médulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Modelo de pronéstico ‘ Funcional

Codigode prueba
PCB02

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
Buen funcionamiento del
modelo de pronéstico al
momento de ejecutarel
codigo

Caso de prueba

Modelo de red pronéstico
Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Datosde las ventasde los
medicamentosen diversos
periodos de tiempo

Requerimientos de ambiente de pruebas

Resultado obtenido
El modelo de prondstico funciono de la

Ejecucién de codigo

Estado actual
Conforme

manera esperada, sin errores de ejecucion,
mostrando resultadosaceptablesparael

Fecha de cambio de estado

usuario

Observaciones

Resultado esperado

Requisito

Codigo del requisito

Descripcion del requisito
El modelo de lared prondstico funciona correctamente

Caso de prueba

Fecha de prueba

08/06/2023

Correcto funcionamiento de la red neuronal

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Observaciones

Ninguna

Seguimiento

Correcciones
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DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito
Ventas historicas

Codigode prueba

PCB03

Funcionalidad/
Caracteristica a evaluar
Informacién correcta de las
ventas historicasde ejecutar
el cédigo

Requerimientos de ambiente de pruebas
Ejecucion de cédigo

Resultado obtenido
Se obtuvo con éxito los datosde las ventas

Fecha de cambio de estado

Funcional

Requisito

Codigo del requisito

Descripcion del requisito

Las ventashistéricasque se muestran en uno de los reportes dan los resultados correctos

Caso de prueba
Ventas historicas
Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Datosde las ventas

Conforme
histéricas

Observaciones

Estado actual

Caso de prueba

Fecha de prueba
16/06/2023
Resultado esperado
Correcta obtencion de los datosde las ventas histéricas

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento

Observaciones
Ninguna

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Médulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Apoyo en la planificacion ‘ Funcional

Codigode prueba

PCB04

Funcionalidad/
Caracteristicaaevaluar
Obtenci6n de los datos
correctos de losproductos
con problemas de stock

Caso de prueba

Ventas histdricas

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Nombre del producto/
codigo/ cantidad de meses

Requerimientos de ambiente de pruebas

Resultado obtenido
Se obtuvo con éxito los datos de los productos

Ejecucion de codigo

Conforme

con déficit o excedente de stock

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Estado actual

Requisito

Codigo del requisito

Descripcion del requisito
Se obtienen losdatosde los productos con problemas de stock
Caso de prueba

Fecha de prueba
16/06/2023
Resultado esperado
Correcta obtencién de los datosde los productos con déficit o
excedente de stock

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento

Observaciones
Ninguna

Correcciones



42

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito
Tablero de pronésticos

Codigode prueba

PCBO05

Funcionalidad/
Caracteristicaaevaluar
Obtencion de los datos
correctos de losprondsticos
mas altosy bajos

Funcional

Caso de prueba
Ventas histdricas

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Cantidad de productos/
rango de tiempo

Requisito

Codigo del requisito

Descripcion del requisito
Se obtienen losdatosde los pronésticos mas altos y bajos
Caso de prueba

Fecha de prueba
16/06/2023
Resultado esperado
Correcta obtencion de los datosde los pronésticos masaltosy
bajospara mostrarlosen graficos

Requerimientos de ambiente de pruebas
Ejecucion de cédigo

Estado actual
Conforme

Resultado obtenido
Se obtuvo con éxito los datosde los
prondésticos mas altos y bajos

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Observaciones
Ninguna

Seguimiento

Fecha de cambio de estado

Observaciones

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Médulo/ Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Codigode prueba

PCBO06

Funcionalidad/
Caracteristicaaevaluar
1.Extraer datosdel usuario
2.Listar datosdel usuario
3.Editar los datosdel usuario
4.Registrar al usuario
5.Eliminar usuario

6.Buscar usuario

Usuario | Funcional

Caso de prueba

CRUD de usuario

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del usuario:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy extrayendo los
datos

Requisito

Codigo del requisito

Descripcidn del requisito

La ejecucidnde las operaciones CRUD se ejecuta correctamente

Caso de prueba

Fecha de prueba
17/06/2023

Resultado esperado

Los CRUD del usuario deberan ejecutarse sin ningtn error

Requerimientos de ambiente de pruebas
Ejecucion del cddigoy buena conexion ala base de datosen el
entorno local

Estado actual
Conforme

Resultado obtenido
Los CRUDS del usuario se ejecutaron
correctamentey sinerrores.

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Observaciones
Ninguna

Seguimiento

Correcciones
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DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Codigo de prueba

PCBO7

Funcionalidad/
Caracteristica aevaluar
1.Extraer datosdel rol de
usuario

2.Listar datosdel rol del
usuario

3.Editar los datosdel rol de
usuario

4.Registrar al rol de usuario
5.Eliminar rol de usuario
6.Buscar rol de usuario

Rol de usuario | Funcional

Caso de prueba

CRUD de rol de usuario
Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del rol de usuario:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy extrayendo los
datos

Requerimientos de ambiente de pruebas
Ejecucion del coédigoy buena conexion a la base de datosen

Resultado obtenido
Los CRUDS del rol de usuario se ejecutaron

el entorno local

Conforme

correctamentey sin errores.

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Estado actual

Requisito

Codigo del requisito

Descripcion del requisito

La ejecucién de las operaciones CRUD se ejecuta correctamente

Caso de prueba

Fecha de prueba
17/06/2023
Resultado esperado
Los CRUD del rol de usuario deberan ejecutarse sin ningin
error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Modulo/ Area Funcional / Sub proceso

Codigode prueba

PCB08

Funcionalidad/
Caracteristicaaevaluar
1.Extraer datosdel producto
2.Listar datosdel producto
3.Editarlos datosdel
producto

4 Registrar al producto
5.Eliminar rol del producto
6.Buscar rol del producto

Producto | Funcional

Tipo de requisito

Requisito

Codigo del requisito

Descripcion del requisito

La ejecuciénde las operaciones CRUD se ejecuta correctamente

Caso de prueba

CRUD de producto

Datos de entrada

/ Acciones de entrada
Probar todas lasoperaciones
CRUD del producto:
registrando, modificando,
listando, buscando,
eliminandoy extrayendo los
datos

Requerimientos de ambiente de pruebas
Ejecucion del cédigoy buena conexion a la base de datosen

Resultado obtenido
Los CRUDS del producto se ejecutaron

el entorno local

Conforme

correctamentey sin errores.

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Estado actual

Caso de prueba

Fecha de prueba
17/06/2023

Resultado esperado

Los CRUD del producto deberan ejecutarse sin ningln error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones
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DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Médulo / Area Funcional / Sub proceso | Tipo de requisito

Codigode prueba

PCB09

Funcionalidad/ Caracteristica
aevaluar

1.Extraer datosdel cliente
2.Listar datosdel cliente
3.Editar los datos del cliente

4. Registrar al cliente
5.Eliminar cliente

6.Buscar cliente

Cliente | Funcional

Caso de prueba

CRUD de cliente

Datos de entrada

/ Acciones de entrada

Probar todas lasoperaciones
CRUD del cliente: registrando,
modificando, listando,
buscando, eliminandoy
extrayendo los datos

Requerimientos de ambiente de pruebas
Ejecucion del coédigoy buena conexion a la base de datosen el

Resultado obtenido
Los CRUDS del cliente se ejecutaron

entorno local

Estado actual
Conforme

correctamentey sin errores.

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Requisito

Codigo del requisito
Descripcion del requisito
La ejecucién de las operaciones CRUD se ejecuta correctamente
Caso de prueba

Fecha de prueba
17/06/2023
Resultado esperado
Los CRUD del cliente deberan ejecutarse sin ningin error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones

DESCRIPCION DE PRUEBAS DE CAJA BLANCA

Médulo/ Area Funcional / Sub proceso

Codigode prueba

PCB10

Funcionalidad/ Caracteristica
aevaluar

1.Extraer datosdel proveedor
2.Listar datosdel proveedor
3.Editar los datosdel proveedor
4.Registrar al proveedor
5.Eliminar proveedor

6.Buscar proveedor

Proveedor | Funcional

Caso de prueba

CRUD de proveedor

Datos de entrada

/ Acciones de entrada

Probar todas lasoperaciones
CRUD del proveedor:
registrando, modificando,
listando, buscando, eliminando
y extrayendo los datos

Requerimientos de ambiente de pruebas
Ejecucion del codigoy buena conexion ala base de datosen el

Resultado obtenido
Los CRUDS del proveedor se ejecutaron

entorno local

Estado actual
Conforme

correctamentey sinerrores.

Fecha de cambio de estado | Observaciones

Tipo de requisito

Requisito

Codigo del requisito
Descripcion del requisito
La ejecucién de las operaciones CRUD se ejecuta correctamente
Caso de prueba

Fecha de prueba
17/06/2023

Resultado esperado

Los CRUD del proveedor deberan ejecutarse sin ningin error

Condiciones / Restricciones
Ninguna

Seguimiento
Observaciones
Ninguna

Correcciones
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ANEXO N° 06. EVALUACION DEL PRODUCTO ACREDITABLE CONEL MODELO

TAM

CUESTIONARIO DE ACEPTACION TECNOLOGICA - TAM

Personal Encargado: Rengifo Rios Rossmer
Cargo: Gerente General

Fecha: 16/09/2023

Objetivo del Cuestionario: Evaluar la percepcidn de utilidad y facilidad de uso con relacion al sistema como
producto tecnologico de la tesis titulada “Sistema de soporte a 1as decisiones para apoyar la planificacion de

compras enuna drogueria de Chiclayo”

Instrucciones: Marque conuna “X” la opcion que mejor refleje su opinion.

UTILIDAD PERCIBIDA (UP)

a|geqoiduwil
AN TN b e

3|geqoaduwil

ajuelseg

3|geqoaduwil

ajuswe.abi

ounbuiN

a|geqo.d
ajuswe.abi

a|geqo.d
aquelseg

a|geqo.d
alusLIBPRLISIIXT

Usar el sistema de pronostico de compras ayudariaa
realizar sus tareas en menor tiempo posible

Usar el sistema de prondstico de compras mejoraria
el desempefio de su trabajo

Usar el sistema de pronostico de compras
incrementaria su productividad y rendimiento en el
trabajo

Usar el sistema de pronostico de compras aumentaria
la efectividad en su trabajo

Usar el sistema de prondstico de compras facilitaria
larealizacionde su trabajo

Encontraria el sistema de prondstico de compras Util
en su trabajo

FACILIDAD DE USO PERCIBIDA
(FUP)

a|geqoiduwil
glusLIepRLSIIXT

3|geqoiduwi

ajueiseqd

3|geqoaduwi
aquawelabi]

ounBuiN

3|geqoud
aluswelsbi

3|geqoid
aluelseg

3|geqo.d 81
uswrepewsaJlix3

Aprender a utilizar el sistema de pronoéstico de
compras, seria sencillo para usted

X

Le resultaria facil utilizar el sistema de
prondstico de compras para hacer lo que usted
necesite

X

Su interaccion con el sistema de pronéstico de
compras seria claro y entendible

77
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Encuentra el sistema de prondstico de
compras flexible para interactuar con él

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

Encuentra el sistema de prondstico de
compras facil de utilizar

GRUPO FARMA DEL NORTE SAC

RENGIFO RIOS ROSSMER
GERENTE GENERAL

77



