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INTRODUCCION

La tecnologia de la informacion se ha vuelto una herramienta clave desde hace ya varios
afios para que la mejora continua en los procesos de cualquier organizacion. Cada vez
el mercado se vuelve mas competitivo debido a los diferentes avances tecnoldgicos que
ocurren a nivel mundial lo que ocasiona que las empresas no solo busquen cumplir
metas y objetivos que tuvieran actualmente sino también empezar a plantearse retos e

idear nuevas maneras de mejorar sus procesos.

En el mercado actual ya no solo basta ofrecer un producto que satisfaga las necesidades
del consumidor, ya no sale de su casa a buscar lo que quiere, mas bien el mercado debe
poder saber cdmo llegar a este y crearle la necesidad. Este cambio solo puede ser bien
atendido gracias a una correcta toma de decisiones que involucra a toda la organizacion,
pero a su vez, estas decisiones tienen que estar correctamente sustentadas sobre una

base confiable y segura.

Para poder formar esta base un componente indispensable es el manejo eficaz y
eficiente de los datos y la informacidn que se pueda sacar de estos y pueda ser relevante
para la empresa. En esta idea presentada es donde empiezan a aparecer conceptos
como Cloud Computing, metodologias agiles, sistemas de gestion, Infraestructura como
servicio, que apoyados por herramientas, estrategias, técnicas y metodologias, permiten

a las organizaciones alcanzar esos indicadores que necesitan.

Actualmente existen un sin nimero de herramientas que permiten la implementacion de
sistemas de venta o facturacién o inventario pero a su vez son muy dificiles de poder
usar eficientemente debido a diferentes factores como el alto precio de adquisicién o los

honorarios de los profesionales expertos en este ambito.

Este trabajo se ha enfocado en el desarrollo de toda el sistema integrado de gestion de
ventas e inventario para una distribuidora de bebidas ubicada en el departamento de
Loreto, que a su vez presenta diferentes casuisticas que incrementan la complejidad del
problema, como por ejemplo la baja velocidad en la conexion a internet, los problemas
de luz y de clima que afronta la selva de nuestro pais y la integracién con sistemas de
terceros (en este caso la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracién

Tributaria) para el proceso de Facturacion electrénica.



LA EMPRESA

Datos Generales

R.U.C: 20493513134

Tipo de contribuyente: Sociedad Anénima Cerrada

Inicio de actividades: 26/09/2006

Nombre o razdn social de la empresa

DISTRIBUIDORA D'POLO S.A.C.

Ubicacién de la empresa

Direccion: Calle Elias Aguirre # 1495 (frente a CC. Sachachorro) Loreto - Maynas —

Belén

Teléfono: 065- 268055
Mapa

©# ©
<& C o O
Centro'c Mercado Belén “Oc
?Aguinoll?.’.
® Hospital Y%
S o he
© Uladech Filial Iquit (.:o g!é

Figura 1: Ubicacién de la empresa

(Fuente: Google Maps).



Giro de la empresa

Distribuidora D’ POLO S.A.C. es una empresa que inici6é sus actividades en el 2006, la
principal actividad de este negocio es la venta al por mayor de gaseosas, licores,
bebidas rehidratantes, etc. en la regién Loreto, es el principal proveedor de bodegas,
empresas de gran envergadura, hoteles, entidades del estado y mas. Los precios que
ofrecen al mercado son insuperables en el mercado donde se desempefia; asimismo,
los colaboradores estan capacitados para brindar un buen servicio. Su organizacién
empresarial se basa en tres departamentos; el departamento de contabilidad se encarga
de ver las obligaciones financieras y tributarias de la empresa, el departamento de
logistica se encarga de la compra de productos y atencion al pablico, y el departamento
de sistemas se encarga del sistema de facturacion electrénica y supervisar el buen

funcionamiento del sistema computarizado de la organizacion.

Tamano de la empresa

La empresa es una Mype, que factura 5 millones al afio.

Breve resefia histérica de la empresa

Hace mas de 15 afios, la empresa empez6 a formar parte del mercado Loretano como D’
Polo E.I.R.L; en aquel entonces no existian fabricas de gaseosas en Iquitos por lo cual
se vio la oportunidad de llevar productos gasificados de Lima y aprovechar la ley de la
amazonia que devolvia el IGV a las empresas; debido a que las ventas se fueron
incrementando, en el afio 2006 la empresa se convirtié en S.A.C. y afladieron productos

como licores, rehidratantes, yogurts, frugos, entre otros.

Organigrama de la empresa

Gerencia

Administracion

[ [ 1
Dpto. de Dpto. de Dpto. de
Contabilidad Logistica Sistemas

Figura 2: Organigrama general de la empresa
(Fuente: Distribuidora DPolo).




Misién

Mision: Brindar variedad de productos gasificados y no gasificados en el menor tiempo

posible y a un precio justo.

Visién y Politica

Visién: Ser reconocida como la distribuidora de gaseosas que mas vende en la region
Loreto.

Politica: La empresa tiene politica participativa con los trabajadores, busca que cada

integrante sea un miembro activo de la organizacion.

Productos y clientes

Productos

I. Gaseosas Gasificadas: Coca Cola, Inca Kola, Kola Real, Ice Kola, etc.

il Cervezas: San Juan, Cristal, Cusquenia, etc.

iii. Rehidratantes: Gatorade, Sporade, Volt, etc.

Clientes

i. Petroperu lquitos

ii. Hotel El Dorado

iii. July SPA, entre otras.



Premios y certificaciones

i.  Premio al mejor afio de ventas realizado por la Corporacién Lindley de Iquitos.

ii.  Premio de mejor historia de emprendimiento por Caja Maynas.

Relacién de la empresa con la sociedad

La empresa busca impulsar la compra de productos con envase ecoflex con la finalidad
de promover el cuidado del medio ambiente. Ademas, la empresa organiza eventos para
promocionar el deporte y llevar alegria a los nifios de bajo Belén.



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Caracterizacion del area en que se participo

Se creo el departamento de sistemas que se encarg6 del desarrollo, implementacién y
mantenimiento del sistema integrado de gestion disefiado para la empresa. Se encargo
de recibir requerimientos para su analisis y el desarrollo de la solucion mas conveniente.
A su vez sirvi6 también como soporte para los trabajadores de la empresa y como
representante técnico en las diferentes comunicaciones que tenga la empresa con

terceros, como por ejemplo SUNAT.

Antecedentes y definicion del problema

La empresa manejaba sus ventas e inventario usando cuadernos, apuntes y archivos
de Excel los cuales no permitian un control adecuado de los productos y el proceso de
facturacion, por lo que todos los fines de mes los ejercicios contables reportaban tanto

perdidas de dinero como de inventario.

- Pérdidas en Efectivo Pérdidas en Inventario
Descripcion :
(Expresado en Soles) (Valorizado en Soles)
Primer Trimestre 2015 S/ 4,257.3 S/ 5,689.5
Segundo Trimestre 2015 S/1,002.5 S/ 3,541.8
Tercer Trimestre 2015 S/ 853 S/ 7,542.3
Cuarto Trimestre 2015 S/ 2,426.7 S/ 6,549.8
Total S/ 8,539.5 S/ 23,323.4

Cuadro 1: Reporte de pérdidas por afio
(Fuente: Elaboracion propia)

Ademas los problemas de luz por los que paso la region de la Selva eran demasiado
graves y muy recurrentes, cada semana se presentaban al menos 2 cortes eléctricos
qgue ocasionaba la perdida informacion y de alguna manera se pueda justificar los

errores que aparecian en los reportes contables.

La informacion de la empresa se encontraba muy dispersa y esto no permitia tener una

vision acertada del estado de la empresa.



Documentacion Anual / unidades |Porcentual
Boletas de Venta 109,500 92.16
Facturas de Venta 9,125 7.68
Facturas de Compra 35 0.03
Guias de Remision 150 0.13
Total 118,810 100

Cuadro 2: Flujo de documentos que se genera por afio
(Fuente: Elaboracion propia)

Ademas, SUNAT decreto que los principales contribuyentes deben empezar a generar

facturas electrénicas lo cual era imposible que se pueda realizar sin un sistema de

ventas y una preparacioén adecuada a los empleados.

Diagrama del proceso de venta antiguo

El cliente ingresa a la
distribuidora

Realiza la Cola

CLIENTE

Recibe
Informacion de
Productos

Creacidn de

Proforma

VENTAS

| cliente desea

pedido?

si Creacion de
Pedido

FACTURACION

Cobrar pago
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en Almacen

DESPACHO

Buscar Productos
en Almacen

Entregar
Productos

Figura 3: Diagrama del proceso de venta antiguo

(Fuente: Elaboracioén propia)




Analisis de diagrama del proceso de venta antiguo

Diagrama de Actividades de Proceso Actual

Operador / Material / Equipos

Diagrama #1

Resumen

Objeto: Identificar d

Metodo: Actual

Almacenamiento

todas las actividades en el Actividad Simbolo Actual Propuesta Economia
p de venta de prod
Operacion . 4
m|
Actividad: Venta de prod
Transporte - 3
Espera - 3

Compuesto por: Giancarlo Guzman|

Distancia (m)

Tiempo (min)

Cuadro 3: Andlisis del diagrama del proceso de venta antiguo

(Fuente: Elaboracioén propia)

Simbolo
Descripcion Distancia (m)| Tiempo (min) - - Obser
® N v

Ingreso de clientes a la distribuidora 0.1 | —@ Peatonal
Traslado a zona de atencién 0.1 <
Espera de turno 13
Atencion de Cliente / Creacion de Proforma 35 <’ Entra proforma
Chequeo de Stock 0.5 Sale Proforma
Traslado a zona de caja 0.1
Espera de turno 0.3 >
Pago en caja 0.5 | Entra / Sale Comprobante de Pago
Traslado a zona de entrega de productos 01
Espera de turno 0.5 _______,_,->0
Atencion de Cliente / Busqueda de productos 2 ?“‘—
Atencion de Cliente / Entrega de productos 1 *

Cuadro 4: Descripcion del diagrama del proceso de venta antiguo

(Fuente: Elaboracién propia)




Analisis FODA

Fortalezas \ Debilidades

- Capacidad econdmica para invertir en
nuevas tecnologias.

- Alto compromiso de todos los involucrados
en el proyecto.

- Pocos procesos definidos

- Falta de conciencia en la importancia de la
labor de cada uno de los trabajadores.

- Personal poco capacitado para el uso de un
sistema de gestion.

- Equipos obsoletos.
Oportunidades \ Amenazas

- Posibilidad de desarrollo de nuevos
modulos en la solucion.

- Encontrar tendencia de ventas.

- Cumplimiento de obligaciones tributarias en
menos tiempo.

- Se depende de servicios de terceros para
gue la solucién funcione

- Existencia de empresas que ya cuentan con
una solucién implementada

Cuadro 5: Analisis FODA
(Fuente: Elaboracién propia)

Diagrama de Causa—Efecto (Ishikawa)

[ pesnes
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Figura 4: Diagrama de Ishikawa

(Fuente: Elaboracion propia)



Objetivos:

general y especifico

Objetivo General:

Mejorar el proceso de venta y manejo de inventario de la empresa

implementando un sistema de gestion que permita un control mas rapid

o,

facil y claro para el gerente general y los encargados de los demas

departamentos.

Objetivos especificos:

Reducir al 100% las pérdidas de dinero en caja en el primer mes.

Identificar la causa del 90% de productos del almacén perdidos en el

primer trimestre.

Emitir comprobantes electronicos para el 100% de ventas como indica

SUNAT antes de la fecha limite impuesta (Diciembre 2016).

Ver el 100% de ventas realizadas hasta un dia antes de la fecha en la

que se realiza la consulta.

Justificacion

La empresa cada vez genera mas ventas y se hace mucho mas dificil el

control de éstas.

La pérdida constante de informacion y de productos en el almacén.

El requerimiento de SUNAT de empezar a generar facturas / boletas

electrénicas.
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Alcances y limitaciones

El alcance de este proyecto es crear un sistema de gestion que permita solucionar los
problemas en el proceso de ventas y manejo de inventario que ocurren dentro de la
empresa.

Las limitaciones por las cuales pasa la empresa son las siguientes:

i.  Actualmente no se posee ninguna solucién tecnolégica que ayude a los
procesos de la empresa.

ii. Los problemas de luz son constantes en el departamento de Loreto debido

a las malas conexiones eléctricas y también al clima.

ii.  La poca capacitacion que tienen los empleados en el uso de computadoras.

iv.  Labaja velocidad en la conexion a internet que poseen las ciudades de
provincia.

11



MARCO TEORICO

Este capitulo presenta marco tedrico necesario para la solucién implementada, la cual

es un sistema integrado de gestion disefiado para cubrir las necesidades de la empresa.

En esta primera parte del capitulo se presentan las definiciones de conceptos
necesarios para comprender los diferentes temas que se abarcardn a lo largo del

documento que estan relacionados de manera directa a la solucion ofrecida.

Definiciones

A continuacién, se presentan todas las definiciones que son necesarias de entender

previamente por su relacion a la solucion:
Sistemas de Planificacion de Recursos Empresariales (ERP)

Los sistemas ERP son aquellos que gestionan los recursos y automatizan
muchos procesos operativos o productivos de la empresa.

Estos sistemas estan caracterizados por ser la unién de diferentes médulos,
cada uno de estos tiene diferente uso o finalidad, por ejemplo: ventas, compras,

produccion, logistica, finanzas, contabilidad, recursos humanos, inventario, etc.
Los principales objetivos que tiene un sistema ERP son:

i.  Acceso a la informacion.
ii. Restringir y compartir informacién entre usuarios.

iii.  Automatizar y optimizar procesos de la empresa.

El propoésito fundamental de un sistema ERP es apoyar a los usuarios de la
empresa, brindar de manera eficiente y eficaz la informaciéon que se solicita,
reducir tiempo y costos de tareas repetitivas y la generacion de reportes que

permita tomar decisiones.

La resolucién de problemas contables y financieros es otro de los beneficios que

un sistema ERP otorga.

Las principales caracteristicas que distinguen a un sistema ERP de otro software

para empresa es que deben ser configurables y modulares.

12



Configurables: Los sistemas ERP pueden ser configurados mediante
desarrollo de cédigo del software o una interfaz de usuario. Por ejemplo,
para poder controlar el inventario del almacén es posible que una
empresa necesite manejar muchas sedes pero otra empresa no. Existen
propuestas en el mercado que ofrecen sistemas ERP con esta
funcionalidad integrada, y otras empresas ofrecen servicios de desarrollo
a medida para poder satisfacer esta necesidad.

Modulares: Los sistemas ERP entienden que un hegocio o empresa esta
conformado por diferentes departamentos o areas pero que estos se
encuentran interrelacionados por toda la informacién y datos que
comparten y que son generados a través de los diferentes procesos de la
empresa. Una ventaja econémica y técnica de estos sistemas es que las
funciones con las que se cuentan estan separadas en modulos, los cuales
se implementan de acuerdo a los requerimientos de cada empresa, por

ejemplo: ventas, compras, logistica, recursos humanaos, finanzas, etc.

Entre otras caracteristicas de los sistemas ERP se pueden encontrar:

Base de datos centralizada.
Se consolidan los procesos al detectar la interacciéon entre los
departamentos de la empresa.

Los datos capturados son: completos, comunes y consistentes.

Para poder desarrollar o implementar un sistema ERP es conveniente definir:

Los resultados que se desean obtener.

El modelo de negocio.

El modelo de gestion.

La estrategia de desarrollo o implementacion.

Evaluacioén de los procesos de la empresa.

Metodologia Agil

Es una metodologia de gestion que permite un proyecto a los diferentes cambios

gue puedan ocurrir gracias a su flexibilidad, teniendo en cuenta las debilidades

y fortalezas del equipo.

13



Scrum

Es una metodologia &gil para gestionar desarrollo o implementaciones de
software que tiene como principal objetivo el maximizar el retorno de la inversion
gue realiza una empresa. Para lograr esto se desarrollar multiples iteraciones,
en esta metodologia también son llamados Sprints, los cuales tienen una
duracion de entre 1 a 4 semanas, segun lo que se acuerde con el equipo de
desarrollo.

En un Sprint se busca el desarrollo de una coleccién de funcionalidades o
requerimientos que son priorizados de acuerdo a su importancia, la cual es
especificada por el cliente. El resultado de esto es un entregable que pueda ser
validado por el cliente para validar si los requerimientos fueron tomados de
manera correcta y asi evitar la menor cantidad de iteraciones para resolver un

problema en especifico.
En la metodologia se dispone de 3 reuniones importantes por cada Sprint:

i.  Reunion de planificacion: En esta reunion participa el equipo de
desarrollo y el cliente para poder definir las funcionalidades a
desarrollarse en el Sprint que esta por comenzar, definir el alcance e
identificar las métricas de éxito.

ii.  Reunién de revisién: Reunién donde se revisa el cumplimiento de las
funcionalidades y métricas especificas en la planificacion.

iii.  Reunion de retrospectiva: Es una reunion situada luego de la reunion
de revision, en la cual, mediante la intervencién de todas las personas
involucradas en el Sprint, se busca identificar las cosas que salieron
bien, que pudieron ser mejor, y soluciones a los problemas. Esto
permite plantear compromisos que se asumirdn desde el siguiente
Sprint y permitiendo asi poder tener una mejora continua en el

proyecto.

También dispone de 3 roles que son necesarios para poder llevar correctamente

el proyecto.

14



Scrum Master: Es la persona que lidera al equipo a cumplir los
requerimientos del proyecto y hacer que se cumplan las reglas y
procesos de la metodologia.

Product Owner: Es el representante del cliente final. Se enfoca en la
parte del negocio y es el responsable de que el proyecto entre un
valor superior al dinero que se invirtio.

Team: Es el equipo de profesionales que en conjunto poseen el

conocimiento para poder desarrollar y/o implementar el proyecto.

Los beneficios que se pueden obtener del uso de esta metodologia es:

Vi.

Vii.

Existe una gran flexibilidad en los cambios

El cliente puede ver algo conciso desde el primer Sprint
Mayor productividad en el equipo

Maximiza el retorno de la inversion

Prediccion en tiempos de entrega

Reduccién de Riesgos

Identificacién de posibles problemas

Historia de Usuario

Es la representacion de un requisito del sistema, escrito en maximo dos frases

utilizando un lenguaje que pueda ser entendido por el usuario final y el equipo

de desarrollo.

Sus caracteristicas son:

Son independientes entre si
Negociables

Estimables

Pequefias

Medible

Cloud Computing

Consiste en entregar bajo demanda los recursos informaticos necesarios para el

funcionamiento de la aplicacion. Estos recursos pueden ser: almacenamiento de

15



informacioén, base de datos, velocidad de memoria RAM, cantidad de nucleos del
procesador.

Como responsable absoluto de darle solucién a los problemas que afrontaba la
empresa, fui el encargado del analisis y disefio de la arquitectura del sistema y

también del desarrollo e implementacién de la misma. Para el proyecto usé
Infraestructura como Servicio

Este es uno de los 3 modelos principales en el area de Cloud Computing junto
con Software como Servicio y Plataforma como Servicio. Como idea principal,
consiste en usar recursos informaticos, que en este caso pueden ser servidores
virtuales o balanceadores de carga mediante una conexion publica como la red

de internet.

Implementar esta idea como parte de la solucién permite que nuestro sistema de
gestion pueda escalar sin problemas ya que existen proveedores como Amazon
Web Services, Digital Ocean o Heroku que tienen ya productos o servicios

disefiados para este tipo de escenarios.
Frontend

Se puede llamar frontend a la parte de una aplicacion que interactia con el
usuario, por eso también es comun llamarlo aplicacién cliente o que se sitla en
el lado del cliente. En una aplicacién web, frontend son todas las herramientas

y/o tecnologias que se acceden mediante un navegador.
Backend

Se llama backend a la capa de acceso a los datos y que contiene toda la l6gica

del negocio, esta capa no puede ser accesible directamente por los usuarios.

Como herramientas de trabajo se utilizé:

Jira: una herramienta para el manejo de proyectos que permita registrar cada ambito

desde la perspectiva de un gestor. Permite el manejo de backlog, tareas, sprints, boards

de desarrollo.

Fueron 12 Sprins agrupados de acuerdo a los objetivos e importancia que tenian dentro

de la empresa, siendo el primer médulo el de ventas y al final el de inventario.
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Modelo-Vista-Controlador (MVC): un patron de arquitectura de software.

Ruby on Rails: Rails como framework y Ruby como el lenguaje de programacién de
cbdigo abierto que permite el desarrollo de aplicaciones web escalables de manera agil
y ordenada. Tiene una gran comunidad por detrds que mantiene al lenguaje actualizado
y que posee increibles gemas (plugins) para el desarrollo de funcionalidades complejas
de manera rapida.

Macbook Pro: herramienta standard de los desarrolladores de software a nivel mundial.
Amazon Web Services / Digital Ocean: para el alquiler de la infraestructura en la nube.

Bootstrap: Framework frontend para el desarrollo agil de las vistas y creacion de
elementos que permitan que la aplicacién se pueda ver de manera comoda y fluida en

cualquier dispositivo (computadoras, laptops, tabletas, celulares, etc.).

Cucumber: Framework de testing basado en el proceso de desarrollo de software BDD
(Behavior Driven Development).

El proyecto esta dividido en médulos que son los siguientes:
Médulo de ventas

Se encarga de todo el manejo de ventas en el sistema, clientes, proveedores y

facturacion electrénica.
Moédulo de inventario

Encargado de la administracion de los productos en stock en la empresa

mediante el registro de las guias de remision y facturas de compra.
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DESARROLLO DEL PROYECTO

Metodologia de la investigacion

El proceso

El proceso de venta de productos de la distribuidora comienza cuando los
clientes entran al local y hacen fila para obtener atencion en el cajero.
Una vez que el cliente llega a la ventanilla empieza a decirle al cajero los
productos que desea comprar, la atencién por cada cliente en promedio
es de 5-10 minutos ya que para revisar el stock de algunos de estos los
estibadores tienen que ir hasta el final del almacén. Una vez creada la
lista de productos el cliente procede a caja a pagar el monto, teniendo
que hacer cola en caso exista una.

Finalmente, el cliente se acerca a algun estibador disponible y entrega el
comprobante de pago, el cual contiene la lista de productos que se
compro, el estibador procede al almacén a recogerlos y los entrega al

cliente, ya sea directamente a este o los lleva a algun vehiculo.

Modelo conceptual del proceso de venta

CLIENTE DIGITADOR CAJERO ESTIBADOR

Proceso
Inicio

Solicita Crea Proforma Cobra Entrega
Productos Proforma Productos
Proceso
Fin

U

Figura 5: Modelo conceptual del proceso de venta

(Fuente: Elaboracion propia)
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Diagrama del proceso de venta de la solucion

OPERACION DE VENTA NUEVA Giancarlo | December 14, 2018
w " &
E Realiza la Cola
o

si Creacion de
| Pedido

] Ingreso de datos Creacion de
= en sistema Proforma
z
w
>
w
az
<9 Validacién de
E I';' « » Stock de
= w Productos
23]
7]

Z —_—

'Q

Q

é Cobrar pago

2

[~

2

w
o —_—
I
3]
E Buscar Productos| Entregar
m en Almacen Productos
a

Figura 6: Diagrama del proceso de venta de la solucion

(Fuente: Elaboracion propia)
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Analisis de diagrama del proceso de venta de la solucion

Diagrama de Actividades de Proceso Propuesto

Operador / Material / Equipos Diagrama #1
Resumen
Objeto: Identificar detalladamento
todas las actividades en el Actividad Simbolo Actual Propuesta Economia
proceso de venta de productos.
Operacion . 4
Inspeccion . 0
: Venta de product
Transporte - 3
Espera - 3
Metodo: Actual
Almacenamiento v 1
Distancia (m)
Compuesto por: Giancarlo
Tiempo (min) 6.2 38

Cuadro 6: Andlisis del diagrama del proceso de venta de la solucién

(Fuente: Elaboracion propia)

Simbolo
Descripcién Distancia (m) | Tiempo (min} - - Obser
e N \4
Ingreso de clientes a la distribuidora 0.1 | —® Peatonal
Traslado a zona de atencién 0.1 <
Espera de turno 0.5
Atencion de Cliente / Creacién de Proforma 1 ] Entra / Sale Proforma
Traslado a zona de caja 0.1
Espera de turno 0.3
Pago en caja 0.5 *—_| Entra / Sale Comprobante de Pago
Traslado a zona de entrega de productos 01
Espera de turno 0.5 ______,_,->ﬁ
Atencion de Cliente / Busqueda de productos 2 ?“‘—
Atencion de Cliente / Entrega de productos 1 *

Cuadro 7: Descripcion del diagrama del proceso de venta de la solucion

(Fuente: Elaboracion propia)

Usando el nuevo sistema de gestion el tiempo promedio de una venta se reduce en

casi 4 minutos.
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Informacién importante del proceso actual
La distribuidora DPolo consolidé datos muy importantes sobre la actual situacion del
proceso de ventas, antes de que el nuevo sistema de gestion fuera implementado. Estos

son los siguientes:

, _ _ Tiempo Promedio en _
Tipo Tiempo Promedio Observaciones
horas de la tarde

Incluye tiempo
Venta 5-10 minutos 8 min de espera en

cola

Cuadro 8: Tiempo promedio en diferentes momentos del dia

(Fuente: Elaboracion propia)

Herramientas de medicion del sistema de gestidn

Reportes dentro del sistema

Se implementd un perfil de administrador dentro del sistema de gestion que toma
registros de todas las acciones que hace el encargado de realizar las proformas
como: el momento en que inicio el formulario, cuando termina el formulario, cuando
comienza el siguiente formulario. Lo cual permite obtener métricas muy importantes
como cudl es la cantidad de clientes que se pueden atender en las diferentes horas
del dia.

Metodologia de desarrollo agil

La metodologia que se emple6 en el desarrollo del sistema de gestion fue SCRUM, la
cual es una metodologia &agil usada por la mayoria de startups en Sillicon Valley que
permite un desarrollo agil e incremental usando fases o ciclos llamados Sprint, en lugar

de usar planificaciones con tiempos largos y posteriormente ejecucion.
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La metodologia agil dentro del proyecto se utilizé de la siguiente manera:

24 h
? @ -
. . . . Sprint Working increment
Historias de Sprint Planning of the software
Usuario

Figura 7: Flujo de trabajo usando la metodologia agil SCRUM

(Fuente: www.scrum.org).
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Andlisis critico y planteamiento de alternativas

La necesidad de la empresa radica en encontrar una manera de poder controlar de
manera eficiente las ventas e inventario de la empresa, al estar localizado en un lugar
tan alejado y con muchas necesidades como la amazonia de nuestro pais es dificil poder

encontrar en el mercado una propuesta de software convincente que resuelva todos los
problemas.

Las tareas que se deben resolver con la solucién que se escoja son los siguientes:

i.  Control de inventario.

i.  Control de ventas.
ii.  Evitar las pérdidas de informacion.
iv.  Facturacion electronica.

v.  Tener visibilidad del estado actual de la empresa desde cualquier dispositivo.

Las dificultades o limitaciones que se pudieron encontrar en la investigacion preliminar
fueron las siguientes:

i. Los softwares en el mercado son demasiado caros.
il Fallas en el servicio de luz.

iii.  Baja velocidad de internet.

Después de analizar las propuestas técnicas de varias empresas de desarrollo de
software de gestion se plantearon 2 alternativas:
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i.  Comprar el software ADMINPLUS o VENDEYA.

Pros:
a) Poco tiempo para completar la implementacion.
b) Soporte técnico de manera local.
c) Bajo costo en hardware.

Contras:

a) Es una aplicacién de escritorio.
b) Solo se puede acceder a los datos de manera local.
c) Los datos se pueden corromper en caso la computadora se

apague de manera inesperada.

ii. Desarrollar un sistema de gestion de ventas
Pros:

a) Al ser una aplicacion web se puede acceder a los datos desde
cualquier punto.

b) Se reduce la perdida de informacion al mas minimo debido a
que estos estaran guardados en la nube.

c) Se podran crear reportes especificos que ayuden al
administrador a tomar decisiones.

Contras:

a) El soporte técnico seria remoto.

b) La velocidad de internet es bastante baja y a veces nula.

c) Mas inversion al tener que alquilar un servidor en la nube y un
dominio.

d) Eltiempo de desarrollo e implementacion es amplio.

Justificacion de la solucién escogida

Después de analizar ambas propuestas se toma la decisién de desarrollar el sistema de
gestion de ventas e inventario a medida. La razon principal fue que a pesar de tener un
mayor costo de inversién era el Unico camino de poder tener un buen manejo de la

empresa a pesar de que el administrador no se encuentre de manera fisica.
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Entre otras razones se pueden encontrar:

Los cortes de luz repentinos por diferentes motivos (tormentas eléctricas, mal alambrado
publico, baja estabilidad en el flujo de energia) no causaran perdidas de informacion

debido a que toda la data que se genere se guardara en un servidor en la nube.

Todos los procesos del sistema de gestién no solo podran ser realizados de manera
local, también sera posible usar cualquier tipo de dispositivo que cuente con conexion a
internet asi que no existird motivo para no poder generar una venta o registrar el ingreso

de productos al almacén.

Al ser una microempresa los reportes que ofrecen muchos softwares en el mercado no
son de mucha utilidad ya que no necesariamente captan la necesidad del duefio. El
crear una aplicacién desde 0 se da la posibilidad de poder mapear y estructurar la
informacién de manera que se pueda generar valor de esta y ayudar en la toma de

decisiones.

A pesar de que la velocidad de internet para empresa y/o casa que se pueda contratar
de una compafia de telefonia es baja, los planes para méviles no son tan malos, gracias

a esto se puede asegurar que si un servicio falla, el otro puede seguir funcionando.

Al tener una aplicacion web se puede aprovechar para poder generar publicidad para la
empresa desde este medio: mostrar el catalogo de productos, como llegar, se crea un

nuevo canal de contacto.

Historias de Usuario

Criterios de
ID Nombre IMP EST aceptacion CMP ENT

- Mediante correo
de la empresay
Autenticacis contrasefa
utenticacion

1 | 5 5 Web 1
inicial L

- Muestra indicador
visual en caso de
error

No permite que se
ingrese a una URL
5 5 sino se ha Web 1
autenticado
primero

Autenticacion
continua

25



- Mediante funcién
hash bcrypt o
similar

3 | Encriptacion - En la BD no debe Web
se debe almacenar
solo la contrasefia
encriptada, y no en
texto plano
Se envia un correo
Recuperar al usuario con un
4 pera URL para la Web
contrasefia -
creacion de una
nueva contrasefia
5 Recordar Mediante un Web
credenciales checkbox o similar
6 Mantener Listar, reglstrar3 Web
Ventas detalle y actualizar
Mantener Filtrar y ordenar por
7 |Ventas tipo, estado, cliente Web
Avanzado y fecha
8 Mantener Listar, reglstrar3 Web
Compras detalle y actualizar
Mantener Filtrar y ordenar por
9 | Compras tipo, estado, Web
Avanzado proveedor y fecha
Debe anular una
10 | Anular venta venta reglst’rada de Web
manera erronea
por el cajero
11 Mante_ner Listar, reglstrar_, Web
Usuarios detalle y actualizar

26



Mantener Filtrar y ordenar por
12 |Usuarios 6 tipo, nombre, Web
Avanzado estado, posicion
Mediante una
Dar de baia a accion se debe
13 © bay 2 anular el acceso a Web
usuario .
un usuario en
especifico
Mantenimiento Listar, registrar
14 |de Guias de 6 - 1ed ' Web
i detalle
Remision
Mantenimiento
15 de G_Lu_a}s de 6 Elltrar y qrdenar por Web
Remisién tipo, cédigo, estado
Avanzado
Mantener Listar, registrar,
16 Productos 6 detalle y actualizar Wweb
Mantenimiento Filtrar y ordenar por
17 |avanzado de 6 precio, nombre, Web
Productos proveedor
18 Mantener 6 Listar, reglstrar3 Web
Proveedores detalle y actualizar
Mantenimiento Filtrar y ordenar por
19 |avanzado de 6 y P Web
nombre
Proveedores
Lista de
20 |Productosy 6 Listar Web
Stock
Se debe generar
un comprobante
Generar electrénico en la
21 | Comprobante 40 Web
P plataforma de
Electronico
Sunat por cada
venta realizada
Reporte de Generar Reporte
22 | Stock en 5 para propdsitos Web
Excel administrativos
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Generar Reporte
Reporte de de Kardex con el
23 Kardgx 3 5 formato' Web >
Valorizado por proporcionado por
Producto el contador de la
empresa
Mantener control
sobre las ventas
gue se logran
24 Sincronizar 4 10 registrar en las Web 2
Ventas nubes y aquellas
gue solo estan
almacenadas en el
servidor local
Generar el formato
de reporte del
Reporte de estado diario de la
25 | estado diario 1 4 empresa en el Web 2
de la empresa formato
proporcionado por
el gerente
Cuadro 9: Detalle de historias de usuario
(Fuente: Elaboracion propia)
Costos de la Solucion
Host de Servidor en Digital Ocean
(Ambiente de desarrollo y testing) Mensual 15 180
Host de Servidor en AWS
(Ambiente de produccion) Mensual 30 360
Cemﬂga_do de Emisién de Factura Anual 319 319
Electrénica
Dominio Web Anual 70 70
Certificado SSL Anual 60 60
Total Anual 989
Desarrollo de Sistema de Pago Gnico 6000

Gestién

Cuadro 10: Detalle de costos de la solucidn

(Fuente: Elaboracion propia)
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Célculo viabilidad del proyecto

Inversion

Reduccién de pérdidas y
costos de viaje

S/ 30,176.61

S/ 3,017.66

S/ 1,651.77

Costo de la aplicacion

S/ 6,989.00

S/989.00

S/ 989.00

Ahorro por afio

-S/6,989.00

S/ 23,187.61

S/ 25,216.27

S/ 25,879.04

TIR

334%

Cuadro 11: Calculo TIR

(Fuente: Elabo

Diagrama Entidad Relacién

Categories ¥

id
supply order id
article id

created _at

updated at
total_price
quantity_received
benification

tatalquantity

SupplyOrders

id

date_of issue
user_id
supplier_id
subtotal

igv

tatal
created_at
updated_at
voucher
photo_file_name

phato_

photo

photo_updated_at

Suppliers

code
created_at
updated at
address

racion propia)

UnitofMeasurements
id
Articles name
wf—|created at
description id t id
Greated_at code Updated_at sale_id
updated_at description article_id
trademark
price
| category_id I
unit_of_measurement_id
stack
purchase_price updated_at
— | created_at
updated_at
Usuario sale
id “ia
|| email client id
encrypted_password date_ot_lasus
name subtotal
rale
igv
created at
total
updated_at
type_of document_id
user_id
created_at
RemissionGuides
i updated_at
i
< serie
date_of issue
user id Currencies
supply_order_id id S
jon_number name niag
rented_nt created_at discount
updated_at updated_at igv_percentage
photo_file_name cashed
photo_content_type method_of_payment_id|
tore
photo_file_size s id
phote_updated_at reason
sunat_number
online
Rem onGuideDetail
id o & m
e
_guide_id
id
article_id
name
| quantity
1" code
ereated _at
created_at
updated_at
updated_at

address

Figura 8: Diagrama de Entidad Relacion

(Fuente: Elaboracion propia)
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Disefio de la Arquitectura

_.‘ JI Proveedor de espacio en la nube:
Digital Ocean / Amazon Web Services

2 Y

Figura 9: Arquitectura de la Solucion
(Fuente: Elaboracion propia)

Como se puede observar, la solucién contar4 de dos servidores. El primero es un
servidor en la nube, alojado en Digital Ocean para el ambiente de desarrollo y testing y
Amazon Web Services para el ambiente de produccion, al cual se podran conectar
haciendo uso de cualquier tipo de dispositivo (tabletas, celulares, laptops, etc.) todas las
personas que el gerente general de acceso mediante el sistema de gestion que fue
desarrollado en Ruby on Rails. Este servidor tendra la informacién actualizada al menos

hasta un dia anterior al ingreso de la aplicacion.

El segundo servidor estara alojado de manera fisica dentro de la empresa, y contendra
toda la informacién generada ya que no necesita de una conexion a internet para poder
funcionar. Este servidor tiene funcionando de manera local una aplicacién web

desarrollada también en Ruby on Rails que permite realizar ventas.

Ambos servidores cuentan con un gestor de base de datos (en este caso es MySQL) y
un servidor web que para el caso del ambiente de desarrollo y testing es Apache y para

produccion Nginx.

La arquitectura tiene este disefio debido a que no se puede confiar en la velocidad de
internet que provee el departamento de Iquitos. Mientras se realizd el desarrollo
ocurrieron problemas con el tema de conectividad, algunas ventas demoraban mucho
en procesarse y otras se perdian, por lo que se opt6 por crear una aplicacion web que

solo genere ventas y permita sincronizarlas con el sistema en la nube.
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Prototipo

Inicio de Sesion

Servira como medida de seguridad para que solo personas autorizadas tengan

acceso al sistema de gestion, ademas permitira identificar al usuario mostrandole

acceso solo a funcionalidades relacionadas a sus responsabilidades.

A Web Page

@ D X Q {http://

) &)

DPolo

A AAAdd M AL S SRS
SRS $I40T SANS $04 SINEBANS AT
SRR 45 AN S SESLENN Apeigs tetiss
A Ghied Ginh deied debiuid 4ot AR AAded
SIS0l S4NNEE ANIEE. 40ts 48 Sistges
il G5 iidigtl A NiAdE Giiet Ghirlel oiirieh
GG 4 AL &b AL NPN M
SIS GISEE4 SIS 04 SPNNLE AP NS

Email

I

Password

I

Forgot Password?
[0 Remember me

Figura 10: Prototipo de Inicio de sesién

(Fuente: Elaboracion propia)

DPolo

Somos una organizacién socialmente responsable, al
otorgar bienestar a nuestros colaboradores tanto
como a la sociedad que nos rodea, integrandolos en
nuestros procesos constructivos, para asegurar la
sostenibilidad de todos.

Sign In

E-mail

test@gmail.com

Password

Forgot password?

Remember me

Figura 11: Vista en la aplicacion de Inicio de sesion

(Fuente: Elaboracion propia)
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Lista de Tareas para el dia

Permite mostrarle al usuario las tareas pendientes de ese dia, de acuerdo al

usuario que ha iniciado sesion.

A Web Page
a Q X Q (rttp:r7 ) @
=
Name Breadcrumb
Inbox
Tareas
Mantenimiento
Aviso ~ [Motivo s
Banco Fecha de Pago Pagar la luz
Excel - Dropbox
Reportes
Contabilidad
4
Figura 12: Prototipo de Tareas del dia
(Fuente: Elaboracién propia)
Dpolk o
He Inbax
Inbox
) & Tareas
Mantenimiento & e Ba:kup Diario
) Gecope = @ Avisos de Hoy
Ttas Q 0 %
Aviso Motivo
Fecha de Pago Hoy se tiene que realizar el pago de BANBIF
Showing 1 to 1 af 1 entries

Figura 13: Vista en la aplicacion de Tareas del dia

(Fuente: Elaboracion propia)

32



Lista de Ventas

Muestra las Ultimas ventas realizas y se encuentran los accesos a
funcionalidades de la aplicacion relacionadas a este punto como generacion de
nuevas ventas (boletas o facturas), reportes, archivos contables y

sincronizacion con el sistema de gestion en la nube.

A Web Page

O ED X Q (htp:// ) @
Tl

Name Breaderumb

Inbox Lista de Ventas

Mantenimiento I Generar VenloJ I Caleular Ventas J l Calcular Ventas Anuladas l I Generar Archivos PLE ] I Sincronizar Ventas l

Gecope = CQ N b D

Gecope Ventas Codigo = [Cliente 3 [Codigo de Venta « [Fecha % [Documente 4 [Total ¥ [Acciones <
Asistencio 1231321  |Venta al Contado  [001-0844244 2017-03-13  [Boleta 205 [ver
Facturas

Guias de Remision
Stock de Articulos

Banco

Excel - Dropbox

Reportes

Contabilidad

(+ -+ I+

Figura 14: Prototipo de Lista de Ventas

(Fuente: Elaboracién propia)

=

Hom Generar Ventas Gecope

(& Lista de Ventas

Mantenimienta

Gecope ] Calcular vVentas Calcular Ventas Anuladas Generar Archivos para PLE Ventas Invisibles Sincronizar Ventas

[=) Generar Ventas Gecope

Q | Filte 0
Codigo  Cliente Cédigo de Venta Fecha Documento Total Acciones

183430 VENTA AL CONTADO 001 - 0844244 2017.0313 Boleta 205 5]
183429 INVERSIONES LA OROZA SRL 001 - 0090808 20170313 Factura 205 u
183428 VENTAAL CONTARO 001 - 0844243 2017-03-13 Boleta 32 5]
183427 VENTAALCONTADQ 001 - 0844242 2017-03-13 Boleta 205 [ 5]
183426 VENTA AL CONTADO 001 - 0844241 2017-03-13 Boleta 36 0o
183425 VENTA AL CONTADD 001 - 0844240 2017-03-13 Boleta 244 (s |
183424 VENTAAL CONTADO 001- 0844239 2017-03-13 Boleta 345 o
183423 VENTAAL CONTADQ 001 - 0844238 20170313 Boleta 21 o
183422 VENTA AL CONTADO 001 - 0844237 2017-03-11 Boleta 21 u
183421 VENTAAL CONTADO 001- 0844236 2017-03-11 Boleta [:2] [ 5]

Figura 15: Vista en la aplicacion de Lista de Ventas

(Fuente: Elaboracion propia)
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Nueva Venta

Vista de creacion de ventas

A Web Page
QD X Gon ) @ )
Name Breaderumb
Inbox Nuevo Venta
Imprimir? Conectado a Internet
Mantenimiento
ONe Osi ONe Osi
Gecope = Empleado Tiendas Fecha

L ] [ ] &3

Gecope Ventas

Asistencia Clientes
Facturas

. . lVenta al Contado |vl I Actualizar Clientes ]
Guias de Remision

Stock de Articulos Meoneda Metodo de Pago Tipo de Documento Monto Total

Banco [ Soles ] v] | Contado 1 v] = :

Excel - Dropbo:
X Poox Coc~ |Art % [Marc.~ UM% |Equi» [Stoc® |Cantida~ |Preci 3 |Descuenta |Precio Fin & |Elimina ~

AQS0JAQUARIUS 500ML X |IK 1 1 340 1 1990 |00 199

Reportes

Contabilidad

Figura 16: Prototipo de Nueva Venta

(Fuente: Elaboracion propia)

e

Giancarlo G fentas Gecope
Inbox
Mantenimiento

e # Venta

= Generar Ventas Gecope

Imprimir? Conectado a Internet?
No @ Si No @ Si
Empleado Tiendas Fecha
Giancario v Almacen Cental ~ 09/02/2018
Clientes -
VENTA AL CONTADD 03 ~ [Actualizar Clientes)
Moneda Metodo de Pago Tipo de Documento Monto Total
Reportes Soles - Contado ~ Boleta - 199

Lista de Productos

articulos -

. [Agregar Articulo]
Cad.Art. Articulo Marca UM. Equiv. Stock Cantidad Precio Descuento Precio Final Eliminar
AQS00  AQUARIUSS00MLX12 1K 1 1 340 | X

19.9 60 199

Figura 17: Vista en la aplicacién de Nueva Venta

(Fuente: Elaboracién propia)
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Kardex Valorizado

Es un reporte contable que permitira identificar todas las salidas y entradas de
productos en almacén.

En conjunto con la revisién de camaras y otros reportes permitira identificar las
causas de la falta de productos en el almacén.

A Web Page
QA X} G D
Name Breadcrumb
Inbox Kardex Valorizado
Gecope
Articulos Hasta
Banco
ISeleccior\e "] LI / ]% | Colculorl | Excel I

Excel - Dropbox

Reportes

Contabilided (G

Kardex
4

Figura 18: Prototipo de Kardex Valorizado
(Fuente: Elaboracién propia)

(@ Kardex Valorizado

- P €retomaraliisado

Aniculos Hasiz

oanms w @

Contabilidad

= Kardex

Figura 19: Vista en la aplicacién de Kardex Valorizado

(Fuente: Elaboracién propia)
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Reporte de Inventario

Permite tener una visibilidad del almacén sin tener que realizar tareas
manuales y poder tomar decisiones rapidas como: ¢, Cuales y cuantos
productos se necesita comprar?

A Web Page

G D X Q [ http:// J @

Name Breadcrumb
Inbox Lista de Reportes de Inventario
Mantenimiento
Gecope
Banco #|Codigo =~ |Articulo B |Compras ~ « |Ventas + [Stock Actual = |Stock Verdadero B
1]|AQ500 AQUARIUS 500ML X 12 1186.0 1210 34.0 34.0

Excel - Dropbox
Reportes =

Report de Banco -
Reporte de Excel

Report de Banco -
Report de Compras

Report de Stock
Contabilidad

v
Figura 20: Prototipo de Reporte de Inventario
(Fuente: Elaboracién propia)
tpoa B

Home 4 Repartes ¢ Reporiede Siock

(¢ Lista de Reportes de Inventario

#  cdigo Articulo Compras  Ventas Stock Actual Stock Verdadero
Reportes r 1 AQs00 AQUARIUS S00ML X 12 11550 1210 340 340

2 A AGUAVERTIENTE /G 2 LT UND (1] 0 00 1]

3 v AGUAVERTIENTE S/G 04 LTUND 00 0 00 0o

4 as AGUAVERTIENTE S/G 05 LT UND. 1] 0 00 00

5 AV AGUAVERTIENTE 5/G 07 LTUND 1] 0 00 00

6 BE3000 BIMBO BREAK 3 LT PQT X6 14985 1478.0 215 25

7 BBASO BIMBO BREAK 4SOML X 12 UND 45210 w4675 535 535

g BL3000 BIMBO LIMON 3 LT PQT X& 10145 99258 pal 2

Figura 21: Vista en la aplicacion de Reporte de Inventario

(Fuente: Elaboracion propia)
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CONCLUSIONES

El objetivo general y los objetivos especificos han sido cumplidos en su totalidad como

se detalla a continuacion:

Objetivo General:

Se desarroll6 e implementd un sistema de gestion de ventas e inventarios que

permitié agilizar procesos como: generacion de ventas, chequeo de inventario,

reportes, y también cumplir con nuevas reglas tributarias emitidas por SUNAT.

Objetivos Especificos:

El tener toda la informacién en un solo lugar permitié identificar las razones
de la pérdida de dinero en efectivo reduciéndose al 100% durante las
primeras 4 semanas de haberse implementado el sistema de gestion usando
los reportes de ventas.

Mediante los reportes de ingreso y salida de productos y las grabaciones de
video de las camaras de seguridad del almacén se logré identificar las
causas del 95% de productos faltantes durante los 2 primeros meses.

Se logré cumplir con las normas exigidas por SUNAT antes de la fecha limite
emitiendo comprobantes electrénicos para cada una de las ventas

realizadas.

El gerente de la empresa puede generar diferentes reportes desde cualquier
plataforma web o movil sin importar su ubicacién, usando informacion
generada por el sistema de gestion hasta un dia antes de la fecha en que

se solicita.
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RECOMENDACIONES

Como profesionales, se debe saber como actuar bajo momentos de presion, evitar los

cambios de humor repentinos y problemas dentro del equipo.

El implementar esta nueva solucion tecnoldgica dentro de la empresa ocasioné
problemas a corto plazo ya que el tiempo de adaptacion de cada empleado a este nhuevo

proceso fue distinto.

Todo comentario debe ser constructivo y objetivo, es la Unica manera en la cual un

equipo puede mejorar de manera eficiente.

La comunicacion durante el desarrollo de un proyecto es esencial ya que permite ver

caracteristicas de la empresa que en ocasiones no se puede identificar al inicio.

El uso de metodologias agiles permite tener una vision de si el camino que se ha

escogido para resolver los problemas es el correcto o se necesita algun cambio.

Depender de terceros, como SUNAT en este caso, ha sido un reto muy complicado, los
requerimientos que tienen sus servicios web cambian constantemente y ademas sus
servidores no son muy estables, por esta razén se debe estar siempre atentos a las

noticias que se publican en su plataforma.

Un proyecto debe realizarse no necesariamente con las tecnologias mas usadas sino

con las que mejor se adecuan al proyecto y a los desarrolladores.

No amarrarse a una tecnologia, el mundo de la informatica es tan cambiante que las
herramientas que hoy pueden satisfacer nuestras necesidades pueden dejar de
funcionar de la noche a la mafiana o ser reemplazadas por algo mucho mejor y se debe

ser capaz de superar estos cambios.
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ANEXO 1: ANTIGUO REPORTE DIARIO DE OPERACIONES EN EXCEL

55022'T V101 000 YL0L

DS UEN[ UES BIOPEZIEIIAWO)

IYS UEN( LUES BIOPEZI[EI2/aWO0T)
ojuajy eInje4 8p N salopaaiald ojuoly EInoEd 8p N aiqwiop
SWddiNod $01I0342

000 Y101 08'9820} YL0L

niad [9Q SEpIgeg Blopez||e|aBLLon

|Lo ez slqeue) oples|
[zzeosez Jouzuy opies|
00°092°1
[o06es's R 0002
oo EIM3JES 3P oN aquioN
SYZNYHE0D SOLSYD
LI02N0IFe ‘YHO34 VS 0104.0 OI1VI0 3140434
[ I H 9 i 3 a ] g y

40

Ll e Ba e o T LY - - )



ANEXO 2: PROPUESTA DE SOFTWARE VENDEYA

DESARROLLO DE SISTEMAS

DISENO PUBLICITARIO

. DISENO DE PAGINAS WEB

ASEGURA EL EXITO DE TU NEGOCIO SOPORTE TECNICO

/VEN DEYA es un programa gque permite tener

un ordenamiento en la empresa. Ayuda a

S
S
g
N
L
N
S
N

centralizar toda la informacién de la misma:
ventas, compras, control del stock de los
productos, ganancias, pérdidas, etc.

Sobre todo FACIL DE USAR, olvidese de

QSTEMAS COMPLICADOS! /

* Registro de clientes

* Registro de productos

* Registro de insumos

* Registro de proveedores

* Registro de tipo de producto

* Registro del stock de productos

* Registro de usuarios

* Ingreso de Stock por marcas

* Lista de Precios por tipo de clientes.

* Registro de ingreso de productos por transferencia entre almacenes

* Ingresar dinero a banco

* Apertura de caja

+ Cierre de caja

* Registro de ingresos y egresos
* Reporte de caja diario

* Reporte de movimiento diario.

* Registro de compras

* Registro de cheque

* Registro de letras por grupo de facturas
+ Consulta de compras

Venta rapida con cédigo de barras.
Consulta de ventas por fechas.

Registro de guias de remision

Registro de descuento en registro de ventas
Formas de pago parcial tarjeta y efectivo




DESARROLLO DE SISTEMAS

DISENO PUBLICITARIO

" DISENO DE PAGINAS WEB

ASEGURA EL EXITO DE TU NEGOCIO SOPORTE TECNICO

e Manual de Usuario
e Garantia de 3 meses sobre los mddulos del software de ventas, defectos, vicios ocultos, correcciones por
problemas de disminucién del performance.

e El servicio de instalacidn y su posterior capacitacion es hasta 6 horas a partir de la fecha de compra del
sistema. Pasado este periodo de tiempo sera cobrado como un servicio adicional de S/.60.00.

I:'.,} Licencia adicional por maquina en red tiene un costo de S/. 80.00 sin IGV

A. AL CONTADO: 5/. 1,500.00 sin IGV. ( Tiene la facilidad de pagos en 2 partes)

LACIELSA EIRL, se compromete a cumplir todas las estipulaciones contenidas en esta cotizacion.
Todo requerimiento adicional por parte del Cliente como Migracion de Articulos, Digitacidon de Informacion,
cambios asesoria, tiene un costo adicional segin evaluacion que se realice.

Nuestros servicios de soporte técnico estdn orientados a ayudarlo a Ud., en el uso correcto del Sistema de
VENDEYA y en resolver determinadas observaciones o dudas. Se brinda el servicio en horario de oficina, de lunes
aséabado de 8:00 am a 5:00 pm.

a) Soporte TELEFONICO, cuando el usuario se comunica con nuestros consultores para absolver alguna
duda, o cuando reporta algun fallo técnico.

b) Soporte ONLINE (asesoria via chat Hotmail), cuando el usuario se comunica a través del Internet para
reportar algun problema o duda en la operatividad del sistema.

c) Soporte REMOTO, cuando el usuario reporta alglin problema que no se pudo resolver mediante
teléfono o chat, entramo remotamente a su computadora mediante la autorizacidn del usuario.

d) Soporte PRESENCIAL, cuando las alternativas a, b y ¢ no son suficientes, un personal de soporte
técnico se apersonara a sus oficinas y solucionara el problema previa coordinacion.

Nota.- Las dudas o los problemas que indican lineas arriba se refiere cuando:
*  Elsoftware presenta problemas técnicos de funcionamiento

»  Célculos mateméticos, financieros o estadisticos.
* No guarden consistencia los reportes con el ingreso de datos

* Impresoras Matriciales para imprimir Facturas o Boletas con formato continuo.
s Servidor fisico / Servidor virtual.



ANEXO 3: PROPUESTA DE SOFTWARE ADMINPLUS

DESARROLLO DE SISTEMAS

DISENO PUBLICITARIO

. DISENO DE PAGINAS WEB

ASEGURA EL EXITO DE TU NEGOCIO SOPORTE TECNICO

ADMINPLUS

inistrative

ADMINPLUS es un programa que permite

tener un ordenamiento en la empresa. Ayuda a
centralizar toda la informacion de la misma:

Sistema AT

para MYPES

2PCS

FETaAcon

ventas, compras, control del stock de los
productos, ganancias, pérdidas, etc.

Sobre todo FACIL DE USAR, olvidese de
SISTEMAS COMPLICADOS!

MODULOS

Registro de clientes
Registro de productos
* Registro de insumos
* Registro de proveedores
* Registro de productos segln el rubro y categoria
s Registro del stock de productos
Registro de usuarios
wowoomA
e Ingresar dinero a banco
# Apertura de caja
+ Cierre de caja
* Registro de ingresos y egresos
* Reporte de caja diario
e Reporte de movimiento diario.
MopbuobECOMPRAS
* Registro de compras
* Registro de cheque
» Registro de letras por grupo de facturas
e Consulta de compras
——
Registro de cotizaciones
Registro de guias de remisidn
Registro de nota de crédito
s Consulta de cheques
* Consulta de ventas



DESARROLLO DE SISTEMAS

L A | E I_ A DISENO PUBLICITARIO
- DISENO DE PAGINAS WEB

ASEGURA EL EXITO DE TU NEGOCIO SOPORTE TECNICO

PLUS

* Manual de Usuario

* Licencia para 2 computadoras.

* Garantia de funcionamiento de 1 afio

* El servicio de instalacion y su posterior capacitacion es hasta 6 horas a partir de la fecha de compra del
sistema. Pasado este periodo de tiempo serd cobrado como un servicio adicional de 5/.60.00.

I::} Licencia adicional por maquina en red tiene un costo de S/. 100.00

A. AL CONTADO: 5/. 2,300.00 sin IGV.

LACIELSA EIRL, se compromete a cumplir todas las estipulaciones contenidas en esta cotizacion.
Todo requerimiento adicional por parte del Cliente como Migracion de Articulos, Digitacidon de Informacion,
cambios asesoria, tiene un costo adicional segin evaluacion que se realice.

Nuestros servicios de soporte técnico estan orientados a ayudarlo a Ud., en el uso correcto del Sistema de
ADMINPLUS y en resolver determinadas observaciones o dudas. Se brinda el servicio en horario de oficina, de
lunes asabado de 8:00 am a 5:00 pm.

a) Soporte TELEFONICO, cuando el usuario se comunica con nuestros consultores para absolver alguna
duda, o cuando reporta algtn fallo técnico.

b) Soporte ONLINE (asesoria via chat Hotmail), cuando el usuario se comunica a través del Internet para
reportar algin problema o duda en la operatividad del sistema.

c) Soporte REMOTO, cuando el usuario reporta algin problema que no se pudo resclver mediante
teléfono o chat, entramo remotamente a su computadora mediante la autorizacién del usuario.

d) Soporte PRESENCIAL, cuando las alternativas a, b vy ¢ no son suficientes, un personal de soporte

técnico se apersonara a sus oficinas y solucionara el problema previa coordinacion.
Nota.- Las dudas o los problemas que indican lineas arriba se refiere cuando:
+  Elsoftware presenta problemas técnicos de funcionamiento

+  Célculos matemaéticos, financieros o estadisticos.
+ No guarden consistencia los reportes con el ingreso de datos

* Impresoras Matriciales para imprimir Facturas o Beletas con formato continuo.
* Servidor fisico / Servidor virtual.
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ANEXO 4: SOLICITUD DE CERTIFICADO DE FACTURA ELECTRONICA

CertifyID ISSUING CA ADVANCED SERVICES
Solicitud de Certificado de Factura Electrénica de GRAMD

1. Informacién del suscriptor
@s. Ose Oor. Oeret. Clover b
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¥ pobticas spicables.
mnum.mm-

O precios.

Mm—li“om.
Lo aceptacién del certificado por parte de Usted

Cuanco ocuTa Guakpera de los Siguientes eventos:

rtifyID
CERTIFICADO") ESTA DE ACUERDO CON LOS TERMINOS Y CONDICIONES DE ESTE CONTRATO ¥ POR.

MEDIO DE LA PRESENTE SE COMPROMETE A CUMPLIR SUS CONDICIONES A PARTIR DE LA FECHA DE LA SOLICITUD.

w« |
it i
x it
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ANEXO 5: CORREO DE APROBACION Y RECEPCION DE CERTIFICADO DE

EMISION DE FACTURA ELECTRONICA
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REPORTE PARCIAL EN EXCEL DEL DETALLE DE INVENTARIO

ANEXO 6

VALORIZADO DE UN PRODUCTO
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ANEXO 7: REPORTE EN EXCEL DEL INVENTARIO VALORIZADO

A
Cddigo
AQS500
BB3000
BB450
BL3000
BL450
BN3000
BN4350
CC296
CCe25
CC1000
CC500
CC1500
CC3000
CC2500
CC237
CZ500
CF500
CF1500
CIC625
CIS625
QM620
QR620
QL330
QM330
QR355
QR330
CR650
CR250
CR330
CR355
CR473
QT330
FA296
FA3000
GA500
GuU1000
GU500
GU2000

Nombre

AQUARIUS 500ML X 12

BIMBO BREAK 3 LT PQT X6

BIMBO BREAK 450ML X 12 UND
BIMBO LIMON 3 LT PQT X6

BIMBO LIMON 450ML X 12 UND
BIMBO NARANJA 3 LT PQT X6

BIMBO NARANJA 450ML X 12UND
COCA COLA 296ML X 24

COCA COLAB25ML X 12
COCACOLA1LT CAJAX 12

COCA COLA 500ML PQT X 12

COCA COLA 1500ML PQT X 6

COCA COLA3ZLT PQT X 04

COCA COLA 2500LT X 06

COCA COLA PIRANA 237ML X 24 UND
COCA COLA ZERO 500ML X 12
CIFRUT CITRUS PUNCH 500ML PQT X12
CIFRUT 1500ML PQT X 06

CIELO 625ML C/G PQT X 15

CIELO 625ML S/G PQT X 15
CUSQUENA MALTA 620ML X 12
CUSQUENA RUBIA 620ML X 12 UND
CUSQUENA RED LAGER 330ML X 06 UND
CUSQUENA MALTA 330ML X 06 UND
CUSQUENA RUBIA LATA 355ML X 08 UND
CUSQUENA RUBIA 330ML X 06 UND
CRISTAL 650ML X 12 UND

CRISTAL 250ML X 06 UND

CRISTAL SIX PACK 330ML X 06 UND
CRISTAL LATA 355ML X 06 UND
CRISTAL LATAZA 473ML X 06 UND
CUSQUENA TRIGO 330ML X 06
FANTA 296ML CAJA X 24

FANTA3 LT PQT X 04

GATORADE 500ML PQT X 12 UND
GUARANA 1000ML X 06 UND
GUARANA S00ML PQT X 15
GUARANA 2LT PQT X 6

C

D

E

Cantidad iCosto Promedio Valor Total

17.24
24.78
10.09
24.93

9.78
24.64

9.92

18.6
18.66
23.75
16.48
23.94
27.68

29.3
10.99
16.82

9.04
16.82

9.65

9.59
45.34

42.3
16.58
17.61
15.08
15.71
41.14

8.58
13.57
12.58
16.08
16.57

18.7
18.73
21.33
12.75
16.85
21.26

655.14
0

564.79
509.16
1,144.63
852.41

0

934.72
982.63
1,412.92
11,212.57
1,879.04
6.92
2,373.44
2,802.06
159.78
9.04

0

50.66
328.49
34
898.88

0

299.44

0

4714
2,252.48
0

40.72
62.9
32.16

0

705.86
121.76
4,224.00
127.5
775.05
31.89
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40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78

A

E

GU355
IC250
IC355
IK296

GUARANA LATA 355ML X 06 UND
ICE 250ML X 06 UND

ICE 355ML X 6 UND

INCA KOLA 296ML X 24

INCA KOLA 625ML X 12

7.61
8.58
13.58
18.44

30.45

0

0

894.3
2,340.19

IK1000
IK500
IK1500
IK2250
IK3000
IKM500
IK237
KR1000
KR360
KR1700
KR3300
KR500
MP330
MP200
MP269
MP473
OR1000
OR400
OR1700
OR3300
OR500
PC650
PC310
PC355
PT620
PU300
PA473
SJ355
SLC625
SLC2500
SLS625
SLS2500
SM625
SM7000

INCAKOLA 1LT X 12

INCA KOLA 500ML PQT X 12

INCA KOLA 1500ML PQT X 06

INCA KOLA 2250ML PQT X 6

INCA KOLA 3LT PQT X 04

INCA KOLA LA MORADITA 500ML X 12
INCA KOLA PIRANA 237ML X 24
KOLA REAL 1LT X 06 UND

KOLA REAL 360ML X 24

KOLA REAL 1700ML X 06

KOLA REAL 3300ML PQTE X 04 UND
KOLA REAL 500ML X 12 UND
MALTIN POWER 330ML X 12
MALTIN POWER 200ML X 24 UND
MALTIN POWER 269ML X 12 UND
MALTIN POWER 473ML X 06 LATA
ORO 1LT X 06 UND

ORO 400ML X 24 UND

ORO 1700ML X 06 UND

ORO 3300ML PQT X 04 UND

ORO 500ML X 12 UND

CERVEZA PILSEN 650 ML X 12
PILSEN SIX PACK 310 ML X 06 UND
PILSEN LATA 355ML X 6 UND
PILSEN TRUJILLO 620 ML X 12 UND
PULP VIDRIO 300 ML X 12

POWER ADE 473ML X 6

SAN JUAN LATA 355ML X 6

SAN LUIS C/G 625ML PQT X 15
SAN LUIS C/G2.5LT X6

SAN LUIS §/G 625ML X 15

SAN LUIS §/G 2.5LT X 06

SAN MATEOQ S/G 625ML X 15

SAN MATEO S/IG 7LT

2,219.31
9,379.71
2,557.45
2,062.59
387.6

0
3,803.79
0

987.73
-5.99
20,269.82
169.39

0

0

65

0

0
1,045.81
662.41
12,440.35
331.14
245.58
15.08
108.68

0

0
1,362.72
0
3,162.45
1,407.83
6,491.01
2,966.08
18
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78
79
80
81
82
83
84
85
86
87
88
89
90
91
92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
109
110
111
112
113
114
115
116

A

SM7000
SP296
SP3000
SP500
SP 475
FT475
BS450
BS3000
FR620
V0300

CL2000
EL475
CF250
CIS2500
UVA 510
SMT 410
SMT 625
CR225
SMT2500
PU315
PU145
SP330
QT620
PEP355
PEP500
PEP1.500
PEP3000
SEV355
PU1000

SAN MATEQO S/G 7LT

SPRITE 286ML CAJA X 24

SPRITE 3LT PQTE X 04

SPORADE 500ML X 12

SPORADE 475ML VIDRIO NR X 12

TE VERDE FREE TEA LIMON 475X 12
BIMBO SURTIDO 450ML X 12 UND
BIMBO SURTIDO 3 LT PQT X6
FIESTA REAL 620ML X 12 UND

VOLT 300 ML. ENERGIZANTE X 12

CLIMA PERFECTO 2 LT.
ELECTROLIGHT 475
CIFRUT 250 PQTE x 24

AGUA CIELO 2.5LT S/G PQT X 6 UNID.

UVACHADO 510ML X15 UND
AGUA SAN MARTIN 410ML X 15
AGUA SAN MARTIN 625ML X 15
CRISTAL 225 ML PQT X 6 UND
AGUA SAN MARTIN 2.5LT PQT x 6
PULP CAJA 315ML X 24 UND
PULP 145 ML CAJA X 24 UND
SPORADE 330 ML CAJA X 18 UND
CUSQUENA TRIGO 620 ML X 12
PEPSI COLA 355 ML X15 UND
PEPSI COLA 500 ML X 15 UND
PEPSI COLA 1.500 LT X6 UND
PEPSICOLA3 LT X4 UND

SEVEN UP LIMA LIMON 355 ML X 15 UND

PULP CAJA1 LT X6 UND

COC 410 NCOCTEL DE CAFE 410 ML X 12 UND

SEV 500 SEVEN UP LIMA LIMON 500 ML X 15 UND

CC300
IK300
GA473
CONS500
SC630ML
KR355
OR355

COCA COLA PEQUE 300ML X 12 UND
INCA KOLA PEQUE 300 ML X 12 UND
GATORADE VIDRIO 473 ML X 12 UND
CONCORDIA 15X500ML

SAN CARLOS OZONIZ S/G 15X630ML
KR LATA 355 ML X 6 UND

ORO LATA 355 ML X 6 UND

5,566.50
714.88
0

0

183.65
1,503.23
1,007.18
340.88

0

47.84
76.09

0

90.93
24.03
2,050.22
0

0

276.37
48.01
411.25
325.37

149.03
764.61
95.4
11.28
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92
93
94
95
96
97
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107

CIS2500
UVA 510
SMT 410
SMT 625
CR225
SMT2500
PU315
PU145
SP330
QT620
PEP355
PEP500
PEP1.500
PEP3000
SEV355
PU1000

AGUA CIELO 2.5LT S/G PQT X 6 UNID.
UVACHADO 510ML X15 UND

AGUA SAN MARTIN 410ML X 15
AGUA SAN MARTIN 625ML X 15
CRISTAL 225 ML PQT X 6 UND

AGUA SAN MARTIN 2.5 LT PQT x 6
PULP CAJA 315ML X 24 UND

PULP 145 ML CAJA X 24 UND
SPORADE 330 ML CAJA X 18 UND
CUSQUENA TRIGO 620 ML X 12
PEPSI COLA 355 ML X15 UND

PEPSI COLA 500 ML X 15 UND

PEPSI COLA 1.500 LT X 6 UND

PEPSI COLA3 LT X4 UND

SEVEN UP LIMA LIMON 355 ML X 15 UND
PULP CAJA1LT X6 UND

108 |COC 410 NCOCTEL DE CAFE 410 ML X 12 UND

109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123

SEV 500
CC300
IK300
GA473
CON500
SCB30ML
KR355
OR355
CL625
V0355
FRUS500
KR2250
CON3000
SC2250
Total

SEVEN UP LIMA LIMON 500 ML X 15 UND
COCA COLA PEQUE 300ML X 12 UND
INCA KOLA PEQUE 300 ML X 12 UND
GATORADE VIDRIO 473 ML X 12 UND
CONCORDIA 15X500ML

SAN CARLOS OZONIZ S/G 15X630ML

KR LATA 355 ML X 6 UND

ORO LATA 355 ML X6 UND

AGUA CIELO LIFE 625 ML X 15 UND
VOLT LATA355 ML X6 UND

FRUTARIS 500 ML X 15 UND

KOLA REAL 2250ML X 6 UND
CONCORDIA 3L X4 UND

AGUA SAN CARLOS OZONIZ 2250ML X 6 UND

9.01
26.24
5.2
7.54
7.58

19.13
9.51
14.13
45.46
12.01
15.96
16.8
226
12.02
12
35
15.87
10.26
10.26
14.9
11.41
10.6
5.64
5.64
12.86
11.25
16.7
16.73
15.9
11.9

0

183.65
1,503.23
1,007.18
340.88

0

47.84
76.09

0

90.93
24.03
2,050.22
0

0

276.37
48.01
411.25
325.37

0

0

149.03
764.61
95.4
11.28

0

7714
123.7
150.3

0

318
107.1
129,596.48
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ANEXO 8: MANUAL PARA CARGAR LA BASE DE DATOS

Manual para cargar la BD

1.- Descargamos y descomprimimos la BD

- e e e e e —
[ e

Ongemiam = Comparticom = Nuwvs copeta
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M fertene
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B videor
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2.- Abrimos la pagina web: http://107.170.100.137/phpmyadmin/
El usuario: root

Contrasena: dpolo123

[ & wtspann . L -
&5 C A L =

3.- Clic en Base de datos
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4.- Check en dpolo y luego eliminar
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phpMyAdmin
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Bases de datos

PR ¢

= .

phpMyAdmin
on

D Y L T T e e e ————
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Bases de datos

e e o ks st

6.- Creamos de nuevo la base de datos, escribimos dpolo y luego el boton
crear (dpgolo debe ser todo en mintsculas)
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7.- Clic en Dpolo,

&SR
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8.- Clic en Importar
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9.- Clic en Seleccionar archivo
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. Importando en la base de datos “dpolo™
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11.- Clic en Continuar

+ 4 @ A ©worareaeisny

phpMyAdmin |
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El proceso demora alrededor de 5 a 10 minutos y si todo sale
correctamente se mostrara el siguiente mensaje.
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