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RESUMEN

La gestion de ventas en el sector de la lenceria es de suma importancia en la
actualidad, dado su impacto en la eficiencia operativa y la satisfaccion del cliente.
Con el objetivo de mejorar los procesos comerciales de Lenceria Hiroshy y elevar
su competitividad en el mercado, este proyecto de investigacion se enfoco en el
desarrollo de un sistema informatico para la gestion de ventas en esta

microempresa.

El estudio identific6 que la implementacion de un sistema a medida puede
proporcionar ventajas significativas en la gestion de recursos, control de
inventario y optimizacién de las ventas. Se opté por una metodologia agil,
Extreme Programming (XP), debido a su enfoque practico y adaptable a las

necesidades del proyecto.

La investigacion siguié un enfoque cuantitativo y aplicado, realizando pruebas de
aceptacion del software por parte del cliente como muestra. Se emplearon
cuestionarios estructurados y fichas de registro como técnicas de recoleccion de
datos, validadas por expertos. Todas las pruebas de funcionalidad fueron

aprobadas al 100% por cada ficha de aceptacion.

Los resultados indican que el desarrollo de este sistema informatico mejorara la
eficiencia operativa de Lenceria Hiroshy en el afio 2024, proporcionando un
control efectivo y oportuno en la gestion de ventas, quedando resuelta Ila
problematica de estar propensos a errores por la gestion manual de las

operaciones.

Palabras clave: Sistema informatico, gestion de ventas, Extreme Programming
(XP).
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ABSTRACT

Sales management in the lingerie sector is of utmost importance today, given its
impact on operational efficiency and customer satisfaction. With the aim of
improving the commercial processes of Lenceria Hiroshy and increasing its
competitiveness in the market, this research project focused on the development

of a computer system for sales management in this microenterprise.

The study identified that the implementation of a customized system can provide
significant advantages in resource management, inventory control and sales
optimization. An agile methodology, Extreme Programming (XP), was chosen

due to its practical and adaptable approach to the needs of the project.

The research followed a quantitative and applied approach, carrying out software
acceptance tests by the client as a sample. Structured questionnaires and record
sheets were used as data collection techniques, validated by experts. All
functionality tests were 100% approved by each acceptance token.

The results indicate that the development of this computer system will improve
the operational efficiency of Lenceria Hiroshy in 2024, providing effective and
timely control in sales management, resolving the problem of being prone to

errors due to manual management of operations.

Keywords: Computer system, sales management, Extreme Programming (XP).
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INTRODUCCION

La gestion de ventas en el ambito de la lenceria es un tema de gran relevancia
en el contexto actual, debido a su impacto en la eficiencia operativa y la
satisfaccion del cliente. La seleccidon de este tema se justifica por la necesidad
de desarrollar estrategias especificas para mejorar los procesos comerciales de

Lenceria Hiroshy, con el fin de potenciar su competitividad en el mercado.

En cuanto a los antecedentes, se ha observado que la implementacion de un
sistema a medida puede ofrecer ventajas significativas en la gestion integral de
los recursos, la planificacion de la compra, el control de inventario y la
optimizacién de los canales de distribucion, entre otros aspectos relevantes para

el sector.

El propdsito del presente trabajo de desarrollo es dirigir los esfuerzos hacia el
disefio e implementacién de un sistema adaptado a las necesidades especificas
de Lenceria Hiroshy, con el objetivo de mejorar su desempefio comercial, asi

como su capacidad para adaptarse a las demandas cambiantes del mercado.

En este sentido, a lo largo del documento se realizara una exposicion general
del tema, abordando aspectos tedricos y practicos relacionados con la
optimizacion comercial en el contexto de una mype dedicada a la
comercializacién de lenceria, mediante el desarrollo de un sistema informatico
aplicando la metodologia agil de desarrollo de software Extreme Programming
(XP).

XV



PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1.Descripcidén de la realidad problematica

La mype Lenceria Hiroshy enfrentd actualmente desafios significativos
en la gestion de ventas debido a una forma de trabajo manual. Son 15
afos llevando el trabajo en hojas de célculo, generando demoras y falta
de informacion inmediata para la toma de decisiones. Todo esto esta
generando dificultades en el seguimiento eficiente de las transacciones
comerciales, lo que ha llevado a la dependencia de procesos manuales
propensos a errores. Esta situacion ha dado lugar a retrasos en la
generacion de informes precisos sobre el inventario, las ventas y las
compras, lo que a su vez ha afectado la toma de decisiones estratégicas.
La mype ha experimentado dificultades para gestionar eficazmente los
proveedores y clientes, lo que ha impactado en la relacién comercial con
ambas partes. Ademas, al no tener un orden en los registros de ventas
ha contribuido a la falta de visibilidad sobre el estado de los pedidos, el
seguimiento del inventario y la identificacion de tendencias en el

comportamiento del mercado.

La complejidad y la falta de control en los procesos actuales han llevado
a la identificacion clara de errores manuales dentro del proceso de
ventas, calculos en las promociones, generacion rapida de los pedidos
de ventas, y la anulacién de estos pedidos por los malos calculos en las
promociones. No se cuenta con la informacion centralizada de los puntos
de venta, lo que el rastrear y analizar todas las transacciones
comerciales, es complicado, no teniendo una vision rapida de que se esta
vendiendo y promocionando. No se cuenta con la generacion oportuna
de informes precisos que respalden la toma de decisiones estratégicas y
operativas. Se estan debilitando las relaciones con los proveedores y
clientes en la comunicacion, la gestion de pagos y pedidos, y como

consecuencia de ello se esta teniendo una experiencia no satisfactoria.

Entonces se concluye que la problematica es originada por la falta de una



herramienta informéatica para poder gestionar correctamente los procesos
dentro de la empresa. Por otro lado segun (INEI, 2020), menciona que el
93,4% emplean computadoras y dentro del segmento de comercio el
54,9% lo usa al menos una vez por semana, lo que infiere que no lo usan
para gestionar los procesos dentro de su negocio, también indican que
solo el 24,8% de las pequefias empresas invierten en ciencia y
tecnologia, siendo un 75,2% que carece de cualquier inversién en
tecnologia, lo que resulta en que estas empresas no cuentan con

herramientas informéticas a medida para la gestién de sus procesos.

Figura 1.1 Empresas que capacitan a su personal en el uso de TIC

. GRAFICO N° 5.3
PERU: EMPRESAS QUE CAPACITAN A 5U PERSONAL OCUPADO
EN EL USO DE TIC, SEGUN SEGMENTO EMPRESARIAL, 2019

{Porcentaje)
4 ™

450

357
30.0
15.0

il I B Ly

e}

0.0

h vy

Mota: Los porcentsjes hacan referencia a las MmpresssigueEiRdicaron que si capecitaron en &l uso de las TIC a su persanal ocupade.
Fuente: Instituto Macional de Estadistica e Informética - Encuesta Econdmica Anual 2020.

Fuente: INEI - Tecnologias de Informacion y Comunicacion en las Empresas, 2018



Figura 1.2 Personal ocupado que utiliza computadoras al menos una vez por semana

GRAFICO N° 26
PERU: PERSONAL OCUPADO QUE UTILIZA COMPUTADORAS AL MENOS UNA VEZ POR
SEMANA EN LAS EMPRESAS, SEGUN ACTIVIDAD ECONOMICA, 2019
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1.2.Formulacioén del problema

1.2.1. Problema general
En base a lo descrito, el problema del presente trabajo se plantea de esta

forma:

¢ Como desarrollar un sistema informatico para la gestion de ventas de la



Lenceria Hiroshy 2024 utilizando la metodologia Extreme Programming?

1.2.2. Problemas especificos

¢ Como implementar un sistema de control de acceso y seguridad
mediante un sistema informatico para la gestion de ventas utilizando
la metodologia Extreme Programming?

¢, Como establecer la gestion inicial de productos mediante un sistema
informatico para la gestion de ventas utilizando la metodologia
Extreme Programming?

¢,Como desarrollar un modulo de logistica mediante un sistema
informatico para la gestion de ventas utilizando la metodologia
Extreme Programming?

¢,Como establecer la gestién inicial de clientes en un sistema
informatico para la gestion de ventas utilizando la metodologia
Extreme Programming?

¢,Como gestionar los vendedores mediante un sistema informatico
para la gestibn de ventas utilizando la metodologia Extreme
Programming?

¢, Como establecer la gestion inicial de ventas y promociones mediante
un sistema informatico para la gestion de ventas utilizando la

metodologia Extreme Programming?

1.3.Objetivos

1.3.1. Objetivo general

Desarrollar un sistema informatico para la gestion de ventas de Lenceria

Hiroshy utilizando la metodologia Extreme Programming.

1.3.2. Objetivos especificos

Realizar la implementacion inicial de un sistema de roles y permisos
mediante un sistema informatico para la gestion de ventas utilizando
la metodologia Extreme Programming.

Realizar la implementacion inicial de la gestion de productos mediante

un sistema informéatico para la gestion de ventas utilizando la



metodologia Extreme Programming.

e Realizar el desarrollo de un médulo de logistica mediante un sistema
informatico para la gestibn de ventas utilizando la metodologia
Extreme Programming.

e Realizar la implementacion inicial de la gestion de clientes en un
sistema informatico para la gestion de ventas utilizando la
metodologia Extreme Programming.

e Realizar la gestion para los vendedores mediante un sistema
informatico para la gestion de ventas utilizando la metodologia
Extreme Programming.

e Realizar la implementacion inicial de la gestibn de ventas y
promociones mediante un sistema informatico para la gestion de

ventas utilizando la metodologia Extreme Programming.

1.4. Justificacion
1.4.1. Gestion
La gestion eficiente del proceso de ventas es crucial para mejorar la
productividad y rentabilidad de un negocio. La necesidad de informacién
oportuna y precisa para la toma de decisiones estratégicas es
fundamental en un entorno competitivo. El desarrollo de un sistema
informatico especifico para gestionar las ventas permitira superar desafios
actuales como la falta de sistematizacion y la demora en la generacion de

informes, mejorando la eficiencia y agilidad en la gestion de ventas.

1.4.2. Econémica
La coyuntura actual de las Mypes estd determinada por el bajo

presupuesto y necesidad de resultados rapidos, lo que exige a los equipos
de desarrollo en buscar nuevas herramientas y aplicar metodologias que
permitan optimizar los procesos en el desarrollo del software. Es por ello
por lo que se usO software openSource para el desarrollo de esta
investigacion, tales como usar el sistema operativo Fedora, base de datos
Postgress; también se aprovechd6 una licencia gratuita de desarrollo de



Sybase para el uso de power Builder 12.6.

1.4.3. Tecnoloégica
En el presente trabajo se desarroll6 un sistema informético, que ira

creciendo, permitiendo crear nuevos modulos integrados para la gestion

de otras &reas, por lo que queda plenamente justificado.

1.4.4. Metodolégica
En el presente trabajo se realizdé aplicando la metodologia extreme

programming, la cual se basa en la continua retroalimentacion entre el
equipo de desarrollo y el cliente, haciendo fluida la comunicacion entre
todos los participantes, permitiendo la simplicidad en las soluciones y
asumir rapidamente los cambios. Por lo tanto, este trabajo servira de guia
para futuras investigaciones similares ya que aborda el desarrollo de un

sistema informatico mediante la metodologia XP.

1.4.5. Social
El presente trabajo propondrda una solucibn que desarrollara una

herramienta informatica que ayudara a gestionar las solicitudes de los
clientes hacia los vendedores, mejorando la relacion entre ellos, siendo
también la mejora de la relacién entre los vendedores y las jefaturas al
brindar la informacién solicitada en cortos tiempos y de forma exacta, por

lo que queda socialmente justificada.

1.5. Delimitantes de la investigacion
1.5.1. Teoricas
e La investigacion se enfoco en la metodologia XP para cada una de
sus fases del desarrollo del software.
e La investigacion se basé en teorias y conceptos relacionados con la
gestion de ventas, sistemas integrados de software, gestion de
inventarios, relaciones con los clientes, toma de decisiones

estratégicas basada en datos, y capacitacion del personal en el uso



de sistemas informaticos.
Se utilizaron modelos y marcos tedéricos relevantes para el disefio e
implementacion del sistema informatico, asi como para el analisis de

los procesos comerciales actuales y las areas de mejora identificadas.

1.5.2. Temporales

El estudio se desarroll6 durante un periodo que abarco desde el inicio
del disefio del sistema hasta su implementacion y posterior
evaluacion. Tiempo total 4 meses.

Se establecieron hitos temporales para cada etapa del proyecto, en la
cual se incluy6é la fase de planificacidon, disefio, codificacion del

sistema, pruebas, y por ultimo, capacitacion del personal.

1.5.3. Econémico

En la investigacion se uso software de licencia libre para el gestor de
base de datos Postgress y de una licencia de desarrollador(gratuita)
para el programa de desarrollo de software Power Builder 12.6, siendo

asi como se afront6 esta delimitante.

1.5.4. Espaciales

El presente trabajo esta dirigido a toda aquella pequefia o media
empresa que requiera contar con un sistema informatico para
gestionar sus ventas. Esta investigacion se realiz6 en las
instalaciones de la MYPE, en el area de almacén, lo cual esta

acondicionado para realizar el desarrollo y las pruebas funcionales.



MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

2.1.1. Internacional
Echeverry y Delgado (2007) en su tesis “Caso practico de la metodologia

agil XP al desarrollo de software”, para optar por el grado de Ing. de
Sistemas de la Universidad Tecnolégica de Pereira, Colombia, tiene como
objetivo realizar una experiencia real en la aplicacion XP al desarrollo del
software, para determinar que tan bien se ajusta la metodologia, uso
metodologia aplicada, ya que aborda el tema de XP en un contexto
practico, concluye que el desarrollo del proyecto fue satisfactorio, se
cumplié con los plazos y se tuvo un buen ambiente de trabajo. Por lo tanto,
su investigacion es muy claro en qué forma utiliza y aplica la metodologia,

y del co6mo me servira de guia para mi desarrollo.

Segun Jiménez et al. (2023), en su publicacion “Desarrollo de un sistema
web de gestidon de inventario y punto de venta para la distribuidora de ropa
Livecor ubicada en la ciudad de Santo Domingo”. ESPE, para optar por el
grado de Ing. de Sistemas de la Universidad de las Fuerzas Armadas.
Ecuador, plantea como objetivo desarrollar un sistema web de gestion de
inventario y punto de venta, aplicando la metodologia de entrevistas con
el personal de ventas y de inventarios, realizando también una
investigacion del manejo estructural y operacional de otras empresas,
concluyendo que los requisitos del negocio se transforman en requisitos
del sistema y que a pesar de estar terminado el desarrollo se observa que
se pueden aplicar cambios para la mejora del rendimiento, escalabilidad

y seguridad del mismo.

Ademas, Nagar et al. (2020) en el articulo “Point-of-Sales System”.
Journal of Multidisciplinary Research Abstracts - Ascendens Asia
Singapore — Bestlink College of the Philippines. Philippines, plantea como
objetivo resolver los procesos manuales de las ventas, los calculos

realizados en las ventas, el seguimiento de estas y ver la seguridad de los



datos, aplico cuestionaros para determinar la probleméatica y haciendo uso
del método cascada de desarrollo de software, define las tareas de cada
paso del proceso del desarrollo, indicando que tuvieron éxito al lograr los
objetivos planteados en su investigacion.

Asimismo, Moreira (2020) en su tesis “Sistema web para la venta de ropa
de la boutique Girasoles Fashion Center en la ciudad de Atacames”, para
optar por el grado de Ing. de Sistemas de la Universidad estatal peninsula
de Santa Elena facultad de Sistemas y Telecomunicaciones. Ecuador,
plantea como objetivo desarrollar un sistema WEB que tenga el control
digitalizado sobre sus productos ofertado, utilizando la metodologia
incremental, le facilito la escalabilidad de la aplicacién y ayude en
adicionar nuevos médulos, aplico también la metodologia observacional,
retrospectiva, transversal porque le aporto bases de conocimientos

técnicos para el proyecto.

En Indonesia Rima (2024), en su articulo “Information system for sales of
cakes using the Waterfall Method in the Ratih Shop”. International Journal
of Economic Literature (INJOLE), plantea como objetivo disefiar y
desarrollar un sistema informético para las ventas aplicando la
metodologia cascada, como metodologia de investigacién hace uso de
conjunto de actividades, procesos, flujos, reglas y procedimientos para
gue sean aplicados por los investigadores, concluye que el desarrollo del
sistema informatico haciendo uso de la metodologia cascada fue un éxito,
teniendo un impacto positivo en las operaciones de la tienda, registrando

las transacciones de forma automéatica reduciendo los errores manuales.

Por otro lado, Arroyo et al. (2019) en su articulo “Sistema de facturacion
para la compra y venta de la EMPRESA PROALBAC”. 3C Tecnologia.
Glosas de innovacion aplicadas a la pyme. Ecuador, plantea como
objetivo automatizar toda la informacion de la empresa concentrandola

para que se pueda llevar el control total de los egresos e ingresos,



haciendo uso de historias de usuario y toma de requerimiento, pruebas de
funcionalidad y aceptacion concluye que su aplicativo facilita los procesos
de gestion de la empresa, simplificando y agilizando la recoleccién de la

informacion.

2.1.2. Nacional

Sifuentes (2024) en su tesis Sistema web para la gestién de citas del
Centro Odontolégico VALVERDENT, San Martin de Porres, 2023, para
optar por el grado de Ing. de Sistemas de la UNIVERSIDAD CESAR
VALLEJO, Lima; indica que su objetivo es determinar como su sistema
mejorara la gestion en su proceso de citas, aplico una metodologia de
enfoque cuantitativo, de tipo aplicado y de disefio experimental validando
su hipétesis mediante una muestra de 50 registros de citas. Concluyo
indicando que el sistema mejoro la gestion de citas, aportando al proceso
efectividad y oportuna. para mi investigacion me servird como guia del uso

de la metodologia XP para el desarrollo del software.

Maquen et al. (2017) en su articulo “Técnicas para el uso de la
metodologia Extreme Programming en el desarrollo de Software”, tiene
como objetivo determinar técnicas para el desarrollo de software, como
metodologia emplearon la observacion y encuestas a programadores para
recopilar datos, concluyendo que los programadores estan satisfechos
debido a la facilidad que brinda la metodologia, especialmente por la
propiedad colectiva del cddigo, la integracion continua y el testeo regular.
Estas practicas permiten una mejor socializacion de la programacion,
asegurando la calidad del producto y reduciendo el temor a fallos en la

implementacion de nuevas caracteristicas del sistema.

Salazar y Villalva (2020) en su investigacion “Implementacion de una
aplicacion web para la preventa en la empresa NEXTCORE S.A.C. Lima
2020”, para optar por el grado de Ing. de Sistemas en la Univ. Cesar
Vallejo, tiene como obijetivo llevar un control de las tareas necesarias para
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el cumplimiento de las expectativas de los interesados en su desarrollo,
aplico el modelo experimental que define la gestion del proceso de
preventa, concluyendo que el desarrollo mejoro la gestion de las ventas,
y que también aporto mejoras en la administracion aportando

conocimiento a los trabajadores.

Por otro lado, Candela (2020), en su tesis “Implementacién del sistema
gestor de ventas en tienda KALU novedades, Casma - Ancash; 2021",
para optar por el grado de Ing. de Sistemas en la Universidad Catolica los
Angeles Chimbote, indica como objetivo implementar un sistema gestor
de venta, para la mejora de atencion a los clientes, aplica metodologia
cuantitativa y nivel descriptivo, no experimental, haciendo uso de
cuestionarios, concluyendo que el 85% de los trabajadores indicaron la
necesidad de implementar el sistema informatico para que mejore los

procesos de la empresa y se logren sus objetivos.

Ademas, Hilasaca y Peralta (2020), en su tesis “Desarrollo de un sistema
de control de inventario para pymes comercializadoras aplicando la
metodologia personalizada de XP”, para optar por el grado de Ing. de
Sistemas en la Universidad Peruana Unién, planteo como objetivo
implementar un sistema informatico para controlar el inventario en las
pymes, su investigacion de tipo aplicada aplico la metodologia extreme
programming (XP), concluyendo en que la implementacion optimizo el

proceso de ventas, gracias al uso de interfaces amigables y de facil uso.

Asimismo, Ramirez (2019) en su tesis “Implementacién de un sistema
para el control de inventario y ventas de la tienda comercial de ropa
novedades Yohanny -Talara; 2018”, para optar por el grado de Ing. de
Sistemas en la Universidad Catdlica los Angeles Chimbote, planteo como
objetivo realizar la implementacion de un sistema para controlar las ventas
e inventarios, y asi mejorar la atencion al cliente, aplico la metodologia del

tipo cuantitativo, de nivel descriptivo y disefio no experimental, teniendo
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como resultado el éxito de la implementacion con el 100% de satisfaccion

por parte de los trabajadores y cliente.

Verastegui y Rojas (2019), en su articulo “Caracterizacion de las TICs en
las empresas peruanas”, para optar por el grado de Ing. de Sistemas en
la Universidad de Piura, planteo como objetivo introducir el tema de las
TICs como estrategia fundamental de mejora en la gestion empresarial,
para incrementar la productividad y competitividad en los negocios, aplico
una metodologia descriptiva, haciendo uso de encuestas, a empresas
cuyos ingresos sean mayores a 20 UIT, teniendo como resultado que solo
un 32% de las empresas posee software de ventas y solo 19% posee
soporte informético, lo cual concluyo que es importante brindar soporte y

mantenimiento al desarrollo que se realiza.

2.2.Bases teodricas

2.2.1. Sistema Informatico (variable independiente)

Raya (2019) menciona en su libro “Sistemas Informaticos (GRADO
SUPERIOR)” que los sistemas informaticos es el conjunto de elementos
interconectados, que lo convencional utilizan ordenadores con
dispositivos que capturan, almacenan y procesan los datos. El ordenador
junto con el usuario que lo opera, y los periféricos que vienen con el
ordenador, forman un claro ejemplo de un sistema informético. Esto de
forma estructural puede dividirse en muchas partes, pero de manera
funcional es indivisible, concluyendo que todo sistema informatico posee

tres componentes basicos: el fisico, el I6gico y el humano.

Zabala et al. (2021) en su informe “Efecto en la gestién organizacional y
la satisfaccion de los usuarios de un sistema informatico de planificacién
de recursos empresariales (ERP)” plantea que con el alto avance
tecnolégico que hoy vivimos las TICs estdn mostrando cambios muy
significativos en la sociedad, puesto que ponen mucha informacioén y esta
se encuentra al alcance de todos, y cada dia hay nuevos canales de
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entretenimiento y de comunicacion, abriendo nuevas maneras de como
las personas interactian entre si, todo ello por mejorar la calidad de vida
(Garrote et al., 2019, p. 100); ademas de tener en cuenta que el usar estas
herramientas propias de la TIC deben de usarse de manera adecuada
para generar competitividad y creacién de valor, por eso es necesario
definir los procesos clave y emplear a las TICs como un medio para crear

cadenas de valor en las empresas.

Moreno (2019) en su libro “Administracion Software de un Sistema
Informatico”, indica que el software es el conjunto de los componentes
I6gicos e intangibles que son parte de un sistema informatico, estos deben
de realizar tareas especificas en el sistema haciendo uso de programas,
procedimientos, reglas y su respectiva documentacion. El estandar 729
de la IEEE define al software de la siguiente manera: "Es el conjunto de
los programas de cdémputo, procedimientos, reglas, documentacién y
datos asociados, que forman parte de las operaciones de un sistema de

computacion”.

Moreno (2019) en su libro “Gestidn de servicios en el sistema informatico”
explica que los servicios de las Tl es fundamental que proporcione
servicios personalizados para que estos satisfagan las necesidades a
medida que el cliente necesita, alcanzando de esta forma altos
rendimientos y la garantia de la satisfaccion del cliente, para lograrlo es
necesario estar monitoreando y midiendo constantemente todas los
procesos y actividades implicados, para asi estar seguros con la
conformidad, calidad, rendimiento y valor del servicio de informacion que

brindemos.

Martinez y Yarto (2022) En su articulo “Oportunidad o Amenaza en el Uso
de los Sistemas Informaticos de la Cadena de Suministro Derivado de la
Pandemia” explica que es crucial la consideracion de las

implementaciones de los sistemas informaticos con los grandes avances
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tecnoldgicos que vivimos, para asi obtener ventaja en las actividades de
investigacion, disefo y la adaptacion de estas tecnologias en las distintas
fases y procesos que posea la empresa. Indica también que las TIC son
herramientas que ayudan a las organizaciones en agilizar sus procesos
en cada etapa, corrigiendo errores y mejorando continuamente el proceso

en su totalidad.

2.2.2. Gestion de ventas (variable dependiente)
Albarracin et al. (2021) es su articulo “Método neutrosoéfico para la

evaluacion de la gestion de ventas en microempresas del Cantén La
Mana, 2021”, explica que la gestion de ventas es el proceso que una
empresa desarrolla para incrementar sus ventas, permitiéndole acceder
al mercado y vender sus productos a través de estrategias especificas.
Desde la perspectiva de Canido, una pagina web es un documento
electronico que contiene informacion digital de la empresa, la cual esta
disponible en la World Wide Web. Ademas, este recurso proporciona
accesibilidad a los clientes y usuarios, al mismo tiempo que permite incluir
contenido multimedia. Segun el autor Camacho (2020), la importancia de
una pagina web radica en ser la primera impresion digital de la empresa,
lo que les permite mostrar profesionalismo, ganar credibilidad y plasmar
exactamente lo que desean comunicar en su sitio web. Hoy en dia con las
redes sociales se puede promocionar los productos y hacer llegar esa
promocién a miles de posibles nuevos clientes para que conozca nuestro

producto y acceden a estos.

Rodriguez (2022) en su articulo “La formacion por competencia en la
gestion de venta en la especialidad dependiente comercial”, menciona
gue la premisa esencial en la gestién de ventas para la formacion de los
vendedores es saber guiar al cliente y al mismo tiempo ofrecer un servicio
de calidad. La actividad de venta requiere de profesionales calificados y
bien preparados, con una sélida formacidén en aspectos como normas de

comportamiento y ética profesional, compromiso con la empresa, actitud
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positiva, empatia, amabilidad, escucha activa, atributos personales y de
personalidad, resolucion de problemas del cliente, comprension de las
necesidades del cliente, habilidad para transmitir el mensaje,
adaptabilidad y credibilidad.

Duarte y Aguilar (2022) en su investigacion “Habilidades directivas y su
impacto sobre los &mbitos de venta de las micro y pequefias empresas”,
plantea que las empresas enfrentan una situacibn complicada,
principalmente debido a los problemas derivados de la disminucion de las
ventas, la competencia excesiva y la falta de preparacion en la direccion,
lo que ocasiona el cierre del 80% de las micro y pequefias empresas en
los dos primeros afios de operacién (Aguilar, Pefia & Posada, 2017). Por
lo tanto, es crucial identificar factores que puedan revertir esta situacion.
Un aspecto clave es comprender el impacto de las habilidades directivas
en los diferentes &mbitos de ventas atendidos por las micro y pequefias
empresas, ya que esto permitiria mejorar la gestion de ventas mediante el
desarrollo y fortalecimiento de aquellas habilidades directivas mas

relevantes para cada ambito de ventas especifico.

Garcia (2019 pag. 27) en su libro “Gestion de fuerzas de ventas y equipos
comerciales”, plante6 que una promocion es una iniciativa comercial o de
marketing disefiada para aumentar las ventas en un periodo especifico;
Debe tener ciertas caracteristicas: estar limitada en el tiempo (hasta una
fecha de vencimiento), ofrecer un beneficio especifico (precio fijo o
descuento determinado) y tener un objetivo definido (aumentar las ventas
en periodos de baja demanda o reducir inventarios, posicionar marcas,

entre otros).

Soto et al. (2021 pag. 41) en su libro “Gerencia de ventas”, enfatiza que,
en la actualidad, los vendedores deben adaptarse para satisfacer las
necesidades especificas de los clientes ofreciendo un valor Gnico. Con los

cambios en el poder de compra y la amplia oferta de productos, la venta
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ya no se trata solo de cerrar transacciones, sino de lograr acuerdos que
beneficien a ambas partes. El entorno competitivo actual demanda que
los vendedores dejen atras los métodos tradicionales y se conviertan en
asesores expertos para sus clientes, méas alla de simplemente depender

de su experiencia previa.

Soto et al. (2021 pag. 27) en su libro “Entrenamiento para vendedores,
desarrollo de habilidades comerciales: Basado en casos reales”, define
gue, hasta hace poco, la figura del vendedor solia asociarse con términos
como "molestoso” o "insistente”, lo que generaba rechazo. Ademas, se
creia que estos profesionales carecian de formacion universitaria y
recurrian a las ventas por falta de opciones. Sin embargo, esta percepcion
ha evolucionado gracias a la capacitacién que ofrecen las empresas. En
la actualidad, ser vendedor es una opcion laboral atractiva para diversos
profesionales, con oportunidades de desarrollo. Los compradores
demandan vendedores bien preparados, que ofrezcan asesoramiento
ademas de productos. En un mercado donde la diferenciacion se basa en
el servicio, los vendedores que actian como asesores confiables brindan
una ventaja competitiva duradera. Las empresas eficientes se destacan,
por lo que es crucial brindar herramientas informaticas adecuadas para

gue los vendedores alcancen sus objetivos.

2.2.3. Metodologia Extreme Programming (XP)
2.2.3.1. Historia:
Inicios
La historia de XP se remonta a los afios 90, cuando Kent Beck, quien
luego seria uno de los autores del Manifiesto Agil, lo ide6 mientras

lideraba el equipo del Sistema de Compensacion Integral de Chrysler.
En su libro “Extreme Programming Explained: Embrace Change” Kent

(2004), nos explica que: La programacion extrema (XP) es una forma

de desarrollar software que retine a todo el equipo para alcanzar metas
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realistas. Se centra en valores y principios que guian practicas
adaptadas a diferentes entornos, fomentando la creatividad y
reconociendo las limitaciones humanas. Su propdésito es asegurar que
el desarrollo de software sea transparente y responsable,
satisfaciendo las necesidades de todos los interesados. La serie XP
explora como aplicar esta metodologia en distintos contextos,

abrazando el cambio como una oportunidad para mejorar.

Asimismo, Chromatic y McAdams (2003), en su Libro “Extreme
Programming Pocket Guide”, menciona que Extreme Programming
(XP) representa una metodologia revolucionaria en el desarrollo de
software, ganando popularidad gracias a su hincapié en practicas
esenciales como pruebas constantes, trabajo en pareja, interaccion
activa con el cliente y la colaboracion en la gestion del cédigo. Aunque
algunos lo perciben como un enfoque intuitivo, su naturaleza
innovadora puede plantear desafios y demandar una paciencia
continua. Ademas, la busqueda de informacion pertinente puede
resultar abrumadora, especialmente cuando hay limitaciones de

tiempo.

Adopcién y Popularizacién (principios del siglo 21):

A principios del siglo 21, XP gand popularidad rapidamente entre los
desarrolladores de software y las empresas que buscaban métodos
mas efectivos para gestionar proyectos de desarrollo. Se consideraba

una de las metodologias agiles mas prominentes junto con Scrum.

Evolucion y Adaptacion (década de 2010):

A medida que la industria del software continuaba evolucionando, XP
se adaptaba para satisfacer las necesidades cambiantes del equipo
de desarrollo. Se desarrollaron variantes y extensiones de XP para
abordar diferentes contextos y desafios, como XP para equipos

distribuidos y XP para proyectos de larga duracion.
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Actualidad:

Muchos equipos de desarrollo de software en todo el mundo contintan
utilizando XP. Aungue en algunos contextos Scrum ha ganado mas
popularidad, XP sigue siendo apreciada por su enfoque en la calidad
del cddigo, la colaboracion del equipo y la capacidad de adaptacion a

los cambios.

En resumen, la Programacion Extrema (XP) ha evolucionado desde
sus inicios a finales de la década de 1990 hasta el dia de hoy,
estableciéndose como una metodologia agil efectiva para el desarrollo
de software en un entorno que constantemente cambia y requiere alta
colaboracién entre los miembros del equipo.

2.2.3.2. Principios Fundamentales:

e Retroalimentacion continua: Se busca obtener retroalimentacion
constante del cliente y del equipo para adaptarse a los cambios de
manera rapida y efectiva.

e Simplicidad: Se prioriza la implementacion de la solucion mas
simple que funcione para cumplir con los requisitos del cliente.

e Comunicacién: Se fomenta una comunicacion cercanay constante
entre los miembros del equipo y con el cliente.

e Riesgo asumido: Se acepta que el cambio es inevitable y se aborda
a través de practicas como la refactorizacion continuay las pruebas
automaticas.

e Ritmo sostenible: Se promueve un ritmo de trabajo constante y
sostenible para evitar la fatiga y el agotamiento del equipo.

2.2.3.3. Fases de Desarrollo

Segun Kent (2004), quien es uno de los creadores del Extreme

Programming (XP), las fases del XP, tal como se presentan en su libro

"Extreme Programming Explained: Embrace Change" (Programacion

Extrema Explicada: Acepta el Cambio), son las siguientes:
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Fase I: Planificacion Del Proyecto

Creacion de Historias de Usuario: Inicia el proyecto con la definicion
de historias de usuario junto al cliente, simplificando detalles
técnicos para estimar tiempos de desarrollo y usandolas
posteriormente en las pruebas.

Planificacion de Liberaciones: Se establece un plan de
publicaciones donde se detallan las historias de usuario para cada
version del programa y las fechas de publicacion, definiendo
objetivos, tiempos y evaluacién de calidad.

Iteraciones: El proyecto se divide en iteraciones de tres semanas,
donde los clientes seleccionan historias de wusuario para
implementar, subdividiéndolas en tareas asignadas a los
programadores.

Velocidad del Proyecto: Se mide la rapidez del desarrollo contando
las historias de usuario implementadas en cada iteracion.
Programacién en Parejas: Se fomenta la programacion
colaborativa para aumentar la productividad y calidad del software.
Reuniones Diarias: Son esenciales para que los desarrolladores

compartan problemas y soluciones.

Fase Il: Disefio

Disefios Simples: La metodologia promueve disefios simples y
comprensibles para reducir tiempo y esfuerzo de desarrollo.
Glosario de Términos: Se recomienda mantener un glosario para
facilitar la comprension del disefio y su reutilizacion.

Gestion de Riesgos: Se abordan los problemas de disefio
trabajando en parejas para reducir riesgos.

Refactorizacion: Consiste en mejorar la estructura del cédigo sin

modificar su funcionalidad.

Fase IllI: Codificacion

En esta fase se considera la participacion del cliente en la codificaciéon
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de las historias de usuario y se programa bajo estandares para

mantener la consistencia y escalabilidad del codigo.

Fase IV: Pruebas

Creacion de Aplicaciones para Pruebas: Se desarrollan
aplicaciones especificas para realizar pruebas.

Pruebas de Clases del Sistema: Se someten a pruebas las
diferentes clases del sistema, omitiendo los métodos mas triviales.
Creacion de Pruebas antes de la Implementacion: Se elaboran
pruebas antes de implementar el codigo.

Pruebas sin Dependencia de Codigo: Se realizan pruebas que no
dependen del cédigo futuro.

Pruebas de Aceptacion: Se emplean pruebas para evaluar las
diferentes tareas de las historias de usuario.

Enfoque en Pruebas de Funcionalidades Generales: Se centran las

pruebas en las funcionalidades generales del programa.

Estas fases se desarrollan de manera iterativa e incremental, lo que

permite al equipo adaptarse rapidamente a los cambios y entregar

valor de manera constante al cliente Kent (2004).

20



Figura 2.1 Fases de la programacion extrema

PROGRAMACION EXTREMA

—— - Diseno Simple

PLANIFICACION DISENO

Programacion en parejas

REDISENO
PRUEBAS

LANZAMIENTO

Pruebas de Pruebas Unitarias
Aceptacion Integracion Continua

Fuente: Facebook #ZoluxionesXP| La Programacion Extrema o Metodologia XP es una
metodologia de marco agil utilizada para la gestion de proyectos software.

2.2.3.4. Roles en XP:

Segun Kent (2004) en su libro "Extreme Programming Explained:
Embrace Change", los roles en Extreme Programming (XP) son los

siguientes:

Cliente:

El cliente es la persona o el equipo que tiene el conocimiento sobre el
dominio del problema y las necesidades del negocio. Interactia
estrechamente con el equipo de desarrollo, proporcionando las
historias de usuario y la retroalimentacion necesaria para guiar el

desarrollo del producto.

Programador:
Los programadores son los miembros del equipo de desarrollo que
escriben el codigo para implementar las funcionalidades del producto.

Se espera que trabajen en parejas, colaborando estrechamente para
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mejorar la calidad del codigo y compartir conocimientos.

Tester:

Los testers son responsables de probar el software para identificar
defectos y garantizar su calidad. Trabajan junto con los programadores
para escribir pruebas unitarias y de aceptacion, y también pueden ser

responsables de automatizar las pruebas.

Coach:

El coach es una figura que proporciona orientacion y apoyo al equipo
de desarrollo en la implementacion de Extreme Programming. Ayuda
al equipo a comprender y adoptar las practicas y valores de XP, asi

como a superar los obstaculos que puedan surgir durante el proceso.

Tracker:

El tracker es responsable de mantener actualizado el tablero de
seguimiento (tracker) del proyecto, que muestra el estado actual de las
historias de usuario, las tareas pendientes y el progreso del equipo.

Ayuda a mantener la transparenciay la visibilidad del trabajo realizado.

Consultor:

El consultor es una figura externa que puede ser consultada por el
equipo en areas especificas de conocimiento o para recibir
asesoramiento sobre la implementacion de practicas agiles y Extreme

Programming.
2.3.Marco conceptual
Lenceria Hiroshy
En el distrito de Jesus Maria, Lima, Peru, nacio un suefio impulsado por

la pasion por la moda y la necesidad de ofrecer algo Unico en el mercado

de la lenceria. En el afio 2009, Isabelita Salcedo, una mujer
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emprendedora apasionada por la moda intima, decidié convertir su

pasion por las ventas en una realidad palpable.

Con determinacion y creatividad, fundo6 Lenceria Hiroshy en una pequefia

tienda ubicada en la av. Horacio Urteaga 1471.

Desde el principio, Isabelita se comprometio a ofrecer productos de alta
calidad que no solo fueran hermosos, sino también cémodos y accesibles

para todas las personas.

Con el apoyo entusiasta de sus primeros clientes, Isabelita pudo expandir
su negocio gradualmente. A medida que la reputaciébn de Lenceria
Hiroshy crecia, la demanda de sus productos también aumentaba.
Pronto, la pequefia tienda se convirti6 en un destino popular para

aquellos que buscaban lenceria elegante y de calidad en Lima.

Objetivos:

Ampliar la cartera de productos para ofrecer una gama mas diversa y
completa de lenceria.

Implementar estrategias de marketing digital para expandir nuestra

presencia en linea y aumentar las ventas por internet.

Mision:
Proporcionar a nuestros clientes prendas de lenceria que resalten su
belleza y brinden comodidad, a través de un servicio personalizado y de

calidad.

Vision:
Ser reconocidos como lideres en el mercado de lenceria, destacandonos
por la excelencia en nuestros productos y la satisfacciéon de nuestros

clientes.

23



Organigrama:

Figura 2.2 Organigrama de la Mype

Gerente General

A
4 4 ¥ ¥

Compras Ventas Almacen Contablidad
Aux. Compra Vendedores Aux. Almacen Caja

Lenguaje de programacion

Segun la web Equipo editorial Etecé (2023) El lenguaje de programacion
es el programa que genera nuevos programas, estos estan compuestos
de algoritmos que son las instrucciones que el ordenador escribe para
asi tener el control del comportamiento del sistema informatico, la forma
de cdmo se genera estos algoritmos es mediante la imitacion de la légica
humana, permitiendo que se pueda trabajar de forma coordinada en un

equipo de varias personas.

Generalmente, se clasifican los lenguajes de programacion en los

siguientes tipos:

Lenguajes de bajo nivel: Disefiados para hardware especifico, no son
portables y estan optimizados para sistemas particulares, no siendo
compatibles con otros.

Lenguajes de alto nivel: Versatiles y universales, pueden usarse en
diferentes sistemas independientemente de la arquitectura de hardware,
ya sea de propésito general o especifico.

Lenguajes de nivel medio: Se ubican entre los dos anteriores,

permitiendo operaciones de alto nivel y la gestion local del sistema.

Otra clasificacibn comuan incluye:
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Lenguajes imperativos: Utilizan una secuencia de instrucciones
condicionales y de comandos para programar, lo que los hace menos
flexibles.

Lenguajes funcionales: Conocidos también como procedimentales,
emplean funciones que se invocan basadas en la entrada recibida y en

otras funciones.

Base de datos

Las bases de datos son esenciales en la era digital, permitiendo el
almacenamiento y gestion eficiente de la informacion. Siendo conjuntos
de datos estructurados para su posterior acceso a consultar. Antes eran
analdgicas, actualmente son digitales, evitando problemas de espacio y
agilizando las consultas. Los sistemas gestores de bases de datos
(SGBD) facilitan su almacenamiento y acceso. Las consultas son
solicitudes al gestor para acceder o modificar la informacién, empleando
lenguajes especificos como SQL. Las bases de datos garantizan la
integridad, seguridad y permiten consultas complejas. Se clasifican
segun el modelo: relacionales y NoSQL, contenido: bibliogréficas, de
texto completo y variabilidad: estéticas, dinamicas. Hoy en dia pueden
ser alojadas en la nube o localmente. Dentro de sus ventajas incluyen
reduccion de redundancia de datos, consistencia de datos y seguridad,
aunque también presentan complejidades y costos asociados. Los
principales motores de bases de datos incluyen Postgress, MySQL,
SQLite, MongoDB y MariaDB.

Power Builder

En la pagina web de SAP (2016) Desde 1991, PowerBuilder se ha
destacado como una de las herramientas mas rapidas y sencillas para
desarrollar aplicaciones, y se unidé a SAP tras la adquisicion de Sybase.

Miles de empresas de todo el mundo, desde pequefias hasta grandes,
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han confiado en PowerBuilder para crear aplicaciones cliente/servidor en
la plataforma Microsoft Windows. Aunque PowerBuilder es excelente en
este tipo de desarrollo, SAP estaba en busqueda de un socio dedicado
que pudiera llevar a PowerBuilder hacia el futuro. Basicamente, SAP
queria asegurarse de que las numerosas aplicaciones existentes
siguieran funcionando de manera confiable en los proximos afios, al
mismo tiempo que hacian que fuera rentable y de bajo riesgo para las
organizaciones que utilizan PowerBuilder adoptar las dltimas

innovaciones tecnolégicas.

2.4.Definicion de términos basicos
Cliente:

Segun Thompson (2009), “Es la persona, empresa u
organizacion que adquiere o compra de forma voluntaria
productos o servicios que necesita o desea para si mismo,
para otra persona u organizacion; por lo cual, es el motivo
principal por el que se crean, producen, fabrican y

comercializan productos y servicios”

Gestor de base de datos:

Betania (2023) menciona que un sistema de gestion de bases de datos
(SGBD) es un programa informatico disefiado para administrar, almacenar
y recuperar informacién de bases de datos. Ofrece una interfaz que facilita

a los usuarios la lectura, creacion, eliminacién y actualizacion de datos.

Lenceria:

Segun la web de Wikipedia (2023) “Lenceria es un término genérico que
designa a cierto tipo de ropa de cama, bafio y de ropa interior. También
se denomina asi a la tienda donde se puede comprar este tipo de ropa.
La lenceria se caracteriza por los tejidos finos y elegantes, normalmente

bordados o guarnecidos de encajes sutiles.”
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Mercaderia:

El medio electronico TeamSystems (2024) explica que la mercaderia se
refiere a los productos adquiridos de otra empresa con el propésito de
venderlos, sin experimentar ningudn tipo de modificacion o proceso
adicional entre la adquisicion y la venta. Ejemplos comunes incluyen los
productos en los supermercados o en tiendas de ropa, donde

simplemente se ofrecen para su venta directa.

Metodologias de desarrollo de software:

Rodriguez (2023) hace mencion que las metodologias son estructuras
organizativas disefiadas para que los equipos colaboren de manera mas
efectiva. Permiten una gestibn mas precisa del proyecto en todas sus
etapas, minimizando errores y optimizando el tiempo. Ademas, definen

cdémo se comparte la informacién y mejoran la comunicacion con el cliente.

Pedido:

El medio electronico logispyme (2015) un pedido es basicamente un
acuerdo entre dos partes, el proveedor y el cliente, que establece las
condiciones para iniciar una relacion comercial. En este acuerdo, el
proveedor se compromete a entregar al cliente los productos o servicios

acordados bajo las condiciones previamente establecidas.

PostgreSQL.:

PostgreSQL (2024) es un sistema de gestion de bases de datos
relacionales de objetos (ORDBMS) que se deriva de POSTGRES, Version
4.2, desarrollado en la Universidad de California en el Departamento de
Ciencias de la Computacion de Berkeley. POSTGRES fue pionero en
numerosos conceptos que posteriormente fueron adoptados por sistemas

de bases de datos comerciales.

Power Builder:

Wikipedia (2021), indica que PowerBuilder es una herramienta de
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desarrollo de clase empresarial desarrollada por la empresa PowerSoft.
PowerBuilder es orientada a objetos y permite el desarrollo de diferentes
tipos de aplicaciones y componentes para ejecutar arquitecturas
cliente/servidor, distribuidas y con lanzadores web (simulando una

aplicacién web).

Promocion de ventas:

Santos (2023) menciona que la promocién de ventas es una téctica de
marketing empleada por las empresas para generar curiosidad entre los
consumidores y estimular la demanda de sus productos, servicios y

ofertas a través de campafas de corta duracion.

Sistema informatico:

Alegsa en su sitio web (2023) sefiala que un sistema informético consiste
en un conjunto de elementos, que incluyen hardware, software y usuarios,
los cuales interactian entre si para almacenar y procesar informacion con

un proposito especifico en mente.

Sprint:

La web de monday.com (2023), menciona que, en Scrum un sprint dura
de una a cuatro semanas, se enfoca en un Unico objetivo, como una
iteracion del producto. Al final, se produce una versibn mejorada del

producto o software.

Vendedor:

Segun el medio electronico conceptodefinicion (2024) Un vendedor es
aquel encargado de ofrecer y comercializar productos o servicios a
cambio de una compensacion econdémica. Para ello, emplea diversas
estrategias persuasivas con el fin de convencer a los potenciales
compradores y lograr sus objetivos. Este término se refiere a las personas
gue desempefian labores de venta dentro de una empresa, incluyendo la

promocion y distribucion de los productos ofrecidos al mercado.
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Ventas:

Soto (2021) indica estar de acuerdo con Kotler (2001) en que, la venta
representa una alternativa de entrada al mercado para muchas empresas,
donde el enfoque principal radica en comercializar sus productos o

servicios existentes en lugar de adaptar su oferta a las necesidades y
deseos del mercado.
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HIPOTESIS Y VARIABLES
3.1.Hipétesis

3.1.1. Hipétesis general

La metodologia Extreme Programming permitira desarrollar un sistema

informatico para la gestion de ventas en la Lenceria Hiroshy 2024.

3.1.2. Hipétesis especificas

La metodologia Extreme Programming permitirA establecer un
sistema de roles y permisos mediante un sistema informatico que
garantice un control efectivo de acceso y seguridad en el sistema para
la gestion de venta.

La metodologia Extreme Programming permitirA establecer un
sistema inicial de gestion de productos mediante un sistema
informativo que permita el registro y mantenimiento de los productos
para la gestion de venta.

La metodologia Extreme Programming permitira realizar el desarrollo
inicial de un médulo de logistica mediante un sistema informatico que
establezca procesos eficientes de gestion de inventario para la
gestion de venta.

La metodologia Extreme Programming permitirA establecer un
sistema inicial de gestion de clientes en un sistema informético que
facilite el registro y seguimiento de la informacion de los clientes para
la gestion de venta.

La metodologia Extreme Programming permitird gestionar los
vendedores en un sistema informético y mejorar la productividad y la
satisfaccion del usuario para la gestion de venta.

La metodologia Extreme Programming permitirA establecer un
sistema inicial de gestion de ventas y promociones en un sistema
informatico que impulse las ventas y fomente la fidelidad del cliente

para la gestion de venta.
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3.2.Operacionalizacion de variable

Tabla 3.1 Operacionalizacion de variable

DEFINICION INDICES/ METODOY
VARIABLES DEFINICION CONCEPTUAL OPERACIONAL INDICADORES ITEMS TECNICA
Variable Un sistema informatico Tipo
independiente consiste en varios elementos Aolicada
conectados entre si, P
Sistema colaborando para transformar Diseio
informatico datos en informacion valiosa Practico
para los wusuarios. Estos
elementos abarcan software, Método
datos, procedimientos, Cuantitativo
hardware y personas que se
combinan para llevar a cabo Poblaciéon y
funciones particulares muestra
(Tanenbaum, 2003).
Variable la gestion de ventas es el La Gestidon de venta Funcio Cantidad de casos de prueba Porcenta;j El software
dependiente proceso que una empresa se mide mediante nalidad del médulo de seguridad. e de Muestreo
desarrolla para incrementar sus tiempo en los Cantidad de casos de prueba respuesta
Gestién de ventas, permitiéndole acceder calculos de las del médulo de datos s No aplica.
venta al mercado y vender sus promociones, maestros. correctas Técnica
productos a través de tiempo de Cantidad de casos de prueba (Escala
estrategias especificas generacion de del médulo de logistica. de 0 — Fichaje
Albarracin, Jalon y Martinez pedidos de ventas y Cantidad de casos de prueba 100) Instrumento
(2021). la  cantidad de del médulo de ventas.
ventas generadas. Fichas
técnicas
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IV. METODOLOGIA DEL PROYECTO

4.1.Diseiho metodolégico
El disefio metodologico de este proyecto se basa en el tipo aplicado,

porque se hard uso de conocimientos teoricos y practicos para dar
solucion al problema practico especifico en el ambito de la gestion de
ventas. Se utilizaran técnicas de recoleccion de datos como
cuestionarios, registro de ventas y observacion para recopilar informacion
sobre el sistema y su influencia en las operaciones comerciales. Se hizo
uso de la aplicacion de la metodologia agil de desarrollo de software
Extreme Programming (XP), se caracteriza por ser iterativo e
incremental, donde el desarrollo del software se realiza en pequefas
etapas, con una constante interaccion entre los desarrolladores y los

usuarios finales.

4.2.Método de investigacion
El método de investigacion a usar sera de enfoque cuantitativo-aplicado,

ya que se busca resolver un problema en un contexto practico. La
presente investigacién, combina lo inductivo y lo deductivo, en
determinadas areas del estudio. Se usara recopilacion y analisis de datos
no numéricos con el fin de comprender a profundidad el proceso del
desarrollo del sistema informatico para la gestion de venta. Las técnicas
por usar seran del tipo cuantitativas, como los cuestionarios aplicados a
todos los actores involucrados en la gestidon de ventas, los analisis de los
documentos y la observacion participante, para reunir toda la informacion
detallada sobre los requisitos del sistema, su disefio e implementacion
del sistema informatico, y con ello retroalimentar al sistema con las
pruebas de los usuarios, durante las fases de pruebas y post

implementacion.

4.3.Poblaciéon y muestra
La poblacion es el software objeto de estudio en esta investigacion que
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consiste en el desarrollo de un sistema informatico para la gestion de
ventas. Este software esta destinado a la jefatura general, supervisores
y vendedores.

La muestra fue la misma que la poblacion, es decir el software informéatico

para la gestion de las ventas.

4.4.Lugar de estudio y periodo desarrollado
El lugar de estudio para desarrollar el sistema informatico fue en las

instalaciones de la mype Lenceria Hiroshy, ubicada en Av. Horacio
Urteaga 1471 — Jesus Maria, ahi se realizaron las observaciones directas
de los procesos de venta, y las entrevistas con el personal y la gerencia.
El periodo de estudios abarco 4 meses en el desarrollo de la

investigacion.

4.5.Técnicas e instrumentos para la recoleccion de la informacion
Se aplicaron diversas técnicas como los cuestionarios, la observacion,

revision de documentos, entregas de prototipos y demostraciones. Como
instrumentos: el fichaje técnico sirvi6 para el plan de las pruebas
funcionales y llegar al correcto funcionamiento del sistema informético
desarrollado. Los fichajes evaluaron distintos acontecimientos del propio

sistema informatico.

4.6. Analisis y procesamiento de datos
Dado que esta investigacion se concentra en el desarrollo de un sistema

informatico para la gestion de las ventas, nuestras variables dependiente
e independiente no requieren un analisis estadistico tradicional. Por otro
lado, se aplicaran técnicas aplicadas en un ambiente local de desarrollo
del software para la evaluacion de las funcionalidades del sistema. En
ello se consider6 la implementacion de prototipos, pruebas de
funcionalidad y la evaluacion de la funcionalidad, asegurandonos asi la
calidad y efectividad del software desarrollado segun las necesidades de

todos los involucrados en el manejo del software.
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4.7.Aspectos Eticos de investigacion
Se va a garantizar la confidencialidad y el anonimato de los participantes,

para ello se va a solicitar el consentimiento informado de los trabajadores
y del gerente general antes de realizar las entrevistas y las
observaciones. También se seguirdn los principios éticos establecidos
por las normativas institucionales y se respetara la privacidad y los

derechos de los trabajadores en todo momento.
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RESULTADOS

Por la modalidad de la investigacion no se tendran resultados estadisticos

tradicionales, pero si se obtuvieron resultados de funcionalidad que midieron

la eficacia del desarrollo del software, como se muestran a continuacion:

5.1.Ejecucion del desarrollo

Con la metodologia XP, primero se analizaron los requerimientos

funcionales y no funcionales para la elaboracién del sistema informatico,

luego se asigno los roles de las acciones que van a realizarse, y por altimo

con la encargada de todo el manejo del sistema informatico se coordino

las reuniones para recopilar toda la informacion importante para el

desarrollo del sistema informatico. Para este capitulo solo se mostrara el

desarrollo de la hipétesis especifica seis, el resto se podra visualizar en

los anexos.

5.2.Fases del desarrollo

5.2.1. Diagrama de flujo de aplicacion de las fases del desarrollo

En la siguiente figura se muestra el diagrama donde se detalla las 4 fases

de la metodologia Extreme Programming.

Figura 5.1 Diagrama de flujo de la aplicaciéon de la metodologia Extreme Programming

Disefio

;5 Inicio D inciond
& escripclon de Obtener Requerimientos
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Redisefiar |«

Codificacion

]

S.0. Linux Fedora 39 S.0. Windows 10
BBDD. Postgress V14 PowerBuilder 12.6

/

Pruebas
Unitarias

Pruebas de
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Pruebas
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5.2.2. Planificaciéon
Dentro de la fase de planificacion se inicié con el levantamiento de los

requerimientos funcionales y no funcionales, se definieron los roles dentro
del proyecto del desarrollo del software, se definié las herramientas y
tecnologias a usar, y el disefio de la arquitectura del sistema. Una vez
levantado los requerimientos se procedid con la generacion de las

historias de usuarios para alinearlo con las hipotesis especificas.

Requerimientos Funcionales:

e Acceso al sistema. e Registro de vendedores.

e Registro de usuarios. e Registro de almacenes

e Control de jerarquia y e Registro de movimientos en los
accesos. almacenes.

e Registro de productos. e Registro de ventas

e Registro de clientes. e Creacion de reportes

Requerimientos no Funcionales:

e El sistema informatico sera una aplicacion de escritorio.
e Contar con disefios amigables.

e Amigable y facil de entender.

e Tener la seguridad garantizada.

e Contar con respaldos de informacion.

Asignacion de Roles:
A continuacion, se detallard en la siguiente tabla las funciones de cada

miembro para el desarrollo del proyecto.

Tabla 5.1 Asignacion de los roles del proyecto

Rol Asignado a:
Cliente Salcedo Celestino, Isabelita
Consultor Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
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Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth

Herramientas y tecnologias usadas en el desarrollo:
Durante el desarrollo del sistema informatico se usaron las siguientes

herramientas para el desarrollo:

Tabla 5.2 Herramientas y tecnologias

Servidor Gestor de Base  Control de Entorno de
de Datos Versiones Desarrollo
Integrado (IDE)
Linux — PostgreSQL Visual SVN  Power Builder 12.6
Fedora V39 V.14 5.1

Arquitectura del sistema:

Se utilizo la arquitectura cliente servidor, bajo este modelo los
dispositivos de los clientes solicitan y reciben los servicios y/o recursos
del servidor mediante una red local o via internet. El servidor recibe la

solicitud, lo procesa y devuelve el resultado al cliente que lo solicito.

Figura 5.2 Arquitectura del sistema

SERVIDOR

fedora

O

CLIENTE  Respuesta Peticion

Internet

Respuesta

Peticion

Respuesta

PostgreSQL

CLIENTE

Historias de Usuario:
Para la elaboracion de este proyecto, el sistema de gestion de ventas
poseera los siguientes modulos, los cuales se han capturado mediante las

reuniones con el gerente general y los responsables de venta.
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e Seguridad

e Configuraciones

e Operaciones

e Reportes.

Adicional, se desarrollaron las siguientes historias de usuario de la

Lenceria Hiroshy:

Tabla 5.3 Historias de Usuario

N° Historia de Usuario

Prioridad Riesgo Responsable

1 Acceso al sistema. Alta

2 Registro de usuarios. Alta

3 Control de jerarquia y Alta

accesos.

4 Registro de Alta
productos.

5 Registro de clientes. Alta

6 Registro de Alto
vendedores.

7 Registro de Alta
almacenes

8 Registro de Alta
movimientos en los
almacenes.

9 Registro de ventas Alta

10 Creacion de reportes Alta

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Alto

Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy

Rojas  Salcedo,
Hiroshy
Rojas  Salcedo,
Hiroshy

Una vez definido cada historia de usuario, se debe continuar con la

planificacion de cada una de las etapas del desarrollo del proyecto, para

ello se establece un plan de entregables:

Tabla 5.4 Tareas de las historias de usuario

NO

Historia de Usuario

Tiempo de
elaboracién en
semanas
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Tarea Acceso al sistema.
1 Registro de usuarios. 4
Control de jerarquia y accesos.
Tarea Registro de productos.
2 Registro de clientes. 4
Registro de vendedores.
Tarea Registro de almacenes

3 Registro de movimientos en los 4
almacenes.
Tarea Registro de ventas 4
4 Creacion de reportes

A estas historias de usuario se incorporaran a tarjetas para asignar su
identificador, el rol del usuario responsable, estimacion de puntos de

complejidad, la descripcion y las observaciones si las hubiese.

Tabla 5.5 Historia de Usuario (HU9)

HISTORIA DE USUARIO

Numero: HU9 Usuario: Jefatura, Supervisor,
Vendedor

Titulo de la Historia: Registro de ventas

Prioridad: Alta Riesgo: Alto

Puntos estimados: 4 Tarea: Tarea 4

Programador responsable: Hiroshy Rojas Salcedo

Descripcion: Se debe poder administrar puntos de venta, listados de precios,
promociones y que estas se vean en los 3 puntos de ventas que se manejan
actualmente. Aqui los vendedores podran hacer uso del médulo ingresando su
clave PIN para identificar y poder realizar la venta. Se debe poder pistolear el
codigo de barras de la mercaderia y contar con una opcion que liste las
promociones a las que accede segun las establecidas en la lenceria.

Observaciones: Solo la Jefatura y Supervisor pueden acceder a este médulo,
los vendedores haran uso de ella, pero solo una vez que se tenga acceso a
esta opcién del sistema, una vez activada la opcion de ventas, se debe
bloquear todas las demas opciones, los Unicos que pueden quitar el bloqueo
es el usuario con Rol Jefatura o Supervisor.

5.2.3. Diseio
Dentro de la parte de disefio se mostrara el disefio de la base de datos y

el disefio de los prototipos que sera las interfaces para ser usadas por el

usuario final del software.
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Disefio de la base de datos

El disefio se realiz6 usando el gestor de base de datos PostgreSQL V.14,
en ese trabajo de investigacion se mostrar4 segin como se detall6 las
hipotesis para tener un mejor entendimiento de como se usaron las tablas
dentro del modelo Entidad-Relacién para el resultado de la codificacion.
A manera de ejemplo se esta solo considerando el disefio de la hipotesis
seis, los demas disefios de las demas hipdtesis se podré revisar en la

seccion de los anexos.

Figura 5.3 Entidad — Relacion: Promociones de Ventas

A vt_pedi_d_prom_desc_c [ vt_prom_desc_cab_tipo B vt_prom_desc_cab_cond
144 id_pedi_d_prom_desc_c bigserial 14§ id_tipo_prom_desc smallserial 144 id_prom_desc_cond bigserial
13 co_empresa intd RBC de_tipo_prom_desc varchar 14§ id_prom_desc int3
123 id_pedido inta RBC st_activo bpchar(1) 1%j co_empresa intd
123 id_prom_desc intd 123 nu_orden int2 rBE id_tipo_cond_prom_desc  bpchar(2)
123 nu_cant_base numeric ) fe_reg timestamp 123 id_aux_cond int8
123 nu_cant_promo_desc numeric ) fe_upd timestamp 123 co_usuario_reg intd
123 co_usuario_reg intd 9 fe_reg timestamp
) fe_reg timestamp 123 co_usuario_upd intd
123 co_usuario_upd intd ® ) fe_upd timestamp
& fe_upd timestamp FH wt_prom_desc_cab
'\___ 133 id_prom_desc bigserial
" |13§ co_empresa int4
Taz3 id_tipo_prom_desc intd
BB vt_pedi d fec de_prom_desc VﬁfChﬁf
13 id_pedido_det bigserial 123 nu_|mp0rte_ml|n|mo numeric
. REC st_agrupa_pedidos bpchar(1)
14§ co_empresa int4 ) )
&) fe_min_pedido date
123 id_pedido int3 &) dt_inicio timestamp
123 co_producto int8 &) dt fin timestamp
AEC id_tipo_venta bpchar(1) 123 nu_cant_base Aumeric
123 im_precio_costo numeric 123 nu_cant_promo numeric
123 im_precio_lista numeric aBC st_multiplos bpchar(1)
123 im_desc_fijo_01 numeric| H aee L activo bpchar(1)
123 im_desc_fijo_02 numeric (@ aec de_observaciones wvarchar
123 im_desc_porc_01 ”leeric 123 ¢o_usuario_reg intd
i numeric -
E: :::sresccl_:j:il nurneric ge'reg . tlmESta.mp \d B vt_prom_desc_det
co_usuario_upd int3 - - ;
123 nu_cantidad NUMeric ) fe_upd timestamp 13§ id_prom_desc_det blgs#rlal
123 im_sub_total numeric 13§ id_prom_desc int8
123 im_igv numeric L 14§ co_empresa int4
123 im_total numeric BB vt prom desc_cab rango 123 id_prom_desc_det_tipo int2
123 im_inafecto Aumeric 133 id_prom_desc_rango  bigserial 123 co_producto inta
123 co_usuario_reg intd 133 id_prom_desc int8 123 nu_max_cant_boni numeric
&) fe_reg timestamp 1% co_empresa int4 123 id_tipo_varia_prec int2
123 co_usuario_upd intd 123 nu_hasta numeric 123 im_valer_varia_prec numeric
) fe_upd timestamp 123 nu_prom_desc numeric 123 nu_orden int4
REC st_control_lote_ubic bpchar(1) 123 co_usuario_reg int3 123 co_usuario_reg intg
123 co_lote intd ) fe_reg timestamptz ) fe_reg timestamp
ABC de_ubicacion wvarchar(15) 123 co_usuario_upd intd 123 co_usuario_upd intd
123 id_prom_desc intd ) fe_upd timestamp ) fe_upd timestarmp
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Figura 5.4 Entidad — Relacion: Ventas

FB vt_pedi_c_orig_regi

B vt_docu_vent m R vt_pedi_c_docu_gene
13 id_documento bigserial 13 id_docu_generar smallserial
14 co_empresa int4 ABC de_docu_generar  varchar(50)
AEC co_documento varchar 123 nu_orden int?
123 id_pedido intd ABC st_activo bpchar(1)
123 co_serie intd ABE co_tipo_docu varchar
123 nu_serie intd T
123 co_moneda intd
123 co_ingreso_gasto intd
) dt_factura timestamp
) dt_vencimiento timestamp
123 id_voucher_contable intd —
123 id_fact_electronica intd
Aec de_observaciones varchar 14 id_pedido bigserial
@BE st_vigente bpchar(1) 13§ co_empresa int4
123 co_usuario_reg intd REC co_pedido wvarchar(13)
@) fe_reg timestamp 123 co_serie int4
123 co_usuario_upd intd 123 nu_serie int4
&) fe_upd timestamp: 123 co_periodo intd
[ ) ) fe_ho_pedido timestamp
R vt_pedi_d ) fe_entrega date
1% id_pedido_det bigserial @ fe_ho_cierre timestamp
13 co_empresa int4 123 co_vendedor fnt8
- - - 123 co_cliente intd
e ]
- 123 id_fuerza_venta intd
AEC id_tipo_venta bpcharm 123id tipo_negocio intd
123 im_precio_costo numer?c 123 co_moneda intd
1 im_precio_lista numer?c 123 id_forma_pago int2
= ?m_desc_fij: 0.1 numer?c 123 id_cond_pago int2
12: ::‘:::z‘zj‘;‘f‘; :::::z 123 id_dire.ccion_entrega intd
133 im_d esc_porc_O?_ N REC Fo_u bigeo_entrega wvarch EFU 5)
ST . 123 id_ruta_despacho int2
12 Im_prec?o_\renta numer?c 123 id_zona_venta intd e
123 hu_cantldad numer?c o | 123id_direccion_factura intd
123im_sub_total numene 123 id_tipo_tributo int2
12: ::-::ﬂ :::Z:E 123 id_listado_precic int4
T ) REC st_cerrado bpchar(1)
123 im_inafecto num.erlc ABe st_devuelto bpchar(‘l]
123 co_usuario_reg i int8 REC st_anulado bpchar(1)
9 ferey tlmesta.mp RBC st_global bpchar(1)
123 co_usuario_upd . intd pe st_picking bpchar(1)
@ fe upd timestamp ABC st_packing bpchar(1)
REC st_control_lote_ubic bpch a.rm e st_documento bpchar(1)
123 co_lot.e . intd r ot st._despacho bpchar(1)
114 .de_ub| cacion va rcharU 5) 123id_docu_generar int2
1231d_prom_desc inté 123 id_origen_registro int2
p / REC de_oc_proveedor wvarchar(30)
LB 123 im_tipo_cambio floatd
B vit_pedi_d_prom_desc_c 123 im_total floatd
13§ id_pedi_d_prom_desc_c  bigserial 123 im_total_soles floatd
14§ co_empresa intd 125 im_flete_soles floatd
123 id_pedido int® 123 id_solicitud_credito intd
123 id_prom_desc int& 123 nu_peso floatd
123 nu_cant_base numeric 123 nu_volumen floatd
123 nu_cant_promo_desc numeric RBC de_observaciones wvarchar(300)
123 co_usuario_reg intd 123 co_usuario_reg intd
) fe_reg timestamp &) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int® 123 co_usuario_upd int8
) fe_upd timestamp ) fe_upd timestamp

133 id_origen_registro  smallserial
REC de_origen_registro wvarchar(30)
123 nu_orden int2

bpchar(1)

RBC st_activo

R vt_pedi_c_ruta_desp

13 id_ruta_despacho smallserial
REC de_ruta_despacho wvarchar(30)
123 nu_orden int2

bpchar(1)

REC =t_activo

== vi_punt_vent_m

14§ id_punto_venta seriald
143 co_empresa int4
Bt de_punto_venta  varchar(30)
REC co_almacen warchar(13)
RBC st_retail bpchar(1)
123 nu_orden intd
RBC st_activo bpchar(1)

123 Co_usuario_reg intd
@ fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int8
@ fe_upd timestamp
REC de_printer varchar

R vt_clie_m

14§ co_empresa intd
14§ co_cliente intd
REC e5_estado varchar(15)
123 id_tipo_cliente intd
123 id_tipo_negocio intd
123 id_lista_precio intd
123 id_cliente_corporativo intd
ABC st_solicitud_credito bpchar(1)
REC st_agente_retenedor bpchar(1)
REC st_agente_percepcion bPCthm
123 co_periodo_nueve intd
123 co_periodo_edit int4
REC de_email warchar(100])
REC de_telefono wvarchar(25)
REC de_contacto warchar(100])
123 co_usuario_reg intd
) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd intd
&) fe_upd timestamp




Figura 5.5 Entidad — Relacion: Listado de Precios

BF wt_list_prec_tipo_m
1% id_tipo_lista_precio seriald
REC de_tipo_lista_precio wvarchar(30) R vi_list_prec_c
123 nu_prioridad int2 135 id_listado_precio seriald
123 nu_secuencia_lista int2 13 co_empresa intd
Rec st_activo bpchar(l) 123 id_lista_precio intd
REC st_necesita_codigo_aux bpchar(1) 123 nu_serie_lista intd

[ ] ABC de_listado_precio wvarchar(30)

FH vt _list_prec_a 123 id_forma_pago int2
134 id_lista_precio seriald 123 co_moneda int2
14§ co_empresa intd ABC st_bloqueado bpchar(1) |~
123 id_tipo_lista_precio intd &) fe_ho_inicio timestamp
ABC de_lista_precio wvarchar(50) | &) fe_ho_cierre timestamp
123 nu_orden intal REC st_lista_padre bpchar(1)
s st_; ctivo bpchar(1) 123 id_listado_precio_padre intd
123 nu ult serie intd 123 nu_lista_padre_porcentaje numeric
123 co:usgario_reg intd 123 co_usuario_reg . intd
) fereg timestamp D fereg tlmesta.mp
123 co_usuario_upd intd 123 co_usuario_upd . intd
) fe_upd timestamp D fe_upd tlmesta.mp
123 id_codigo_aux intd 123 id_codigo_aux intd

Disefio de los prototipos

BB vi_list_prec_d
133 id_listado_precio_det  serial4
14§ co_empresa intd
123 id_listado_precio intd
123 co_producto intd
123 im_precio_venta floatd
123 nu_porc_desc_1 numeric
@ 123 nu_porc_desc_2 numeric
123 nu_puntos numeric(2)
REC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg intd3
) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd intd
&) fe_upd timestamp

El disefio de los prototipos se us6 mediante el IDE de PowerBuilder 12.6,

lo cual, mediante sus panales de disefio, se puede graficar las interfaces

gue seran usadas por los usuarios finales. De igual forma solo se va a

considerar en este capitulo el disefio de los prototipos de la hipétesis seis,

el resto podra ser visto en la seccion de los anexos.

Figura 5.6 Interfaz para registrar las listas de precios de los productos para la venta

Lista de Predos

B0 eTm

Listado : Listado Punto de Venta Nuevo

eHEX& B8

Productos

[==]E=]

Marcar_Active ] Venta ] subMarca. J._Cod. Producto. Joo o PROAUTO o FrecioVenta ] SeDescd J ceDesc2 ]z Funtos ]
11 |Leonisa [RLBRABREN00001 Frasier Leonisa 011598 Blanco 366 [ 90,0000 0.00[ 0.00[ 0 Foja:
[H] Leorisa RLERABREO00002 Brasier Leonisa 011398 Negro 368 50.0000 0.00 0.00 0 Rojat
O Leorisa RLERABRED00003 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 344 50.0000 0.00 0.00 0 Roja
O Leonisa RLTRZENCO00001 Truza Leonisa 012968 Amarilo M 48,0000 0.00 0.00 0 Rojas
O Leorisa RLTRZENCO00002 Truza Leonisa 092020 Blanco M 48,0000 0.00 0.00 0 Rojat

Fila:1de 5
< >

& sair
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Figura 5.7 Interfaz para registrar las Promociones de los productos para la venta

‘K, opciones Ventanas Acercade

Tipo Acti Vigente: = E
‘ O Ot Oambd@Tods D5 Ot ®1ekes |© T H|O/H X &

[ Promodion Promo Gerendia 200,00 01/011/2024 [+ |01/04/2024 00:00:00 | | 30/04/2024 00:00:00 [+ 0.00 0.00solicitado por la gerendia general |
[ Descuenta Leonisa Todes 500.00 < 103/01/2024 00:00:00 [ 130/04/2024 00:00:00 [ 0.00 0.00
[ Promogion Leonisa Proma Azul 0.00 O +101/03/2023 00:00:00 [ |31/03/2023 23:59:59 [ 10.00 1,00 Promociones d truzas

[Promocion 1,500.00] [ - |01/03/2024 00:00:00] ., [31/03/2024 23:59:59 [ | [ 0.00] 0.00Promo San Valentin
O/promocidn Proma Truzas 1,000.00 O |01/03/2024 00:00:00 [ |31/03/2024 23:59:59 [o.]  [] 15.00 1.00

Fila:4de5

< >
Base Promocinado Rangos Condiciones

I T 7 o Ll dasta ]
rasier Leonisa 011898 Blanco 388 [ {|Brasier Leonisa 011898 Negro 368 [ 1,000.00[Precio Fijo [ || voo[ g[CJ[ =000 100 [ 2 [ [5ubMarca | [-conisa - Leonisa [ e3 22
Brasier Leonisa 011898 Negro 368 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscure 34A 1,000.00 Precio Fijo | 100 O 3000 200 5 [JT.Negocio || Cliente Eventual 1 18
Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 394 O sooo 3.00 ] [ T.Negocio | .| Mayoristas 2 20
Truza Leonisa 012968 Amarila M [ T.Negadio [ | Marketing 3 1
Truza Leorisa 092020 Blanco M [J[T.Negocio [ OficinaiColaboradares) 4 21
Fila:1de 5 Fila:1de 2
< >« > Fila:1de 3 Fila:1des
4 s
Figura 5.8 Interfaz para generar la venta
H = =]
Ventas
T T T T T T T ga Cambiar
U Punto de Venta Jesus Maria Punto de Venta Jesus Maria 01/02/2024 00:00 31/07/2024 23:59 Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo 1 Vendedor
ID Cliente : 17 Estado : _ Activo | Fedido | listado Precio_ | Tipo Negocio. | Tipo Documento |___Documento, JSS=
D.N.L 00465132 [ 07/04/2024 20:00 [Punto de Venta Jesus Maria___|Cliente Eventual [Boleta [ Boo1-11 Q) venta
Sra. Vilarreal Paz, Victoria Codigo de Barras Cantidad
F. Nacimiento : Cod Pr‘:)ducto I >~ 10 = I OProducto
E-mail: vicky.villarreal39@hotmail.com —_— Q
) Prom/Desc
Telefono : 951387025 [Brasier Leonisa 011898 Neqro 36B [ 100.30] 15.00] 1,504.50 [%
Direccion : Av Juan Pardo Zela N°156 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A 100.30 10.00 1,003.00 X Emitir
Truza Leonisa 012968 Amarillo M 53.10 10.00 531.00 X Documento
Truza Leonisa 092020 Blanco M 53.10 10.00 531.00 X
Lince, Lima
#- Cliente O Cliente a Editar
Sub Total : 3,025.00
IGV : 544.50
Total : 3,569.50

ol sair
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Figura 5.9 Interfaz para acceder a las promociones de la venta

Ventas
e PUNEONENTE i b STRE0,08 PIEEO i b DITI0 i s CIETIE i M ENOB IO | & Cambiar
Punto de Venta Jesus Maria Punto de Venta Jesus Maria 01/02/2024 00:00 31/07/2024 23:59 Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo 7 Vendedor
ID Cliente : 17 .. pedido. L Lisiado Precio. ) TipoNegocio... | Tipo. Documento | Documento, . [
DN |H, Promacion - B[ Booi-ma () venta
Sra.
F. Nacimiento : O Producto
. [Max Promocion]. Tipo.. Lo Descripcion Jo dnicio S Fin ]
E-mail: | 2.00 Promecsn_|eorisa Proma Mama [01/03/2024 00:00:00 [31/05/2024 23:59:58 Promo San Valentn - QProm/besc
Telefono : 1.00 Promocién  Promo Truzas 01/03/2024 00:00:00 31/05/2024 23:55:58 T L,504.50%
Direccion : 1,003.00 % Emitir
531.00 X
531,00 3¢ Documento
Fila:1de2 *
< >
4~ Cliente <
([T T [T T e e e e Cio 3
RLBRABREDDOD03 Prasier Leonisa 011811 Azul Oscura 344 [ 0.00[ 1.00] 1,000.00[ 85.00( Fl
RLERABRE000002 Brasier Leanisa 011898 Negro 368 0.00 1.00 1,000.00 85.00 E
3,025.00
< > 544.50
3,569.50

4 sair

Figura 5.10 Interfaz previa a la generacion del documento de venta e impresién

H nets (== [=]
Ventas
e PUDEONEOE i L Listado de Preci o dnicion Lo Gt i NEDGRAO ] 3% Cambiar
Punto de Venta Jesus Maria Punto de Venta Jesus Maria 01/02/2024 00:00 31/07/2024 23:59 Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo ' Vendedor
ID Cliente : 17 EE ... E.t. Pedido.. | Listado Precio...... ] Tipo legocio. .. | Tipo Documento | Documento, . JRS=
D.N.L 09465132 Ilnz/04/2024 20:00 TPuntn de Venta Jesus Maria—[Cliente Fyentual [Boleta ~ [ Boo1-11 () venta
Sra. vilarreal Paz, Victoria nerariorumento ge vents Cantidad .
: . [ | 10 = Producto
F. Nacimiento : (&) Actualizar le Generar P .l @
E-mail: vicky.vilarreal39@hotmail.cl —r—
— == Documento :  BOO1 BO01-11 | P.unitario | cantidac_] : @ Prom/esc
Telefono : 951587025 100.30 15.00 1,504.50 %
Direccion : Av Juan Pardo Zele N°15t|  Concepto : Venta de Mercaderias - Soles 100.30 10.00 1,003.00 X Emiti
mitir
. 1.18] 2.00] 2.36/X
Pedido : PRTO01-14 Doc
53.10 10.00 531.00 (X TOCED
Lince, Lima Vendedor :  Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo 53.10 10.00 531.00 X
Jo Cliente | () Cliente | | @ Edi Cliente : Villarreal Paz, Victoria
Total:  3571.86 Soles
0Obs. : Prueba de Aceptacion
Impresora : g ol
HPAODASBO (HP Smart Tank o
3,027.00
544.86
3,571.86

ol sair
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Figura 5.11 Representacion impresa del documento de venta

LENCERIA HIROSHY
RUC : 10415016994
Av. Horacio Urteaga
Jesus Maria, Lima
BOLETA DE VENTA
B001-11
Fecha : 07/04/2024 Hora : 20:06

Interno: 6 Vend : 2
Cliente: Villarreal Paz, Victoria

Producto/ Unids. Unita. Total
Brasier Leonisa 011898 Negro 36B
30405 15.00 100.30 1,504.50
Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A
30406 2.00 1.18 2.36
Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A
30406 10.00 100.30 1,003.00
Truza Leonisa 012968 Amarillo M
30407 10.00 53.10 531.00
Truza Leonisa 092020 Blanco M
30408 10.00 53.10 531.00
Total Venta S/ 3,571.86
OP. Gravada 3,027.00
1.G.V. 544 86
Importe Total 3,571.86
Son:

TRES MIL QUINIENTOS SETENTA'Y UNO CON 86/

5.2.4. Codificacion
En la codificacion, la Capa de Légica de negocio reside en la base de

datos mediante los procedimientos almacenados, estos procedimientos
almacenados realizaran operaciones de insertar, actualizar, eliminar y
consultar los datos, segun el modulo donde se desarrollen. Mientras que
el IDE de PowerBuilder se encargara de la presentacion de la interfaz de
usuario, la validacion de formularios y la publicacién de datos, la forma de
interactuar con la base de datos es Unicamente con procedimientos
almacenados. Este enfoque permite mantener una arquitectura modular y

escalable.

De igual forma solo se va a considerar en este capitulo la codificacion de

los prototipos de la hipotesis seis, el resto podra ser visto en la seccion de
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los anexos.

Codificacion en PostgreSQL

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f sp _pedi_c_ini_save(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
INOUT abio_id_pedido bigint, ai_co_empresa integer,
abi_co_usuario bigint, ai_id_origen_registro smallint,
abi_co_vendedor bigint, abi_co_cliente bigint,
ai_id_tipo_negocio integer, abi_id_direccion_entrega bigint,
abi_id_direccion_factura bigint, ai_id_punto_venta integer,
ai_id_fuerza_venta integer, ai_co_moneda smallint, ad_im_tipo_cambio numeric,
ai_id_forma_pago smallint, ai_id_listado_precio integer,
ai_id_zona_venta integer)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text; v_context text;

dt_fecha timestamp;
s_st_activo_val char(1);i_existe integer;

bi_id_pedido bigint;

s_co_pedido varchar(15);i_len_de_serie integer;

i_co_serie integer;s_de_serie varchar(15);i_nu_serie integer;

i_id_cond_pago integer;

s_co_ubigeo_entrega varchar(15);i_id_tipo_tributo
int2;i_id_ruta_despacho int2;

i_co_periodo integer;

begin
dt_fecha:=current_timestamp;

select tl.st_bloqueado into s_st_activo_val

from vt_list_prec_c t1

where t1.id_listado_precio = ai_id_listado_precio and tl1.co_empresa
ai_co_empresa;

if s_st_activo_val isnull or s_st_activo_val = 'N' then
raise exception using

errcode="P0001",

message="Error: El listado de precios no esta Vigente.',

hint="%**";

end if;

select count(1)

into i_existe

from vt_list prec_a t1

inner join vt_list_prec_c t2 on tl.co_empresa = t2.co_empresa and
t1.id_lista_precio = t2.id_lista_precio

where tl.co_empresa = ai_co_empresa and t2.id_listado_precio =
ai_id_listado_precio

and current_timestamp between t2.fe_ho_inicio and

t2.fe_ho_cierre;

if i_existe = @ then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error: E1 listado de precios no esta Vigente.',
hint="%**";
end if;

bi_id_pedido = nextval('vt_pedi_c_id_pedido_seq'::regclass);

select t2.co_serie,t2.de_serie,t2.nu_cantidad + 1

into i_co_serie,s_de_serie,i_nu_serie

from vt_fuer_vent_m t1

inner join ma_seri_m t2 on tl.co_empresa = t2.co_empresa and
tl.co_serie_docu = t2.co_serie
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where tl.co_empresa = ai_co_empresa and tl.id_fuerza_venta =
ai_id_fuerza_venta;

i_len_de_serie:=15 - (length(s_de_serie)+1);
s_co_pedido:=s_de_serie]||"’-
'| | right ( '000000000000000° | |i_nu_serie,i_len_de_serie);

if ai_id_forma_pago = 1 then
i_id_cond_pago:=1;
else
i_id_cond_pago:=3;
end if;

select tl.co_ubigeo,id_tipo_tributo into
s_co_ubigeo_entrega,i_id_tipo_tributo

from ma_cata_enti_dire_m t1

inner join ma_cata_enti_dire_zona_m t2 on tl.id_direccion =
t2.id_direccion

where tl.id_direccion = abi_id_direccion_entrega and t2.id_zona_venta
= ai_id_zona_venta;

select nu_orden

into i_id_ruta_despacho

from v_ma_dist_m t1

where tl.co_ubigeo = s_co_ubigeo_entrega;

i_co_periodo:=f_get_periodo_actual(ai_co_empresa);

insert into

vt_pedi_c(id_pedido, co_empresa,co_pedido,co_serie,nu_serie,
co_periodo,fe_ho_pedido,fe_entrega,co_vendedor,co_cliente,
id_punto_venta,id_fuerza_venta,id_tipo_negocio,
co_moneda, id_forma_pago,id_cond_pago,

id_direccion_entrega,co_ubigeo_entrega,id_ruta_despacho,id_zona_venta,
id_direccion_factura,id_tipo_tributo,id_listado_precio,
id_docu_generar,id_origen_registro,
im_tipo_cambio, co_usuario_reg,fe_reg)
values(bi_id_pedido,ai_co_empresa,s_co_pedido,i_co_serie,i_nu_serie,
i_co_periodo,dt_fecha,current_date +
2,abi_co_vendedor,abi_co_cliente,
ai_id_punto_venta,ai_id_fuerza_venta,ai_id_tipo_negocio,
ai_co_moneda,ai_id_forma_pago,i_id_cond_pago,

abi_id_direccion_entrega,s_co_ubigeo_entrega,i_id_ruta_despacho,ai_id_zona_ve
nta,
abi_id_direccion_factura,i_id_tipo_tributo,ai_id_listado_precio,
2,ai_id_origen_registro,
ad_im_tipo_cambio,abi_co_usuario,dt_fecha);

update ma_seri_m set

nu_cantidad = nu_cantidad + 1
where co_empresa = ai_co_empresa and co_serie = i_co_serie;
aio_co_result:=1;
aso_de_result:='Pedido cabecera grabado correctamente.’;
abio_id_pedido:=bi_id_pedido;

exception
when SQLSTATE 'P000O1' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when SQLSTATE 'P0O002' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
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aio_co_result:=0;

aso_de_result:='State : '||v_state||chr(13)|]| 'Message :

"||v_msg||chr(13) || 'Context : '||v_context;
END;
$function$

3

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_pedi_d_ins_det(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
ai_co_empresa integer, abi_co_usuario bigint,
abi_co_pedido bigint, ai_cant_reg integer,
as_cad_prod_cant character varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text;
v_context text;
dt_fecha timestamp;
i_existe int;

s_de_validacion varchar(1000);
s_co_almacen varchar(15);
i_id_listado_precio int4;
i_id_punto_venta int4;

r int;

s_fila_det varchar(100);
bi_co_producto bigint;
n_nu_cantidad numeric;
s_control_lote_ubic char(1);
bi_co_lote bigint;

s_de_ubic varchar(100);
bi_co_lote_actual bigint;
s_de_ubic_actual varchar(100);

s_de_producto varchar(100);
s_st_activo char(1);
n_im_precio_venta_lista numeric;
n_im_precio_venta numeric;
n_nu_porc_desc_1 numeric;
n_nu_porc_desc_2 numeric;
n_stock_actual numeric;

s_st_afecto_igv char(1l);
bi_id_pedido_det bigint;
n_nu_cantidad_actual numeric;

n_im_sub_total numeric;
n_im_igv numeric;
n_im_total numeric;
n_im_inafecto numeric;

begin
dt_fecha := current_timestamp;

select id_punto_venta,id_listado_precio

into i_id_punto_venta,i_id_listado_precio

from vt_pedi_c t1

where tl.id_pedido = abi_co_pedido and tl.co_empresa = ai_co_empresa;

select count(1l) into i_existe
from vt_list_prec_c t1
where tl1.id_listado_precio = i_id_listado_precio and tl.co_empresa =
ai_co_empresa
and dt_fecha between tl.fe_ho_inicio and tl.fe_ho_cierre;

if i_existe = 0 then
raise exception using
errcode="'P0001",

48



t2.1id_lista_precio and tl.co_empresa = t2.co_empresa
t3.1id_listado_precio and tl.co_empresa = t2.co_empresa

ai_co_empresa and t3.co_producto = bi_co_producto

‘s

(n_im_precio_venta*n_nu_porc_desc_1)/100;

(n_im_precio_venta*n_nu_porc_desc_2)/100;

: "||s_de_producto,

message='Lo sentimos, el listado de precios ya no esta Vigente.',
hint="*%*";
end if;

select co_almacen into s_co_almacen
from vt_punt_vent_m t1
where tl.id_punto_venta = i_id_punto_venta and tl.co_empresa = ai_co_empresa;

s_de_validacion:=f_validacion_pedido(ai_co_empresa,abi_co_pedido);

if fc_split(s_de_validacion, '@',1) = '@' then
raise exception using

errcode="P0001",

message=fc_split(s_de_validacion, '@',2),

hint="***";

end if;

for r in 1..ai_cant_reg loop
s_fila_det:=fc_split(as_cad_prod cant,'|',r);
bi_co_producto:=fc_split(s_fila_det, '@',1);
n_nu_cantidad:=fc_split(s_fila_det, '@"',2);
s_control_lote ubic:=fc_split(s_fila_det,'@',3);
if s_control_lote_ubic = 'N' then
bi_co_lote:=null;
s_de_ubic:=null;

else
bi_co_lote:=fc_split(s_fila_det,'@',4);
s_de_ubic:=fc_split(s_fila_det, '@',5);
end if;
--ini lista de precios
select t3.im_precio_venta,t3.nu_porc_desc_1,t3.nu_porc_desc_2
into n_im_precio_venta_lista,n_nu_porc_desc_1,n_nu_porc_desc_2
from vt_list prec_a t1
inner join vt_list_prec_c t2 on t1.id_lista_precio =

inner join vt_list_prec_d t3 on t2.id_listado_precio =
where t3.id_listado_precio = i_id_listado_precio and t3.co_empresa =

and tl.st_activo = 'S' and t2.st_bloqueado = 'S' and t3.st_activo =

n_im_precio_venta:=n_im_precio_venta_lista;
n_im_precio_venta:=n_im_precio_venta -

n_im_precio_venta:=n_im_precio_venta -

select de_producto,st_activo into s_de_producto,s_st_activo
from ma_prod_m mpm where co_producto = bi_co_producto;

if n_im_precio_venta is null then
if s_de_producto is not null then
raise exception using
errcode="P0001",
message="'No esta definido el precio de venta para el Producto

hint="***";

else
raise exception using
errcode="P0001",
message="No existe el Producto ID : '||bi_co_producto,
hint="#*%*";

end if;

end if;

if s_st_activo is null then
raise exception using
errcode="'P0001",
message='No existe el Producto ID : '||bi_co_producto,
hint="%**";
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elsif s_st_activo = 'N' then
raise exception using
errcode="P0001",

message="El Producto : '||s_de_producto||' esta Bloqueado.',
hint="#**";
end if;

--fin lista de precios

--ini validar stock
if s_control_lote_ubic = 'S’ then
select id_pedido_det,nu_cantidad
into bi_id_pedido_det,n_nu_cantidad_actual
from vt_pedi_d
where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote_ubic = s_control_lote_ubic
and co_lote = bi_co_lote
and de_ubicacion = s_de_ubic;

else
select id_pedido_det,nu_cantidad
into bi_id_pedido_det,n_nu_cantidad_actual
from vt_pedi_d
where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote_ubic = s_control_lote_ubic;
end if;

n_nu_cantidad_actual:=coalesce(n_nu_cantidad_actual,®);

select

into n_stock_actual
from dual;

if n_stock_actual < n_nu_cantidad - n_nu_cantidad_actual then
raise exception using

errcode="P0001",

message="El Producto : '||s_de_producto||' no cuenta con el stock

solicitado, favor de editar la cantidad, stock actual '||n_stock_actuall]|'.’,

hint="%**";
end if;

select st_afecto_igv into s_st_afecto_igv
from ma_prod_m_d_cont mpm where co_producto = bi_co_producto;

if s_st_afecto_igv = 'S’ then
n_im_sub_total:=round(n_im_precio_venta*n_nu_cantidad,2);
n_im_igv:=round(n_im_sub_total*f_get_igv(ai_co_empresa),2);
n_im_total:=n_im_sub_total + n_im_igv;
n_im_inafecto:=0;

else
n_im_sub_total:=round(n_im_precio_venta*n_nu_cantidad,2);
n_im_igv:=0;
n_im_total:=n_im_sub_total;
n_im_inafecto:=n_im_total;

end if;

if s_control_lote_ubic = 'S' then

select count(1l) into i_existe

from vt_pedi_d

where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote ubic =

s_control_ lote ubic

f_get_stock_actual_prod(ai_co_empresa,5,bi_co_producto,s_co_almacen,s_control lote_ubi
c,bi_co_lote,s_de_ubic)
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and co_lote = bi_co_lote
and de_ubicacion = s_de_ubic;
else
select count(1) into i_existe
from vt_pedi_d
where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote_ubic =
s_control_lote_ubic;
end if;
if i_existe = 0 then

bi_id_pedido_det:=nextval('vt_pedi_d_id_pedido_det_seq'::regclass);

insert into
vt_pedi_d(id_pedido_det,id_pedido,co_empresa,co_producto,id_tipo_venta,im_precio_costo

E}

im_precio_lista,im_desc_fijo_01,im_desc_fijo_02,im_desc_porc_01,im_desc_porc_
02,im_precio_venta,

nu_cantidad, im_sub_total,im_igv,im_total,im_inafecto,co_usuario_reg,fe_reg,
st_control_lote_ubic,co_lote,de_ubicacion)
values
(bi_id_pedido_det,abi_co_pedido,ai_co_empresa,bi_co_producto, 'L',n_im_precio_venta_lis
ta,
n_im_precio_venta_lista,0,0,0,0,n_im_precio_venta,

n_nu_cantidad,n_im_sub_total,n_im_igv,n_im_total,n_im_inafecto,abi_co_usuario
,dt_fecha,
s_control_lote_ubic,bi_co_lote,s_de_ubic);
else
if n_nu_cantidad > n_nu_cantidad_actual then
update vt_pedi_d set
im_precio_costo = n_im_precio_venta_lista,
im_precio_lista = n_im_precio_venta_lista,
im_desc_fijo_01 = 0o,
im_desc_fijo_02
im_desc_porc_01 =
im_desc_porc_02 = 0,
im_precio_venta = n_im_precio_venta,
nu_cantidad = n_nu_cantidad,
im_sub_total = n_im_sub_total,
im_igv = n_im_igv,
im_total = n_im_total,
im_inafecto = n_im_inafecto,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha
where id_pedido_det = bi_id_pedido_det and co_empresa

SO0

El

El

= ai_co_empresa;
else
raise exception using
errcode="P0001",
message="'El Producto : '||s_de_producto]||' ya se encuentra
registrado con las mismas condiciones, pero con mayor cantidad, debe eliminarlo antes
para continuar.',
hint="*%*";
end if;
end if;
-- fin validar stock
end loop;

aio_co_result :
aso_de_result :

1;
'Detalle de pedido grabado correctamente.’;

exception
when sqlstate 'PO0O1' then
aio_co _result := 0;
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aso_de_result := sqlerrm;
when others then
get STACKED diagnostics
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;

aio_co_result := 0;

aso_de_result := v_msg;

--aso_de_result := 'State : ' || v_state || chr(13)|| 'Message : ' || v_msg
|| chr(13)|| 'Context : ' || v_context;
end;

$function$

E}

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_vt_docu_vent_m_gen(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
INOUT abio_co_documento character varying, ai_co_empresa integer,
abi_co_usuario bigint, abi_id_pedido bigint, ai_co_serie integer,
ai_co_ingreso_gasto integer, as_de_observaciones character varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$

declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text; v_context text;
r record;

bi_co_documento bigint;
s_co_documento varchar;
i_nu_serie int;
bi_id_punto_venta_facturacion bigint;
d_fe_vencimiento date;
dt_fecha timestamp;
i_existe int;
s_co_tipo_docu varchar;
s_st_cerrado char(1);
s_st_global char(1l);
s_st_picking char(1);
s_st_packing char(1);

i_co_result int;
s_de_result varchar;
begin
dt_fecha:=current_timestamp;

select count(1l) into i_existe
from vt_pedi_d t1
where tl.id_pedido = abi_id_pedido and tl.co_empresa = ai_co_empresa;

if i_existe = 0 then
raise exception using
errcode="'P0001",
message="Error, Debe ingresar al menos un producto.’,
hint="%*%*";
end if;

select tl.st_cerrado,tl.st_global,tl.st_picking,tl.st_packing

into s_st_cerrado,s_st_global,s_st_picking,s_st_packing

from vt_pedi_c t1

where tl1.id_pedido = abi_id_pedido and tl.co_empresa = ai_co_empresa;

if s_st_cerrado = 'S’ then
raise exception using
errcode="'P0001",
message="Error, La venta ya se encuentra cerrada, revisar su
listado.',

hint="**x";
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end if;

if s_st_global = 'S’ or s_st_picking = 'S’ and s_st_packing = 'S’
then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, La venta se encuentra en proceso de Despacho.’,
hint="%**";
end if;

select tt.aio_co_result,tt.aso_de_result

into i_co_result,s_de_result

from f_sp_vt_pedi_c_cerrar_pedido(i_co_result,s_de_result,
ai_co_empresa,abi_co_usuario,abi_id_pedido) tt;

if i_co_result = 0@ then

raise exception using
errcode="P0001",
message=s_de_result,
hint="%**";
end if;

for r in (
select
t1l.co_moneda,tl.fe_ho_cierre,tl.st_cerrado,tl.id_punto_venta,
t2.nu_meses_condicion,t2.nu_dias_condicion
from vt_pedi c t1
inner join ma_cond_pago_m t2 on t1.id_cond_pago =
t2.1id_cond_pago
where tl.id_pedido = abi_id_pedido and tl.co_empresa =
ai_co_empresa
)1loop

bi_id_punto_venta_facturacion:=public.f_get_punto_venta_facturacion_x_pv(ai_c

o_empresa,abi_co_usuario,r.id_punto_venta);

-- ini validar que la serie este vinculado en el punto de
venta
select tl.de_serie||'-"||(tl.nu_cantidad + 1)
de_documento, (t1l.nu_cantidad + 1) nu_cantidad,co_tipo_docu
into s_co_documento,i_nu_serie,s_co_tipo_docu
from ma_seri_m t1
where co_empresa = ai_co_empresa and co_serie = ai_co_serie
and tl.st_activo = 'S’
and co_serie in (
select tt.co_serie
from vt_punt_vent_m_fact_seri tt
where tt.co_empresa = ai_co_empresa
and tt.id_punto_venta_facturacion = bi_id_punto_venta_facturacion

if not(found) then
raise exception using

errcode="P0001",

message="Error, la serie del documento no esta vigente para
el Punto de Venta.',

hint="*%*";

end if;

-- fin validar que la serie este vinculado en el punto de
venta

d_fe_vencimiento:=date(r.fe_ho_cierre) +
(r.nu_meses_condicion || ' months')::INTERVAL + (r.nu_dias_condicion || '
days')::interval;
bi_co_documento:=nextval('vt_docu_vent_m_id_documento_seq'::regclass);

insert into
vt_docu_vent_m(id_documento,co_documento,co empresa,id pedido,co serie,nu_serie,
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co_moneda, co_ingreso_gasto,dt_factura,dt_vencimiento,id_voucher_contable,id_f
act_electronica,
de_observaciones,st_vigente,co_usuario_reg,fe_reg)

values(bi_co_documento,s_co_documento,ai_co_empresa,abi_id_pedido,ai_co_serie
,i_nu_serie,

r.co_moneda,ai_co_ingreso_gasto,r.fe_ho_cierre,d_fe_vencimiento, null,null,
as_de_observaciones, 'S",abi_co_usuario,dt_fecha

)5

update ma_seri_m set
nu_cantidad = nu_cantidad + 1
where co_serie = ai_co_serie and co_empresa = ai_co_empresa;

select tt.aio_co_result,tt.aso_de_result

into i_co_result,s_de_result

from f_sp_generar_egreso_x_reserva(i_co_result,s_de_result,
ai_co_empresa,abi_co_usuario,

'600': :varchar,abi_id_pedido: :varchar,
s_co_tipo_docu,bi_co_documento::varchar

) tt;

if i_co_result = © then

raise exception using
errcode="P0001",
message=s_de_result,
hint="***";
end if;

update vt_pedi_c set
st_documento = 'S’
where id_pedido = abi_id_pedido and co_empresa =
ai_co_empresa;
end loop;

aio_co_result:=1;

aso_de_result:='Documento : '||s_co_documento||', generado
correctamente. ';

abio_co_documento:=s_co_documento;

exception
when SQLSTATE 'PO@@l1' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when SQLSTATE 'P0002' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de_result:='State : '||v_state||chr(13)|]| 'Message :
"||v_msg||chr(13) || 'Context : '||v_context;
END;
$function$

E)

5.2.5. Pruebas
Las pruebas se realizaron en un ambiente controlado, donde se instal6

una copia de la base de datos, en un equipo local donde el tester y usuario
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final haciendo uso del aplicativo del sistema informatico, podra realizar las
pruebas necesarias para la aceptacion de la funcionalidad indicada en las

historias de usuario.

Pruebas de aceptacion

En la siguiente tabla se muestra de manera global las pruebas de

aceptacion.
Tabla 5.6 Pruebas de aceptacion
N° N° Historia Nombre de la historia N°
Prueba tarea

PA1 HU1 Acceso al sistema.

PA2 HU2 Registro de usuarios. 1
PA3 HU3 Control de jerarquia y accesos.

PA4 HU4 Registro de productos.

PAS HUS Registro de clientes. 2
PAG HUG Registro de vendedores.

PA7 HU7 Registro de almacenes

PAS8 HUS8 Registro de movimientos en los 3

almacenes.

PA9 HU9 Registro de ventas 4

PA10 HU10 Creacion de reportes

A continuacion, se detallara la prueba de aceptacion PA9 a manera de
ejemplo en este capitulo, el resto de las pruebas de aceptacion se podra

ver en los anexos.
Tabla 5.7 Prueba de aceptacion (PA9)

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero: PA9 | N° Historia de Usuario: HU9

Titulo de la historia: Registro de ventas

Condiciones de ejecucién: Solo los usuarios con Rol Jefatura y Supervisor
deben iniciar sesione en el sistema, para luego ir a la opcion de Registro de
Ventas y registrar una nueva Venta.

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema.

Seleccionar la opcion “Ventas”

Seleccionar el punto de venta, para acceder al formulario de ventas.
El vendedor debe ingresar su PIN de identificacién en el formulario de
ventas.

Seleccionar o registrar un nuevo cliente.

Ingresar el producto y cantidad en el detalle.

Seleccionar el tipo de documento a generar: Factura/Boleta.
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Pulsar el botéon Generar la venta.

Imprimir el documento generado.

Se debe ver el mensaje de Venta grabada.

Reiniciar el formulario de venta, para una nueva venta.

Resultado esperado: Venta registrado correctamente.

Evaluacion: La prueba se finalizé exitosamente.

Tabla 5.8 Evaluacion funcional (PA9)

Prueba de Registro de Ventas

Cumplimiento

Codigo | Descripcion

Si | No

Inicio de Venta

(El  sistema permite al vendedor
PA9.1 | seleccionar el punto de venta para acceder
al formulario de ventas?

¢ Es necesario que el vendedor ingrese su
PA9.2 | PIN de identificacion en el formulario de
ventas para proceder?

Cliente

¢, Se proporciona la opcion de seleccionar
PA9.3 | un cliente registrado o registrar uno nuevo
durante el proceso de venta?

¢ El sistema permite ingresar los datos del
PA9.4 | cliente, como nombre, direccidén y contacto,
en el formulario de ventas?

Detalle de Venta

¢ El vendedor puede ingresar el producto y
PA9.5 | la cantidad correspondiente en el detalle de
venta?

¢ Se valida que el producto ingresado esté
PA9.6 | disponible en el inventario antes de
proceder con la venta?

Documento de Venta

¢, Se ofrece la opcién de seleccionar el tipo

PA3.7 de documento a generar: Factura o Boleta?

¢(Existe un boton para generar el
PA9.8 | documento de venta una vez completada la
informacion requerida?

Confirmacioén y Finalizacién

¢, Se muestra un mensaje de confirmacion al

PA3.9 grabar la venta exitosamente?

¢ El sistema permite reiniciar el formulario
PA9.10 | de venta para iniciar una nueva transaccion
después de completar una venta?

Para todas las pruebas de aceptacion realizadas, se hace una ficha de
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prueba de funcionalidad, con el objetivo de ejecutar 20 veces las
evaluaciones funcionales, para asi tener la certeza de que cada
funcionalidad se ejecute correctamente en diferentes casuisticas que
puedan acontecer al sistema informatico ejecutado y tener la validez de la
funcionalidad. En la seccion de los anexos se podra acceder al modelo de
la ficha técnica para el Plan de Pruebas Funcionales que se us6 para cada

prueba de aceptacion.

5.2.6. Lanzamiento
Se genero el instalador del sistema informético, desplegando la dltima
version compilada del repositorio, siendo este la base para futuros

desarrollos de nuevos médulos al software desarrollado.
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VL.

DISCUSION DE RESULTADOS

6.1.Contrastacion de la hipétesis con los resultados
Hipotesis Especificas:

1.

La metodologia Extreme Programming permitird establecer un
sistema de roles y permisos mediante un sistema informatico que
garantice un control efectivo de acceso y seguridad en el sistema.
La metodologia Extreme Programming permitird establecer un
sistema inicial de gestion de productos mediante un sistema
informativo que permita el registro y mantenimiento de los productos.
La metodologia Extreme Programming permitira realizar el
desarrollo inicial de un mddulo de logistica mediante un sistema
informéatico que establezca procesos eficientes de gestion de
inventario.

La metodologia Extreme Programming permitira establecer un
sistema inicial de gestion de clientes en un sistema informético que
facilite el registro y seguimiento de la informacién de los clientes.

La metodologia Extreme Programming permitira gestionar los
vendedores en un sistema informatico y mejorar la productividad y la
satisfaccion del usuario.

La metodologia Extreme Programming permitird establecer un
sistema inicial de gestiébn de ventas y promociones en un sistema

informatico que impulse las ventas y fomente la fidelidad del cliente.

Tabla 6.1 Contrastacion de la hipétesis con los resultados

Hipotesis

1

A WN

Instrumento que prueba el Resultado Obtenido
Especificas cumplimiento de la hipbtesis

1.LENHIR-PFP.1.1 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.1.2 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.1.3 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.2.1 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.3.1 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.4.1 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.5.1 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.6.1 100% de funcionalidad
1.LENHIR-PFP.6.2 100% de funcionalidad

Nota: (ver en anexos el detalle de cada Plan de Prueba Funcional - PFP)
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Como se puede verificar, las seis hipotesis especificas se cumplen con
100% de funcionalidad, por lo que podemos aseverar que la hipétesis
general se cumple totalmente. Por tanto:

La metodologia XP permiti6 desarrollar un sistema

informatico para la gestion de ventas en la Lenceria Hiroshy

2024.

6.2. Contrastacion de los resultados con otros estudios similares
Segun los resultados logrados en este proyecto de investigacion, se

realizado la comparativa con dos estudios similares, siendo esto la
contrastacion:

Estudio 1: “Caso préactico de la metodologia agil XP al desarrollo de
software”

Echeverry y Delgado (2007) en su tesis “Caso practico de la metodologia
agil XP al desarrollo de software”, para optar por el grado de Ingeniero de
Sistemas de la Universidad Tecnolégica de Pereira, Colombia, tuvo como
objetivo realizar una experiencia real en la aplicacién XP al desarrollo del
software, para determinar que tan bien se ajusta la metodologia, uso
metodologia aplicada, ya que aborda el tema de XP en un contexto
practico, concluye que el desarrollo del proyecto fue satisfactorio, se
cumplié con los plazos y se tuvo un buen ambiente de trabajo, aplicaron
la metodologia XP en una prueba real para determinar que tan bien se
ajusta esta metodologia para el desarrollo de software, indicando que el
desarrollo del proyecto fue satisfactorio, afirmando que cumplieron con
los plazos y teniendo un buen ambiente laboral, por lo cual pude
evidenciar que realmente es posible controlar los plazos de tiempo para
desarrollos en proyectos pequefios como es el caso de mi investigacion,
seguir las indicaciones dentro de su tesis mediante su ejemplo real me

ayudo a lograr el objetivo y aseverar mi hipotesis.

Estudio 2: “Desarrollo de un sistema de control de inventario para pymes

comercializadoras aplicando la metodologia personalizada de XP”
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Hilasaca y Peralta (2020), en su tesis “Desarrollo de un sistema de control
de inventario para pymes comercializadoras aplicando la metodologia
personalizada de XP”, para optar por el grado de Ingeniero de Sistemas
en la Universidad Peruana Union, plantearon como objetivo implementar
un sistema informatico para controlar el inventario en las pymes, su
investigacion de tipo aplicada, aplico la metodologia extreme
programming (XP), concluyendo en que la implementacion optimizo el
proceso de ventas, gracias al uso de interfaces amigables y de facil uso,
siendo asi que opte en incluir en una hipétesis el desarrollo de un médulo
de logistica, para apoyar la gestion de ventas en mi desarrollo, por lo cual
contrasto que fue lo correcto para tener una buena gestion de venta

controlando los stocks de salida por las compras de los clientes.

6.3.Responsabilidad ética de acuerdo con los reglamentos vigentes
Esta investigacion se llevara a cabo conforme a las directrices y

normativas establecidas por la MYPE Lenceria Hiroshy y también
siguiendo a las normas éticas indicadas por la Universidad Nacional del
Callao. Los datos presentados en este estudio fueron recolectados y
procesados de manera apropiada, garantizando la integridad y la
precision de la informacion sin alteraciones. Todos los datos obtenidos
se basan en la ejecucion de las fases de desarrollo de la metodologia
Extreme Programming. Durante todo el proceso, se mantuvo el respeto
hacia todos los participantes, sin discriminacion por motivos de género,
raza o religion. Se obtuvo la autorizacién correspondiente de las
personas involucradas para utilizar la documentacion requerida en esta

investigacion.

6.4.Otras discusiones de resultados
6.4.1. Otros sistemas comerciales
En comparacion con los sistemas comerciales disponibles en el mercado,
la decision de desarrollar nuestro propio sistema se basd en
consideraciones especificas de nuestra MYPE. Si bien los sistemas
comerciales ofrecen funcionalidades robustas, su costo y adaptabilidad

pueden resultar prohibitivos para una empresa con recursos limitados. El
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enfoque interno permitio controlar los costos, personalizar el sistema
segun las necesidades y mantener la propiedad intelectual del software.
Aunque esta opcidn requeria mas tiempo y esfuerzo inicial, creemos que
a largo plazo nos proporcionara una solucion mas rentable y flexible para

nuestras operaciones de ventas.

6.4.2. Otras metodologias Agiles
Segun Junquera (2019) su articulo web “Metodologias agiles: ¢qué

diferencia hay entre Scrum, Kanban y XP?” da un resumen conciso de las

otras 2 metodologias agiles que son Scrum y Kanban.

Scrum: enfoque mediante sprints

Scrum es una metodologia que divide el trabajo en intervalos de tiempo
cortos, conocidos como sprints, que generalmente duran de dos semanas
a un mes. Durante cada sprint, se establecen objetivos basados en las
necesidades del usuario. Al finalizar un sprint, se obtiene un prototipo del
producto o servicio, lo que permite al cliente comenzar a utilizar las
funciones més importantes. Esta flexibilidad hace que Scrum sea
aplicable en diversas industrias y proyectos de cualquier complejidad.
Ademas, en Scrum se definen roles clave como el Scrum Master, el

Product Owner y el Agile Coach.

Kanban: visualizacion de tareas

Kanban se centra en el trabajo en equipo y en el flujo continuo de tareas,
utilizando la visualizacion para optimizar la planificacion del tiempo. Los
tableros Kanban se dividen en tres secciones: pendientes, en progreso y
completadas. Para mantener un flujo de trabajo agil, se limita la cantidad
maxima de tareas que pueden realizarse simultaneamente. La regla es no
iniciar nuevas tareas hasta que se completen otras, o que ayuda a

mantener un flujo de trabajo eficiente y sin congestiones.

Con ello esta claro que Scrum se centra en la flexibilidad y la adaptabilidad

61



mediante sprints y roles y que Kanban se centra en la visualizacion del
flujo de trabajo y la limitacién de esta en el curso del proyecto, mientras
gue Extreme Programming tiene un fuerte énfasis en la calidad del codigo
mediante las précticas de programacion en parejas y las pruebas
continuas. Por otro lado, fomenta la comunicacion estrecha con el cliente
y esto permite una mejor y mayor capacidad de adaptacion a los cambios

de los requisitos.

Es por ello por lo que Extreme Programming tiene un mayor equilibrio en
calidad, colaboracién y flexibilidad lo que hace que sea el mas adecuado

para este proyecto de desarrollo de un sistema informético.

6.4.3. Ventajas y desventajas del Extreme Programming (XP)
Coincido con el sitio web BLOGADMIN (2023) acerca de las ventajas y

desventajas. Segun su articulo web “Extreme Programming XP: Ventajas

y Desventajas”, menciona las siguientes ventajas y desventajas.

Ventajas:

e Destaca en su capacidad en adaptarse de forma rapida a los cambios,
evitando de esa forma acumular cambios no realizados.

e Permite una comunicacion rapida y abierta entre todo el equipo, lo que
ayuda a comprender los objetivos y tareas.

¢ Reduce mucho los errores y mejora las eficiencias de los procesos,
poniendo énfasis en la calidad del software mediante programacion
en parejas y pruebas unitarias.

e Permite una retroalimentacién continua con el cliente, permitiendo los
ajustes rapidos y dando una mayor satisfaccién al cliente.

Desventajas:

e Depende mucho de la constante comunicacion entre el cliente y los
miembros del equipo, pudiendo aumentar los tiempos dedicados a la
comunicacion y disminuir la productividad.

e El equipo depende de tener una cultura colaborativa, para ello es

importante la confianza y compromiso entre los miembros.

62



Se debe tener mucho cuidado con la planificacién, para establecer los
requisitos y prioridades del proyecto.
Es dificil aplicarlo en proyectos grandes.

No se enfoca en la documentacion al centrarse en la entrega rapida

de software funcional.

63



VII.

CONCLUSIONES

La metodologia Extreme Programming (XP) ha sido apropiada para el
desarrollo agil del sistema, permitiendo una rapida adaptacion a los
cambios en los requisitos.

El desarrollo del sistema informatico ha demostrado ser una herramienta
efectiva para mejorar la gestion de ventas en la empresa.

El sistema ha optimizado los procesos de ventas y ha contribuido a una
mayor eficiencia operativa en la empresa.

La capacidad de adaptacién del sistema a las necesidades especificas de
la empresa ha sido fundamental para su éxito.

La eleccién de la metodologia XP en este proceso de desarrollo en
particular demostr6 en comparacion de otras metodologias ser muy

eficiente, simple y adaptable.
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VIIl.

RECOMENDACIONES

Continuar utilizando metodologias agiles en futuros proyectos de
desarrollo de software para mantener la flexibilidad y la capacidad de
respuesta a las necesidades del negocio.

Implementar programas de capacitacion para el personal sobre el uso
efectivo del sistema, garantizando su adopcion y maximizando los
beneficios.

Realizar evaluaciones periddicas del desempefio del sistema y buscar
oportunidades de mejora continua para optimizar aun mas los procesos
de ventas y aumentar la productividad.

Mantener un equipo de desarrollo agil dedicado a realizar actualizaciones
y mejoras continuas en el sistema para garantizar su relevancia y utilidad
a largo plazo.

Analizar comparativamente la evolucion de las metodologias de desarrollo
agil de software, para estar en condiciones de elegir apropiadamente
antes los cambios que sean requeridos para mejorar el sistema de gestion

de ventas.
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X. ANEXO

10.1.

Matriz de consistencia

DESARROLLO DE UN SISTEMA INFORMATICO PARA LA GESTION DE VENTAS UTILIZANDO LA METODOLOGIA
EXTREME PROGRAMMING EN LA MYPE LENCERIA HIROSHY 2024,

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES DIMENSION | INDICADOR METODO
GENERAL GENERAL

Principal General General Independientes

¢, Coémo Desarrollar el | Se puede

desarrollar el | sistema de | desarrollar  un Tipo de

sistema de | ventas para la | sistema de Sistema de Investigacién

ventas para la | gestion la mype | ventas para la ventas. Aplicada

gestion de la | Lenceria gestion la mype

mype Lenceria | Hiroshy 2024 | Lenceria Hiroshy Disefo de

Hiroshy 2024 | con la | 2024 con la Investigacién

con la | metodologia metodologia Practico

metodologia extreme extreme

extreme programming. programming. Método de

programming?

Especificos

Especificos

Especificos

Dependientes

Investigacién

Cuantitativo
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P1: ¢, Coémo

implementar un

sistema de
control de
acceso y
seguridad

mediante  un
sistema
informatico
utilizando la
metodologia
Extreme

Programming?

O1: Realizar la
implementacion
inicial de un
sistema de roles
y permisos
mediante un
sistema
informatico
utilizando la
metodologia
Extreme

Programming.

H1: La
metodologia
Extreme
Programming
permitira
establecer un

sistema de roles

y permisos
mediante un
sistema

informatico que
garantice un
control efectivo
de acceso vy

seguridad en el

sistema.
P2: ¢, Como | O2: Realizar la | H2: La
establecer la | implementacion | metodologia
gestion inicial | inicial de la | Extreme

de productos

gestion de

Programming

Gestion de la

Venta.

Funcionalidad

Porcentaje
de
respuestas
correctas
(Escala de 0
—100)

Funcionalidad

Porcentaje
de
respuestas

correctas

Poblacién
El software
objeto de
estudio en esta
investigacion
consiste en el
sistema
informatico
desarrollado
para la gestion

de las ventas.

Muestra

Software.

Muestreo

No aplica.
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mediante  un | productos permitira
sistema mediante un | establecer un
informatico sistema sistema inicial de
utilizando la | informatico gestion de
metodologia utilizando la | productos
Extreme metodologia mediante un
Programming? | Extreme sistema
Programming. informativo que
permita el
registro y
mantenimiento
de los productos.
P3: ¢ Como | O3: Realizar el | H3: La
desarrollar un | desarrollo de un | metodologia
modulo de | modulo de | Extreme
logistica logistica Programming
mediante  un | mediante un | permitira realizar
sistema sistema el desarrollo
informatico informatico inicial de un
utilizando la | utilizando la | modulo de

(Escala de 0
—100).

Funcionalidad

Porcentaje
de
respuestas
correctas
(Escala de 0
—100)

Técnica
Cuestionario,

Fichaje

Instrumento

Fichas técnicas.
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metodologia
Extreme

Programming?

metodologia
Extreme

Programming.

logistica
mediante un
sistema

informatico que

establezca
procesos
eficientes de
gestion de
inventario.
P4: ¢, Como | O4: Realizar la | H4: La
establecer la | implementacién | metodologia
gestion inicial | inicial de la | Extreme
de clientes en | gestion de | Programming
un sistema | clientes en un | permitira
informatico sistema establecer un
utilizando la | informatico sistema inicial de
metodologia utilizando la | gestion de
Extreme metodologia clientes en un
Programming? | Extreme sistema

Programming.

informatico que

Funcionalidad

Porcentaje
de
respuestas

correctas

(Escala de 0

—100)
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facilite el registro
y seguimiento de

la informacion de

los clientes.
P5: ¢, Como | O5: Realizar la | H5: La
gestionar los | gestion para los | metodologia
vendedores vendedores Extreme

mediante  un
sistema
informatico
utilizando la
metodologia
Extreme

Programming?

mediante un
sistema
informatico
utilizando la
metodologia
Extreme

Programming.

Programming
permitira
gestionar los
vendedores en
un sistema
informatico y
mejorar la
productividad vy
la  satisfaccion

del usuario.

Funcionalidad

Porcentaje
de
respuestas
correctas
(Escala de 0
—100)
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P6: ¢, Coémo
establecer la
gestion inicial
de ventas vy
promociones
mediante  un
sistema
informatico
utilizando la
metodologia
Extreme

Programming?

0O6: Realizar la
implementacion
inicial de la
gestion de
ventas y
promociones
mediante un
sistema
informatico
utilizando la
metodologia
Extreme

Programming.

H6: La
metodologia
Extreme
Programming
permitira
establecer un
sistema inicial de
gestion de
ventas y
promociones en
un sistema
informatico que
impulse las
ventas y fomente
la fidelidad del

cliente.

Funcionalidad

Porcentaje
de
respuestas
correctas
(Escala de 0
—100)
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10.2. Instrumentos validados

Modelo de la ficha técnica de validacion

Tabla 10.1 Tabla de Fichado de Plan de Pruebas Funcionales
§enceia oy [ PN BRI RTeee | Focns
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.X.X
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
Entregable Objetivo N°X; --------
Rol Rol de -----------
Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth
Fecha de Testeo 07/04/2024
Version Fecha
Version

REGISTRO DE CAMBIOS

Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por
Descripcion del Requerimiento

Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.

Objetivo

Arquitectura
Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo

Requisitos del Sistema (Servidor)

Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
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Base de
datos

PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero: PAX

| N° Historia de Usuario: HUX

Titulo de la hi

storia: Acceso al sistema.

Condiciones de ejecucién:

Entrada / pasos de ejecucion:

Resultado esperado:

Evaluacion: o

k / fallo

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL

Prueba de Acceso

Cumplimiento

Codigo | Descripcion Si | No
Agrupador de preguntas Marcar con X

PAX.1 | ;Pregunta de validacion 17?

PAX.2 | ;Pregunta de validacion 27

PAX.3 | ;Pregunta de validacion 37

PAX.4 | ;Pregunta de validacion 47

PAX.5 | ;Pregunta de validacion 57

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Pruc_ebas Porcentaje
Correctas Fallidas
PAX.1 20 0 0 0%
PAX.2 20 0 0 0%
PAX.3 20 0 0 0%
PAX.4 20 0 0 0%
PAX.5 20 0 0 0%

ACTA DE APROBACION

Se listan los res

onsables de dar conformidad a los requerimientos.

Rol
Responsable

Fecha de

Aprobacion ALLE

Nombres y Apellidos

Rojas Salcedo,

Programador Hiroshy
Martinez Chiquillan,
Tester Lisbeth
Cliente Salcedo Celestino,

Isabelita
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Certificado de validez de contenido de instrumento
Validacion del Experto 1
VALIDACION DEL EXPERTO

Variable: Gestion de Venta.

N° Indicador Claridad’ | Pertinencia® | Relevancia® | Sugerencia

Si | No Si No Si No

Porcentaje de respuestas
1 correctas (Escala de 0 — 100) X
Funcionalidad Hipétesis 1 X

X

Porcentaje de respuestas
2 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 2

Porcentaje de respuestas
3 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipotesis 3

Porcentaje de respuestas
4 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 4

Porcentaje de respuestas
5 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipotesis 5

X
X

X

X
v

w | x| =[x |x
S

Porcentaje de respuestas
6 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipotesis 6

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:
Aplicable N Aplicable después de corregir [ ] No Aplicable [ ]

(DM
Apellidos y nombres del juez validador: & dazd // A d/\/z, (ﬂm ’/ 5

DNI del juez validador: .yO 0 J’/ /4 7)/

Especialista: /’7\7

Metodélogo [X] Tematico [ ]

i/
Grado: /

Maestro D(] Doctor[ ]

IClaridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.
2Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica del
constructo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la
dimension.

/
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Validacién del Experto 2
VALIDACION DEL EXPERTO

Variable: Gestion de Venta.

N° Indicador Claridad' | Pertinencia® | Relevancia® | Sugerencia
Si | No | Si No Si No

Porcentaje de respuestas ; :
1 correctas (Escala de 0 — 100) X }Q x
Funcionalidad Hipétesis 1
Porcentaje de respuestas
2 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipdtesis 2
Porcentaje de respuestas
3 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipotesis 3
Porcentaje de respuestas
4 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 4
Porcentaje de respuestas
5 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 5
Porcentaje de respuestas
6 correctas (Escala de 0 — 100) X
Funcionalidad Hipétesis 6

i S & T

S

s isel HiSet it se

X
X
X
X
X

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinién de aplicabilidad:
Aplicable N Aplicable después de corregir [ ] No Aplicable [ ]

VALDIV/A S AVCHEZ Luis d/berio

Apellidos y nombres del juez validador:
DNI del juez validador: O F 6.3 9§22

Especialista:

Metodologo [ ] Tematico [

Grado:
Maestro[ ] Doctor ] gn Ihj!/}/.t’?l.é 525 7/014144

'Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.
2Pertinencia: Si el item pertenece a la dimensién.

3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimensién especifica de!
constructo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la
dimensioén.
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Validacién del Experto 3
VALIDACION DEL EXPERTO

Variable: Gestion de Venta.

N° Indicador Claridad! | Pertinencia? | Relevancia® | Sugerencia

Si | No Si No Si No

Porcentaje de respuestas
1 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 1

X X

Porcentaje de respuestas
2 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipotesis 2

Porcentaje de respuestas
3 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 3

Porcentaje de respuestas
4 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 4

X

Porcentaje de respuestas
5 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 5
Porcentaje de respuestas
6 correctas (Escala de 0 — 100)
Funcionalidad Hipétesis 6

X
X
X

X P | X | >x e

X

> XX |XOIPXOPS

Observaciones (precisar si hay suficiencia):

Opinion de aplicabilidad:
Aplicable l)d Aplicable después de corregir [ ] No Aplicable [ ]

Apellidos y nombres del juez validador: () T E( 6) A (as yg s I KA /A

DNI del juez validador: {) 6 797 (2

Especialista: { @/ / j

Metoddlogo L\/] Tematico [ ]

Grado:

Maestro [ ] _Doctor I‘)Q

Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del item, es conciso, exacto y directo.
2Pertinencia: Si el item pertenece a la dimension.

3Relevancia: El item es apropiado para representar al componente o dimension especifica del
constructo.

Nota: Suficiencia, se dice suficiencia cuando los items planteados son suficientes para medir la
dimension.
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10.3. Otros anexos

10.3.1.Cuestionario para la recoleccién de datos.

Cuestionarios — Entrevista con el Gerente General / Jefes /

Vendedores

Control de Acceso y Seguridad

¢,Cual es el nivel de seguridad requerido para el sistema
de gestion de ventas?

¢, Qué tipos de usuarios deben tener acceso al sistema?

¢, Qué informacion considera mas sensible dentro del
sistema y que necesita proteccién?

¢;Cudles son las consecuencias de una brecha de
seguridad en el sistema?

¢, Qué experiencia tienen los usuarios con sistemas de
control de acceso previos?

¢,Cual es su comprension sobre el concepto de roles y
permisos en un sistema informatico?

¢, Cuales son las caracteristicas que deben tener los roles
de usuario en el sistema?

¢,Como deberia ser el proceso de autenticacion de los
usuarios?

¢Qué medidas adicionales de seguridad considera
necesarias aparte de los roles y permisos?

¢, Como se manejaran las contrasefias de los usuarios en
el sistema?

¢,Cudl es su opinibn sobre la implementacion de
autenticacion de dos factores?

¢Qué politicas de seguridad interna deberian
implementarse en la empresa?

¢,Como se deberian manejar los accesos remotos al

sistema?
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¢ Queé roles especificos deberian existir para el equipo de
administracion del sistema?

¢, Como deberian registrarse los intentos fallidos de acceso
al sistema?

¢,Cuadl es su opinion sobre el uso de sistemas de registro
y auditoria de actividad?

¢, Como se comunicara la politica de seguridad del sistema
a los usuarios?

¢,Cual seria el proceso para la revocacion de acceso de un
usuario?

¢,Como se manejara el acceso de los empleados que
abandonan la empresa?

¢, Qué capacitacion considera necesaria para los usuarios

en términos de seguridad del sistema?

Gestion de Productos

¢,Cudles son los principales desafios que enfrenta su
empresa en términos de gestion de inventario y
productos?

¢, Qué informacién considera esencial para una gestién de
productos efectiva?

¢, Como se lleva a cabo el seguimiento de inventario en su
empresa actualmente?

¢, Qué procesos manuales de gestion de productos le
gustaria ver automatizados en el nuevo sistema?

¢, Cual es el flujo de trabajo tipico para la introduccion de
nuevos productos en su empresa?

¢, Qué integraciones externas considera necesarias para
una gestion de productos eficiente?

¢, Qué métricas utiliza para evaluar el rendimiento de sus
productos?

¢, Coémo maneja su empresa las devoluciones y cambios de
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productos?

e (Cuales el proceso actual para la configuracion de precios
y promociones de productos en su empresa?

e ;/CbOmo se lleva a cabo el seguimiento de los niveles de
inventario y el reabastecimiento de productos?

e (Qué herramientas o0 sistemas de seguimiento de
productos utiliza actualmente su empresa?

e (Cudl es el proceso actual para la gestion de proveedores
y relaciones de compra?

e ;COmo se realizan los ajustes de inventario en caso de
pérdidas o dafios?

e ;/Qué funcionalidades adicionales le gustaria ver
implementadas en un sistema de gestion de productos?

e (Qué mejoras espera ver en el proceso de gestion de
productos con el nuevo sistema?

e (Cual es el nivel de prioridad de la gestién de productos
en su empresa?

e (/COmo se comunicara la implementacion del nuevo
sistema de gestion de productos a los empleados
involucrados?

e (;Qué capacitacion considera necesaria para los
empleados que utilizarén el nuevo sistema de gestion de
productos?

e (;Qué expectativas tiene sobre el nuevo sistema de
gestion de productos y como cree que beneficiara a su
empresa?

e Qué metricas utilizaria para evaluar la efectividad del

nuevo sistema de gestion de productos?

Gestion de Logistica
e (Cudles son los principales desafios logisticos que

enfrenta su empresa en la actualidad?
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¢ Qué informacion considera esencial para una gestion
logistica efectiva?

¢, Como se lleva a cabo el seguimiento de inventario en su
empresa actualmente?

¢ Qué procesos manuales de logistica le gustaria ver
automatizados en el nuevo sistema?

¢, Cual es el flujo de trabajo tipico para la recepcion y envio
de productos en su empresa?

¢, Qué integraciones externas considera necesarias para
una gestion logistica eficiente?

¢ Qué métricas utiliza para evaluar el rendimiento logistico
de su empresa?

¢ Cuél es la frecuencia de los inventarios fisicos que realiza
su empresa?

¢,Como maneja su empresa las devoluciones de
productos?

¢,Cuadl es el proceso actual para la gestién de pedidos y
envios?

¢, Qué desafios prevé al migrar a un nuevo sistema de
gestion logistica?

¢, Como se realizan los ajustes de inventario en caso de
pérdidas o dafios?

¢,Colmo se manejan los proveedores y la gestion de
inventario en su empresa?

¢, Qué soluciones de seguimiento de envios utiliza
actualmente?

¢, Qué consideraciones de seguridad tiene en cuenta para
el almacenamiento de productos?

¢,Como se documentan y almacenan los registros de
inventario?

¢, Qué funcionalidades especificas le gustaria tener en el

modulo de logistica?
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¢, Cuél es el nivel de prioridad de la gestion logistica en su
empresa?

¢ Qué mejoras espera ver en el proceso de gestion
logistica con el nuevo sistema?

¢,Como se comunicara la implementacion del nuevo

sistema a los empleados involucrados en la logistica?

Gestion de Clientes

¢,Cual es el proceso actual para registrar y gestionar la
informacion de los clientes en su empresa?

¢, Qué datos considera esenciales para mantener sobre
sus clientes?

¢, Como evalla la calidad y precision de la informacion de
los clientes actualmente almacenada en su empresa?

¢, Qué funcionalidades adicionales le gustaria ver
implementadas en un sistema de gestion de clientes?

¢, Qué desafios prevé al migrar a un nuevo sistema de
gestion de clientes?

¢,Como se manejan las consultas y solicitudes de los
clientes en su empresa actualmente?

¢,Cual es el proceso actual para el seguimiento de ventas
y relaciones con los clientes en su empresa?

¢,Qué metricas utiliza para evaluar la satisfaccion y
fidelidad del cliente?

¢, Qué sistemas o herramientas utiliza actualmente para la
gestion de relaciones con los clientes?

¢,Qué informacion considera relevante para la
segmentacion y personalizacion de la comunicacion con
los clientes?

¢,Como se lleva a cabo el proceso de captura y
almacenamiento de datos de contacto de los clientes?

,Qué tipo de informes y andlisis de clientes son
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Interfaz

necesarios para la toma de decisiones gerenciales?
¢,Como se manejan las actualizaciones y cambios en la
informacion de los clientes dentro de su empresa?

¢, Cual es el nivel de prioridad de la gestion de clientes en
su empresa?

¢, Qué mejoras espera ver en el proceso de gestion de
clientes con el nuevo sistema?

¢,Cuadl es su opinidn sobre la automatizacién de procesos
en la gestion de clientes?

¢,Colmo se comunicara la implementacion del nuevo
sistema de gestibn de clientes a los empleados
involucrados?

¢, Qué capacitacion considera necesaria para los
empleados que utilizaran el nuevo sistema de gestion de
clientes?

¢ Qué expectativas tiene sobre el nuevo sistema de
gestion de clientes y como cree que beneficiara a su
empresa?

¢, Qué métricas utilizaria para evaluar la efectividad del

nuevo sistema de gestion de clientes?

de Usuario para Vendedores

¢, Cual es el proceso de trabajo tipico de un vendedor en
Su empresa?

¢, Qué tareas o funciones realiza con mayor frecuencia un
vendedor en el sistema actual?

¢, Cudles son las mayores dificultades que encuentran los
vendedores al usar el sistema actual?

¢, Qué funcionalidades adicionales le gustaria ver incluidas
en la interfaz de usuario para mejorar su productividad?
¢,Cobmo evaluaria la facilidad de uso de la interfaz de

usuario actual para los vendedores?
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¢Qué areas de la interfaz de usuario considera que
necesitan una mejora inmediata?

¢, Qué nivel de capacitacion en tecnologia tienen los
vendedores en su empresa?

¢, COmo se realizan los seguimientos de ventas y pedidos
por parte de los vendedores?

¢, Qué dispositivos y tecnologias utilizan los vendedores
para acceder al sistema actual?

¢, Como se manejan los problemas técnicos o las consultas
de los vendedores relacionadas con el sistema?

¢, Qué aspectos de la interfaz de usuario actual les resultan
mas utiles y por qué?

¢, Cual es el proceso actual para la introduccién de nuevos
productos en el sistema por parte de los vendedores?

¢, Qué herramientas o recursos adicionales les gustaria
tener disponibles en la interfaz de usuario?

¢,Como se lleva a cabo el proceso de generacion y
seguimiento de cotizaciones y pedidos por parte de los
vendedores?

¢, Qué mejoras espera ver en el proceso de interaccion de
los vendedores con el sistema con el nuevo diseiio de
interfaz de usuario?

¢, Cual es la frecuencia de uso del sistema por parte de los
vendedores durante un dia laboral tipico?

¢, Qué tipo de capacitacion o soporte adicional considera
necesario para los vendedores con respecto al nuevo
sistema?

¢,Como se comunicara la implementacion del nuevo
disefo de interfaz de usuario a los vendedores?

¢ Qué métricas utilizaria para evaluar la efectividad del
nuevo disefio de interfaz de usuario?

¢, Qué expectativas tienen los vendedores sobre el nuevo
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disefio de interfaz de usuario y cOmo creen que mejorara

su trabajo diario?

Gestion de Ventas y Promociones

¢,Qué estrategias de ventas y promociones utiliza
actualmente su empresa?

¢, Qué datos considera esenciales para una gestion de
ventas efectiva?

¢,Como se realizan los seguimientos de ventas y
promociones en su empresa?

¢, Cudles son los principales desafios que enfrenta su
empresa en la gestion de ventas y promociones?

¢, COmo se generan y gestionan los cédigos promocionales
en su empresa?

¢ Qué métricas utiliza para evaluar la eficacia de sus
estrategias de ventas y promociones?

¢,Como maneja su empresa las devoluciones vy
reembolsos de ventas?

¢,Cual es el proceso actual para la configuracion de precios
y descuentos en su empresa?

¢, Qué integraciones externas considera necesarias para
una gestion de ventas efectiva?

¢,Como se lleva a cabo el seguimiento de las ventas por
canal de distribucion?

.,Qué herramientas de analisis de ventas utiliza
actualmente su empresa?

¢, Cual es el proceso actual para la gestion de inventario en
relacion con las ventas y promociones?

¢, Como se comunican las nuevas promociones y ofertas a
los clientes?

¢, Qué estrategias de retencion de clientes considera mas

efectivas en su empresa?
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¢, Como se manejan las quejas y problemas de los clientes
relacionados con las ventas y promociones?

¢ Qué tipo de informes de ventas y promociones son
necesarios para la toma de decisiones gerenciales?

¢, Como se planifican y coordinan las campafias de ventas
y promociones en su empresa?

¢, Qué funcionalidades especificas le gustaria tener en el
modulo de ventas y promociones?

¢, Qué mejoras espera ver en el proceso de gestién de
ventas y promociones con el nuevo sistema?

¢,Como se comunicara la implementacion del nuevo
sistema a los empleados involucrados en las ventas y

promociones?
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10.3.2.Fase de Planificacion: Modelado de la base de datos

Figura 10.1 Entidad — Relacion: Usuarios

I sg_acce_ menu_c

£ sg_role_menu_d

1% id_role_menu_d seriald
13§ co_empresa int4
123id_role_menu_c intd
123 co_permiso intd
RBC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg int2
) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int8
) fe_upd timestamp

13 co_acceso_menu int8
123 co_empresa intd
123 co_usuario int8
&) fe inicio date
&) fe_cese date
REC de_motivo_cese  varchar(150)
85€ st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg int8
&) fereg timestamp
ey 1123 co_usuario_upd int8
@) fe_upd timestamp
‘fjcoacceso menu et  Intd 123id_rol int4
123 co_acceso_menu int8
RBC co_menu varchar(15)
a5 st_permiso_ok bpchar(1)
A8 st_activo bpchar(1)
123 co_empresa int4
123 co_usuario_reg int8
Diereg timestamp 1% co_empresa int4
123 co_usuario_upd intd 135 co_usuario it
@ feupd timestamp B sg_role.m asc de_alias varchar(15]
133 id_rol intd “H{rec de_clave varchar(255)
1% co_empresa intd REC st_activo bpchar(1)
ReC de_rol varchar #8€ st_admin bpchar(1)
: a8c st_jefatura bpchar(1)
5B sg_role.menu_c e stactve bpchorly #5€ de_correo_empresa varchar(30) j@#————
15 #d role menu c seriald “Z2nuerden i 123 co_usuario_res ints
. th 123 co_usuario_reg int8 - -reg
45 co_empresa ) fereg timestamp
) fereg timestamp
1231d_rol nt4 123 co_usuario_upd int2 123 co_usuario_upd int8
REC co_menu wvarchar(15) & fe_upd timestamp | @ fe_upd timestamp
REC st_permiso_ok bpchar(1) ' REC st_control_version_exe bpchar(1)
123 co_usuario_reg intd Roc de_control_version_exe  varchar(25)
@ fereg timestamp @) fe_ult_acceso timestamp
1125 co_usuario_upd inté REE de_ult_acceso warchar(250)
) fe_upd timestamp

FR ma_cata_enti_m

1% co_entidad int@
AEC co_tipo_docu_iden varchar(15)
AEC nu_documento varchar(13)
AEC co_tipo_persona varchar(15)
ABC de_razon_social varchar(200)
AEC de_nombre_comercial  varchar(200)
fEC de_ape_paterno varchar(s0)
fBC de_ape_materno varchar(50)
REC de_nombres varchar(80)
ABE 5t_nacional bpchar(1)
fBE st_bot bpchar(1)
) fe_nacimiento date
RABC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg int@
&) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd inta
&) fe_upd timestamp
ABC st_sexo bpchar(1)
123 id_tratamiento int4
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Figura 10.2 Entidad — Relacion: Accesos

B sg_role_menu_d : _ A sg_acce_menu_c
13 ::,-:’:;:'“—d seril:lj 13 id_rol '”: 13 co_acceso_menu intd
123 id _role menu_c int4 Heocmpres . -7 co.empress int‘i
_role_ _ ' ABcC de_rol varchar 123 co_usuario int3
123 co_permise int4 ABE st_activo bpchar(1) &) fe_inicio date
ABC st_activo bpcha_rm 123 nu_orden intd &) fe_cese date
123 co_usuario_reg ) int& 123 co_usuario_reg intd ABC de_motivo_cese  varchar(130)
) fe_reg t|mesta-mp ) fe_reg timestamp RBC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_upd . int3 123 co_usuario_upd intd 123 co_usuario_reg intd
@ fe_upd timestamp '—H— @) fe_upd timestamp @) fereg timestamp
I|I 123 co_usuario_upd int3
nTII_H_ &) fe_upd timestamp
| A sg_role_menu_c a_lf 123 id_rol int4
14§ id_role_menu_c seriald ﬁn—l' :H‘
| 133 co_empresa int4 N
| 123 1d ol intd P sq_acce_menu_p A sg_acce_menu_d
AEC co_menu varchar(15) 13§ co_acceso_menu_det int8 14§ co_acceso_menu_det intd
ABC st_permiso_ck bpchar(1) 13j co_permiso int4 123 co_acceso_menu intd
123 co_usuario_reg intd ABC st_activo bpchar(1) REC Co_menu varchar(13)
@) fereg timestamp 123 co_empresa intd 9';*'_ ABE st_permiso_ok bpchar(1)
123 co_usuario_upd intd 123 co_usuario_reg intd ABE st_activo bpchar(1)
& fe_upd timestamp ) fe reg timestarmp 123 co_empresa intd
—-—-:}: 123 co_usuario_upd intd 123 co_usuario_reg intd
. / @) fe_upd timestamp ) fe_reg timestamp
==} 5g_acCe_tmenu_p_m —HH— 123 co_usuario_upd intd
13 co_permiso intd &) fe_upd timestamp
a8c de_permiso  varchar(23)
123 nu_orden intd
@) fe_reg timestamp

Figura 10.3 Entidad — Relaciéon: Productos

B8 ma_prod_m_d_invt _ 8 ma_tipo_bien_serv_m EE ma_clas_bien_serv_m
13 co_producto intd 13 co_producto intd 144 co_tipo_bien_serv intd 17 co_clas_bien_serv int4
ABC co_ean_13 varchar(20) ABE co_prod varchar(15) 1j co_clas_bien_serv il |aec de_clas bien serv varchar(30)
ABC co_ean_14 warchar(20) REC de_producto warchar(130) RBC de_tipo_bien_serv warchar(30) HT—H— RBC st_bien bpchar(1)
123 id_presentacion_capacidad int4 123 id_sub_familia int4 . |123 nu_orden int4 | mee st_depreciable bpchar(1)
RBEC co_clasificacion_abc bpchar(1) 123 co_clas_bien_ser intd ?\H_ RBC st_activo bpchar(1) /_H_ 123 nu_orden intd
123 nu_peso_gr numeric(16, 4) 123 co_tipo_bien_serv int4 >"__‘H_ - ABC 5t_active bpchar(1)
123 nu_large_x_cm numeric(16, 4) ) RBC st_activo bpchar(1) g.‘_\g\__‘li____,___———-"'_{___ a8t de_nombre_erp_prod varchar
123 nu_alto_y_cm numeric(16, 4) ADE st_origen bpchar(1)
123 nu_ancho_z_cm numeric(16, 4) _H7 123 co_unidad_medida intd B ma_prod_marc_d
123 id_und_carg_caja int4 123 id_sub_marca int4 |10 135 id_sub_marca intd
123 nu_unds_x_caja intd lH— 123 co_usuario_reg int8 5'_‘I'n_H‘_ nﬁ de_sub_marca varchar(130)
123 id_und_carg_pallet int4 @) fereg timestamp 123 id_marca int4
123 nu_nivel_max_pallet intd 123 co_usuario_upd int8 fBE st_activo bpchar(1)
123 nu_cajas_x_nivel_pallet int4 < | fe_upd timestamp 123 co_usuario_reg intd
‘ﬁ co_usuario_upd . int@ II\'_H7 123 co_pais - ”’E:‘; 1.n @ fereg timestamp
fe_upd timestamp | | RBC st_venta pchar
‘I #BE st_produccion bpchar(1) ﬁ::_:::a”o_upd timestal:ﬂts
8 ma_prod_m_d_vent _HJ 1 1 =
H :o_prod:c(o " (T‘ ';;? ! A ma_sub_fami_m
ABC de_nombre_venta varcnarl i s
ABC deinombreiventa,corto wvarchar(30) 1 EE 'T'E—””.‘d—mEd'—m intd 1% 1d_sub. familia int4
123 d_categoria int4 i co_unidad_medida fEC co_sub_familia  varchar(3)
123 id_grupo intd REC de_unidad_medida varchar(30) et de_sub_familia  varchar(70)
#BE id_cubso varchar(g) a8t de_unidad_abrv varchar(3) 123 id_familia intd
BE st_solo_promacion bpchar(1] 123 co_grupo_unidad intd 123 nu_orden int4
123 co_usustio_upd ints fBC co_unidad_sunat wvarchar(3) AEC st_activo bpchar(1)
) fe_upd timestamp REC nu_equivalencia_grupo varchar 123 co_usuario_reg ints
123 1d_talla intd ABE st_equivalencia_grupo bpcha.r(‘lj @) fe_reg timestamp
123 id_color intd 123 nu_orden intd 123 co_usuaric_upd int2
Aot de_codigo_ref varchar A8E st_active Ibpchar(‘lj @) fe_upd timestamp
AgC st_nombre_generado bpchar(1) D fereg timestamp 123 nu_seq_prod int4
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BB vt_pedi_c
145 id_pedido bigserial
14§ co_empresa intd
REC co_pedido warchar(13}
123 co_serie intd
123 nu_serie intd
123 co_periodo intd
) fe_ho_pedido timestamp
&) fe_entrega date
) fe_ho_cierre timestamp
123 co_vendedor intd
123 co_cliente intd
123 id_punto_venta intd4
123 id_fuerza_venta intd
123id_tipo_negocio int4
123 co_meneda intd
123 id_forma_pago int2
123id_cond_page int2
123 id_direccion_entrega intd
ABC co_ubigeo_entrega wvarchar(13)
123 id_ruta_despacho int2
125 id_zona_venta int4
123 id_direccion_factura intd
123 id_tipo_tributo int2
123 id_listade_precic intd
REC st_cerrado bpchar(1)
REC st_devuelto bpchar(1)
RBC st_anulado bpchar(1}
ABC st_global bpchar(1)
ABC st_picking bpchar(1)
ABC st_packing bpchar(1)
REC st_documento bpchar(1)
ABC st_despacho bpchar(1)
123 id_docu_generar int2
123 id_origen_registro int2
ABC de_oc_proveedor wvarchar(30)
123 im_tipe_cambic floatd
123 im_total floatd
125 im_total_soles floatd
123 im_flete_soles floatd
123 id_solicitud_credito intd
123 nu_pese float®
123 nu_volumen floatd
ABC de_observaciones wvarchar(300)
123 co_usuario_reg intd
@) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd intd
@ fe_upd timestamp

Figura 10.4 Entidad — Relacion: Clientes

E® ma_cata_enti_m

123 co_usuario_upd

@ fe_upd

14§ co_empresa int4

14§ co_cliente intd

REC es_estado varchar(15)

123 id_tipo_cliente intd

123 id_tipo_negocio intd

123 id_lista_precio intd

123 id_cliente_corporativo intd

ABC st_solicitud_credito bpchar(1)

RBC st_agente_retenedor bpchar(1)

RBC st_agente_percepcion bpchar(1)

123 co_periodo_nueve intd

123 co_periodo_edit int4

REC de_email varchar(100)

REC de_telefono varchar(25)

A REC de_contacto wvarchar(100)
r_/"'. 123 co_usuario_reg int2
) fe reg timestamp

intd

timestamp

R ma_cata_enti_dire_m

123 id_tipe_direccion

145 id_direccion bigserial /
123 co_entidad int2 |8
ABC co_ubigeo varchar(13)
apc de_direccion varchar(150)
ABc de_referencia wvarchar(300)
123 nu_orden intd
RBC st_activo bpchar(1) o
123 co_usuario_reg int8
) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd intd le.
@ fe_upd timestamp
REC st_factura bpchar(1)
ABC st_entrega bpchar(1)
REC de_latitud wvarchar(15)
ABE de_longitud varchar(15)
ABC st_lat_lon_ok bpchar(1)
intd

14j co_entidad intd
ABC co_tipo_docu_iden wvarchar(13)
rec nu_documento varchar(13)
RBEC co_tipo_persona varchar(13)
ABC de_razon_social warchar(200)
£5C de_nombre_comercial  varchar(200)
RBC de_ape_paterno varchar(30)
REC de_ape_materno wvarchar(30)
REC de_nombres wvarchar(20)
REC st_nacional bpchar(1)
REC st_bot bpchar(1)
) fe_nacimiento date
REC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg intd
@ fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd intd

| D fe_upd timestamp
RBC st_sexo bpchar(1)
123 id_tratamiento intd

EB ma_dist_m

| #45 co_ubigeo warchar(15)
123 co_pais int4
123 co_departamento intd
123 co_provincia intd

123 co_distrito intd

RBC de_distrito warchar{50)

numeric(16, 12}
numeric(16, 12}

123 nu_latitud
123 nu_longitud

BB ma_cata_enti_dire_tipo_m
| 135 id_tipo_direccion seriald
AEC de_tipo_direccion varchar(30)
REC st_activo bpchar(1)
123 nu_orden intd
D fe_reg timestamp
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R rma_dias_cicl_m
14§ id_ciclo int2
RBEC de_ciclo warchar
123 nu_orden int2
ABC st_active  bpchar(l) _

Figura 10.5 Entidad — Relacion: Vendedores

143 co_empresa intd

FB vt_punt_vent_m_vend 13 co_vendedor intd

13§ id_punto_venta_vendedor serial4 | #Be st_activo bpchar(1)

13 co_empresa intd | rec de telefono_vend varchar

123 id_punto_venta int4 AP de_correo_vend varchar

123 co_vendedor intd @ fe_inicio date

123 nu_orden intd D fe_cese date

REC st_activo bpchar(1) (@ |peestsupervisor bpeh a.r(‘l)

123 co_usuario_reg intd 123 co_supenvisor ?ntS

) fe_reg timestamp 123id_ciclo int2

123 co_usuario_upd intd Rec st tipo bpeh a.r('l)

& fe_upd timestamp 123 co_usuario_reg . intd

ABE de_ping_sesion varchar &) fe_reg tlmestalmp

/123 co_usuario_upd intd

.-' ) fe_upd timestamp

,.f" aBc de_pin_retail warchar

8 vt_fuer_vent_vend_m o

133 id_fuerza_venta_vendedor seriald
143 co_empresa intd
123 id_fuerza_venta intd
123 co_vendedor intg
ABE st_metropolitana bpchar(1)
RBC st_provincia bpchar(1)
RBC st_extranjero bpchar(1)
123 nu_orden intd
REC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg int8
&) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int8
&) fe_upd timestamp

B vt_pedi_c
147 id_pedido bigserial
14§ co_empresa intd
ABE co_pedido varchar(15)
123 co_serie intd
123 nu_serie intd
123 co_periodo intd
&) fe_ho_pedido timestamp
&) fe_entrega date
&) fe_ho_cierre timestamp
123 co_vendedor intd
123 co_cliente intd
123 id_punto_venta intd
123 id_fuerza_venta intd
123 id_tipo_negocio intd
122 co_moneda intd
123 id_forma_pago int2
123id_cond_pago int2
123 id_direccion_entrega intd
ABC co_ubigeo_entrega varchar(13)
123 id_ruta_despacho int2
123 id_zona_venta intd
123 id_direccion_factura intd
123 id_tipo_tributo int2
123 id_listado_precic int4
RBC st_cerrado bpchar(1)
REC st_devuelto bpchar(1)
REC st_anulado bpchar(1)
RBC st_global bpchar(1)
RBC st_picking bpchar(1)
RBC st_packing bpchar(1)
RBC st_documento bpchar(1)
RBC st_despacho bpchar(1)
123 id_docu_generar int2
123 id_origen_registro int2
ABC de_oc_proveedor varchar(30)
123 im_tipo_cambio floatd
123 im_total floatd
123 im_total_soles floatd
123 im_flete_soles floatd
123 id_solicitud_credito intd
123 nu_peso floatd
123 nu_volumen floatd
ABC de_observaciones wvarchar(500)
123 co_usuario_reg int8
) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int8
&) fe_upd timestamp
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Figura 10.6 Entidad — Relacion: Almacenes

P al_alma_rack_fami_m
14§ co_empresa int4
AR co_almacen varchar(13)
14§ id_rack intd
144 id_familia intd
RBC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg intd
) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int3
&) fe_upd timestarmp

R al_alma_tipo_m

1% co_tipo_almacen intd
aBc de_tipo_almacen  varchar(30]
123 nu_orden intd

B8 al_alma_perm_m
14j co_empresa intd
AR co_almacen varchar{15)
14§ co_permiso int4
REC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg intd
) fe_reg timestarmnp
123 co_usuaric_upd intd
&) fe_upd timestamp

A al_alma_rack_m A al_alma_resp_m

133 co_empresa intd 133 co_empresa intd 133 co_empresa intd
n35 co_almacen varchar(13) A35 co_almacen varchar(15) A5 co_almacen varchar(13)
1 id_rack int4 REC de_almacen wvarchar(50) 14 co_responsable nté
123 nu_recorrido int4 #6c de_almacen_abry  varchar(10) Aec st jefe_almacen  bpchar(l)
REC st_activo bpchar(l)f@— [153 o 2rea int4| @ REC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg intd 123 nu orden intd 123 co_usuario_reg intd
9 fe_reg timestamp ane st_;ctil.ro bpchar(1) 9 fe_reg timestamp
123 co_usuaric_upd int& 123 co_usuario_reg ints 123 co_uswario_upd intg
g fe_upd timestamp Q fe_reg timestamp g fe_upd timestamp

123 co_usuarie_upd it

9 fe_upd timestamp ]

123 co_tipo_almacen int4 r ‘-"‘a\\_

.
l M al_area_ambi_m
FA al_alma_clas_tipo_m BB al_alma_seri_m 13§ co_empresa intd

135 co_empresa intd 13 co_empresa int4 1% co_area int4
A5 co_almacen varchar(13) AR co_almacen varchar(15] 123 co_ambiente intd
13§ co_clas_bien_serv int4 1 co_serie int4 AE de_area varchar(30)
14§ co_tipo_bien_serv int4 REC st_activo bpchar(1) 123 co_tipo_area intd
RBC st_activo bpchar(1) 123 nu_orden int4 RBC st_activo bpchar(1)
123 co_usuario_reg int3 123 co_usuario_reg int3 123 co_usuario_reg intd
) fe_reg timestamp &) fe_reg timestamp &) fe reg timestamp
123 co_usuario_upd intd 123 co_usuaric_upd intd 123 co_usuario_upd intd
Qfe_upd timestamp gfe_upd timestamp ofe_upd timestamp
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Figura 10.7 Entidad — Relacion: Movimientos Almacen

144 co_empresa intd

A5 co_movimiento varchar(15)

ABE co_tipo_docu varchar(10])

123 co_serie intd

123 nu_movimiento intd

RBC co_tipo_movimiento bpchar(3] | 1

123 co_pericdo intd fH_‘\\

ABC co_almacen varchar(15) _H\\‘,\
123 co_jefe_almacen int3 T
123 co_tipo_entidad intd

123 co_entidad intd

123 id_voucher int8

REC co_tipo_decu_1 varchar(10)

REC co_documento_1 varchar(25)

) fe_doc_1 timestamp

RBC co_tipo_decu_2 varchar(10) )

ABC co_documento_2 varchar(25) |

&) fe_doc 2 timestamp | 4 \\
fBC co_tipo_docu_3 wvarchar(10) _H_\ \‘\
REC co_documento_3 varchar(25) \
) fe_doc 3 timestamp N
123 co_usuario_reg int3

@) fe_reg timestamp

B al_peri_alma_prod_lote_ubic_maovi_m

A al_peri_alma_prod_lote_ubic...

14§ co_empresa
14§ co_periodo
ARG co_almacen
13§ co_producto
14§ co_lote

AR5 de_ubicacion

int4
intd
varchar(13)
intd
intd
varchar(13)

14 co_empresa intd
lﬁ co_periodo intd
ARg co_almacen varchar(13)
14§ co_producto int8
14 co_lote int8
AR5 de_ubicacion varchar(13)
AR co_movimiento warchar(13) .
) ARG st_tipo_compra_venta bpchar(1) ;"ﬂ_
_{,‘5 15 id_aux int8
1.1 123 nu_ingreso numeric(16, 4)
—

123 nu_egreso

123 co_moneda

123 im_tipo_cambic
123 im_precio_compra

123 im_precio_venta

numeric(16, 4)
intd

123 nu_inicial
123 nu_ingreso
123 nu_egreso
123 nu_real

123 nu_saldo

123 nu_reserva

numeric(18, 4)
numeric(16, 4)
numenc(18, 4)
numeric(16, 4)
numeric(16, 4)

numeric(18, 4)

numeric(, 3)
numeric(16, 4)

numeric(16, 4

ABC co_tipo_docu_1 varchar(10)
ABC co_documento_1 varchar(25)
REC co_tipo_docu_2 varchar(10)
REC co_documento_2 warchar(25)
\ REC co_tipo_docu_3 warchar(10)
N, \\\ AEC co_documento_3 wvarchar(23) 1on
\ \ PR PR ",I_E
NN . 1 ..né
N, | I | i1
\‘ \\\ II III III —H—c—'l n
ok d o
|
FH al_prod_lote_m
14§ co_empresa intd
144 co_producto intd
14j co_lote intd
REC de_lote varchar(30])
9 fe_vencimiento date
ABC st_liberado bpchar(1)
ABC co_movimiento varchar(13)
RBC co_tipo_decu_movimiento  varchar(10)
123 nu_pricridad intd

R al_peri_alma_prod_lote_m

14§ co_empresa intd
14§ co_periodo intd
AR5 co_almacen varchar(15)
14§ co_producto intd
13 co_lote intd
123 nu_inicial numeric(16, 4)
123nu_ingresa  numeric(16, 4)

123 nu_egreso
123 nu_real
123 nu_saldo

123 nu_reserva

numeric(16, 4)
numeric(18, 4)
numeric(16, 4)

numeric(16, 4)
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Figura 10.8 Entidad — Relacion: Listado de Precios

BB vt_list_prec_tipo_m

134 id_tipo_lista_precio seriald
ABC de_tipo_lista_precio wvarchar(30) PR vt_list_prec_c 9 vt _list_prec_d
123 nu_prioridad int2 1%j id_listado_precio seriald 13 id_listado_precio_det  seriald
123 nu_secuencia_lista int2 13 co_empresa intd 14§ co_empresa int4
REE st_activo bpchar(1) 123 id_liste_precio intd 123 id_listada_precio intd
fABEC ;tineceslta,cod\.gojux bpchar(1) 123 nu_serie_lista int4 125 co__produ_cto int8
: AEC de_listade_precio wvarchar(30) 123 im_precio_venta floatd
_ 123 id_forma_pago int2 . 123 nu_pore_desc_1 numeric
1% id_lista_precio seriald 123 co_moneda int2 |7 @123 nu_porc_desc 2 numeric
13 co_empresa intd #ec st_blogueado bpchar(1) [~ 123 nu_puntos numeric(2)
123 id_tipo_lista_precio int4 @ fe_ho_inicio timestamp ABE st_activo bpchar(1)
AEC de_lista_precio varchar(30) o @ fe_ho_cierre timestamp 123 co_usuzrio_reg int8
125 nu_orden nta|” a8 st_lista_padre bpchar(1) j@-._ ) fereg timestamp
Ao st_activo bpchar(1) 123 id_listado_precio_padre int4 123 co_usuario_upd int8
123 nu_ult_serie intd 123 nu_lista_padre_porcentaje numeric &) fe_upd timestamp
123 co_usuario_reg int8 123 co_usuario_reg intg
&) fe_reg timestamp 9 fereg t\me;ta.mp
123 co_usuario_upd inté 123 co_usuario_upd int8
o fe_upd timestamp 9 fe_upd t\mesta.mp
123 d_codigo_aux intd 123id_cedigo_aux int4
Figura 10.9 Entidad — Relacion: Promociones de Ventas
A vi_pedi_d_prom_desc_c R vt_prom_desc_cab_tipo B vt_prom_desc_cab_cond
13§ id_pedi_d_prom_desc_c bigserial 145 id_tipo_prom_desc smallserial 13§ id_prom_desc_cond bigserial
13j co_empresa intd ABC de_tipo_prom_desc wvarchar 13 id_prom_desc int8
123 id_pedido int2 ABC st._activo bpchar(1) 13§ co_empresa intd
123 id_prom_desc intd 123 nu_orden int2 aeCid_tipo_cond_prom_desc  bpchar(2)
123 nu_cant_base numeric &) fe_reg timestamp 123 id_aux_cond int8
123 nu_cant_promo_desc numeric 9 fe_upd timestamp 123 co_usuario_reg intd
123 co_usuario_reg intd ) fe_reg timestamp
&) fe_reg timestamp 123 co_usuario_upd int
123 co_usuario_upd intd . 9 fe_upd timestamp
® 13 id_prom_desc bigserial
“.. |14 co_empresa int4
: 123 id_tipo_prom_desc int2
£ vt_pedi_d RBC de_prom_desc varchér
175 d_pedido_det bigserial 123 nu_importe_minimo numeric
- - . RBC st_agrupa_pedidos bpchar(1)
13§ co_empresa intd ) )
@ fe_min_pedido date
123 id_pedido int3 @) dt_inicio timestamp
123 co_producto int3 @) dt_fin timestamp
REC id_tipo_venta bpchar(1) 123 nu_cant_base numeric
123im_precio_costo numer?c 123 nu_cant_promo numeric
123 im_precia_lista numer!c ABC st_multiplos bpchar(1)
123 im_desc_fijo_01 numeric | ABE st_activo bpchar(1)
123 im_desc fijo_02 numer?c | RBC de_observaciones varchar
123 im_desc_porc_01 ”U"”E'!C 123 co_usuario_reg intd
123 im_desc_porc_02 ”‘-”'”E'!C ) fe_reg timestamp B d d
123 im_precio_venta numeric 123 co usuario upd int8 _prom_desc_det
| _up - —
123 nu_cantidad numeric ) fe_upd timestamp 14 id_prom_desc_det blgs%rlal
123 im_sub_total numeric 14 id_prom_desc int8
123 im_igv numeric ‘ 1% co_empresa intd4
123 im_total nUMmeric FB vi_prom_desc_cab_rango 123 id_prom_desc_det_tipo int2
123 im_inafecto nUMmeric 13j id_prom_desc_rango  bigserial 123 co_producte int8
123 co_usuario_reg intd 14§ id_prom_desc intd 123 nu_max_cant_boni numeric
) fe_reg timestamp 14j co_empresa intd 123 id_tipo_varia_prec int2
123 co_usuario_upd intg 123 nu_hasta numeric 123 i _valor_varia_prec numeric
) fe_upd timestamp 123 nu_prom_desc nNUmMEeric 123 nu_orden intd
fABC st_control_lote_ubic  bpchar(1) 123 co_usuario_reg intd 123 co_usuario_reg intd
123 co_lote intd 9 fe_reg timestamptz 9 fe_reg timestamp
REC de_ubicacion varchar(13) 123 co_usuario_upd intd 123 co_usuario_upd intg
123 id_prom_desc intd 9 fe_upd timestamp 9 fe_upd timestamp




Figura 10.10 Entidad — Relacion: Ventas

FB vt_pedi_c_orig_regi

B vt_docu_vent m R vt_pedi_c_docu_gene
13 id_documento bigserial 13 id_docu_generar smallserial
14 co_empresa int4 ABC de_docu_generar  varchar(50)
AEC co_documento varchar 123 nu_orden int?
123 id_pedido intd ABC st_activo bpchar(1)
123 co_serie intd ABE co_tipo_docu varchar
123 nu_serie intd T
123 co_moneda intd
123 co_ingreso_gasto intd
) dt_factura timestamp
) dt_vencimiento timestamp
123 id_voucher_contable intd —
123 id_fact_electronica intd
Aec de_observaciones varchar 14 id_pedido bigserial
@BE st_vigente bpchar(1) 13§ co_empresa int4
123 co_usuario_reg intd REC co_pedido wvarchar(13)
@) fe_reg timestamp 123 co_serie int4
123 co_usuario_upd intd 123 nu_serie int4
&) fe_upd timestamp: 123 co_periodo intd
[ ) ) fe_ho_pedido timestamp
R vt_pedi_d ) fe_entrega date
1% id_pedido_det bigserial @ fe_ho_cierre timestamp
13 co_empresa int4 123 co_vendedor fnt8
- - - 123 co_cliente intd
e ]
- 123 id_fuerza_venta intd
AEC id_tipo_venta bpcharm 123id tipo_negocio intd
123 im_precio_costo numer?c 123 co_moneda intd
1 im_precio_lista numer?c 123 id_forma_pago int2
= ?m_desc_fij: 0.1 numer?c 123 id_cond_pago int2
12: ::‘:::z‘zj‘;‘f‘; :::::z 123 id_dire.ccion_entrega intd
133 im_d esc_porc_O?_ N REC Fo_u bigeo_entrega wvarch EFU 5)
ST . 123 id_ruta_despacho int2
12 Im_prec?o_\renta numer?c 123 id_zona_venta intd e
123 hu_cantldad numer?c o | 123id_direccion_factura intd
123im_sub_total numene 123 id_tipo_tributo int2
12: ::-::ﬂ :::Z:E 123 id_listado_precic int4
T ) REC st_cerrado bpchar(1)
123 im_inafecto num.erlc ABe st_devuelto bpchar(‘l]
123 co_usuario_reg i int8 REC st_anulado bpchar(1)
9 ferey tlmesta.mp RBC st_global bpchar(1)
123 co_usuario_upd . intd pe st_picking bpchar(1)
@ fe upd timestamp ABC st_packing bpchar(1)
REC st_control_lote_ubic bpch a.rm e st_documento bpchar(1)
123 co_lot.e . intd r ot st._despacho bpchar(1)
114 .de_ub| cacion va rcharU 5) 123id_docu_generar int2
1231d_prom_desc inté 123 id_origen_registro int2
p / REC de_oc_proveedor wvarchar(30)
LB 123 im_tipo_cambio floatd
B vit_pedi_d_prom_desc_c 123 im_total floatd
13§ id_pedi_d_prom_desc_c  bigserial 123 im_total_soles floatd
14§ co_empresa intd 125 im_flete_soles floatd
123 id_pedido int® 123 id_solicitud_credito intd
123 id_prom_desc int& 123 nu_peso floatd
123 nu_cant_base numeric 123 nu_volumen floatd
123 nu_cant_promo_desc numeric RBC de_observaciones wvarchar(300)
123 co_usuario_reg intd 123 co_usuario_reg intd
) fe_reg timestamp &) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int® 123 co_usuario_upd int8
) fe_upd timestamp ) fe_upd timestamp

133 id_origen_registro  smallserial
REC de_origen_registro wvarchar(30)
123 nu_orden int2

bpchar(1)

RBC st_activo

R vt_pedi_c_ruta_desp

13 id_ruta_despacho smallserial
REC de_ruta_despacho wvarchar(30)
123 nu_orden int2

bpchar(1)

REC =t_activo

== vi_punt_vent_m

14§ id_punto_venta seriald
143 co_empresa int4
Bt de_punto_venta  varchar(30)
REC co_almacen warchar(13)
RBC st_retail bpchar(1)
123 nu_orden intd
RBC st_activo bpchar(1)

123 Co_usuario_reg intd
@ fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd int8
@ fe_upd timestamp
REC de_printer varchar

R vt_clie_m

14§ co_empresa intd
14§ co_cliente intd
REC e5_estado varchar(15)
123 id_tipo_cliente intd
123 id_tipo_negocio intd
123 id_lista_precio intd
123 id_cliente_corporativo intd
ABC st_solicitud_credito bpchar(1)
REC st_agente_retenedor bpchar(1)
REC st_agente_percepcion bPCthm
123 co_periodo_nueve intd
123 co_periodo_edit int4
REC de_email warchar(100])
REC de_telefono wvarchar(25)
REC de_contacto warchar(100])
123 co_usuario_reg intd
) fe_reg timestamp
123 co_usuario_upd intd
&) fe_upd timestamp




Figura 10.11 Modelo Entidad — Relacion / Parte 1

P al area_rack ¢
PP al_area_rack_d B al_alma_rack_m 13j co_empresa intd
13 co_empresa int4 T T <o_empresa vy |13 1d_rack int4
A5 de_ubicacion varchar(15) Frepp—— - st coslmacen  varchar(13) a8t co_rack varchar(5)
123 id_rack inta| s codmacen vrchar15) 13 id_rack intd 123 co_area int4
123 nu_nivel intd | g 144 rock - EEpp— vy 123 nu_niveles int4
123 nu_columna intd 13§ fomita g | s active ppchar(l) @ ——— ] 125 nu_columnas intd
123 nu_large_x_em  numeric(16, 4) prr—— peve 123 co_usuatio_reg [ aec st_disponible bpchar(T)
123 nu_alto_y_cm numeric(16, 4) . :; nverio e e B tereg timestamp 123 nu_orden intd
123 nu_anche_zcm  numeric(16, 4) PN fE;E -reg dmestom 123 co_ususrio_upd int2 RBC st_activo bpchar(T)
AsC st _activo bpchar(1) e P & fe_upd timestam 123 co_ususrio_reg intd
123 co_usuario_re int3 123 co_usuario_upd nt8 i i D fereg timestamp
X _reg
Dfereg timestamp D fevpd timestamp 123 co_usuario_upd int8
123 co_usuario_upd ints X B ma_fami_m & fe_upd timestamp
) fe_upd timestamp 13 id_familia intd] RBC de rack descripcion  varchar(150)
123 nu_recorrido intd \ asc co_familia varchar(4) 34
axc de_familia varchar(40)
B al_peri_alma_prad_lote_ubic_m 123id_clase int4) E2 al_ambi_m
13j co_empresa ntd BB al_peri_alma_prad_lote_m f8¢ co_cuenta_compra varchar(15) 1] co_cmpresa intd
1% co_periodo intd 14 co_empresa intd REC co_cuenta_venta varchar(15) 13j co_ambiente intd
#i co_almacen varchar(15) 14§ co_periodo int4 #BC st_uso_ventas bpchar(1) ABC de_smbiente varchar(30)
1% co_producto intg A co_almacen  varchar(13) #0¢ st use_produccion bpchar(1) 123 co_dire_empresa int4
133 co_lote int8 14 co_producto intg 125 nu_orden intd 123 co_usuzrio_reg inte
235 de_ubicacion varchar(15) 1% co_lote intd 3\ BB st_activo bpchar(1) ) fe_reg timestamp
123 rurmicial numenc(16, 4 123 nuinicial | numeric(16, 4) \ 123 co_usuario_reg intg 123 co_usuario_upd intg
123 nu_jngreso numeric(16, 4) 123 nu_ingreso  numeric(16, 4) \ @) fereg timestamp| & fe_upd timestamp
3nuegrese numeric(i5, 4) 123nu_egreso  numeric(16, 4) A\ 123 ¢o_usuario_upd ints
123 sl numeric(16, 4) 123 nu_real numeric(16, 4) \ @ fe_upd timestamp /
123 nusaldo numeric(15, 4) 1Z3nusaldo  numeric(16, 4) asc de_familia_vents varchar /
123 nureserva numeric(16, 4) 123 nu_reserva  numeric(16, 4) #e¢ de_familia_venta_corto varchar f
' // /
[ al_peri_alma_prod_lote_ubic_movi_m .\ i .
1% co_empresa intd £B al.movim B al_peri_alma_prod_m N B sLalmam 7 al_ares_ambi_m
13 co_periodo intd 1% co_empresa intd 12 co_empresa s 1% co_empresa int4 o empress g
445 co_almacen varchar(15) A% co_movimiento varchar(13) 1% co_periodo intd A% co_almacen varchar(13) 135 co_area intd
1% co_producto intg as¢ co_tipo_docu varchar(10) a5 co_almacen  varchar(15) f3c de_almacen varcher(50) Fre——— o
1% co_lote intd 123 co_serie intd 1%] co_producto intd asc de_almacen_sbrv  varchar(10) o deares varchar(3t)
A5 de_ubicacion varchar(15) 123 nu_movimiento int4 123 nu_inicial | numeric(16, 4) 123 co_area int4| o |15 co.sipe_aren intd
#i5 co_movimiento varchar(13) #5¢ co_tipo_movimiento  bpchar(s) 123 muingreso numerictie, [ [129 nuerden inté a5 st active bpchar(1)
Ri5st_tipo_compra_venta  bpchar(1) 123 co_periodo intd 123 nu_egresa  numeric(16, 4) RRC st activo bpchar(1) 123 co, usuario_reg int8
13 id_aux int3 #2¢ co_almacen varchar(15) 123 nu_resl numeric(16, 4) 123 co_usuaric_reg int3 PY fe:reg - fimestamp
123 nu_ingreso numeric(16, 4) 123 co_jefe_almacen int8 123nu_saldo  numeric(16, 4) Dfereg timestamp 123 co_usuario_upd intd
123 nu_egreso numeric(16, 4) [@—___ | 123 co_tipo_entidad intd] 123 nu_reserva  numeric(16, 4) 123 co_usuario_upd int? Dfeupd  timestomp
123 co_moneda int4 123 co_entidad int8|  fasc st_activo bpchar(1) @ fe_upd P =
125 m_tipo._cambie numeric(s, 3) 123 id_voucher int8 | g 123 co_tipo_almacen intd
123 im_precio_compra  numeric(16, 4) A3¢ co_tipe_decu_1 varchar(10)
23 im preciovents  numeric(16,4) asc co_documento_1  varchar(25) =
asc co_tipo_docu_l varchar(10) @ fedoc i P R
a8€ co_documento. | varchar(25) ABC co_tipo_docu_2 varchar(10) 17 co_empresa intd
#5¢ co.tipo_docu 2 varchar(10) A8t co_documento_2 varchar(25) Ag co_almacen varchar(13)
#0€ co_documento 2 varchar(25) ) fedoc 2 timestamp 1] co_responsable int2
soc co_tipo_docu 3 varchar(10) fi¢ co_tipo_docu_3 varchar(10) a%€ st jefe_almacen  bpchar(1)
#ot co_documento_3 varchar(25) asc co_documento 3 varchar(25) Asc st_activo bpchar(1)
’ @ fe_doc 3 timestamp 123 co_usuario_reg int8
123 co_usuario_reg int8 @ fereg timestamp
£ fereg timestamp 123 co_usuario_upd int8
@ fe_upd timestamp
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Figura 10.12 Modelo Entidad — Relacion / Parte 2

BB sg_acce_menu_p. B sg_acce menu_d PPl sg_menu_m B ma_prod_m_d_invt
1% co_acceso_menu_det  int8 i co acceso menu et intd A5 co_menu varchar(15) 12 co.prod — BB ma.prod_marc d
X co_product p
1% co_permiso int4] 123 co_acceso_menu int| -procicte nt 1% id_sub_marca int4
per X A2e de_menu varchar(70) ot co_ean.13 a0
fac st_activo bpchar(1) ee co_menu varchar(15) e st tipo ppchar(l) N varchar(20) A5¢ de_sub_marca  varchar(150)
. co_ea
125 co_empress | g__|Festpermizo ok bpcharh| {123 n crden intd |, 13 " verche 0 123id_marca intd
- e i it
123 co_usuario_reg e et st activo bpchar| | ane st activo_erp spcharl) e acion_capacidad intd a6¢ st_active bpchar(1)
@ fereg timestamp 123 co_empresa intd|® | qoc ot activo_web bpchar(l) 2 co-dosificacion.dbe b“h‘:m 123 o _usuario_reg it
activo nu_peso_gr
125 co_ususrio_upd ints| 123 co_usuario_reg int8| | noc de_descripeion varchar(zs0) 12 'r - numerietie, @ fereg timestamp
) fe_upd timestamp Diereg timestamp ABE co_antecesor varchar(15) 123 iy E\EEUJm i 123 co_usuario_upd inté
] 123 co_usuario_upd int8| | qac co_reemplazar varchar(15) e mumenl’e Y 9 fevpd timestamp
B sg_acce_ menu_p_m D feupd timestamp 123 co_usuario_reg intg|" - T rumerie
sz ~_|[12% d_und_carg_caje intd
17 co_permiso intd @ fereg information_schematime stamp P w 2
- Lunds x_caja in
a8¢ de_permiso varchar(2s) £ sg.scce menu.c 123 co_usuario_upd inté 123 id_und.carg_pallet intd Smetprodi)
123 nu_orden intd 135 co_acceso_menu intg| : f:_upd information_schema.time_stamp 123 mu_pivel_ma_psllet - ::,5 co_producto int8|
c
@ fereg timestamp 123 co_empresa int4) e_ruta varchar(400) 123 nu_cajas_x_nivel_pallet int4 co_prod varehar(13)
7 123 co_usuario intd 123 co_usuari intg 7o de_producto varchar(150)
& fenicie e @ eopd mestomep 123 d_sub_familia int4
B 5g_role_menu_c B fecese date B ma_prod_m_d_vent — 123 co_clas_bien_serv intd,
1 id_role_menu_c seriald fac de_motivo_cese  varchar(150) 14 co_producto intg| 123 co.tipo_bien_serv int4
135 co_empresa intd) f2¢ st_activo bpchar(1) 5¢ de_nombre_venta varchar(150) f5C st_activo bpchar(l)
123 id_rol int4| 123 co_usuario_reg inte| ReC de_nombre vents_corto  varchar(30) rec st_origen bpchar(1)
8¢ co_menu varchar(15) & tereg timestamp 123id_categoria intd) 123 co_unidad_medida intd
fsc st permiso_ok  bpchar(1) 123 co_usuario_upd ine|  [123id_grupo int4 123 id_sub_marca intd
123 co_ usuario_reg intg D feupd timestamp|  [Recid_cubso varchar(e) 123 co_usuari_reg int2
Biereg timestamp 123 d_rol intd|  [Aee st solo_promocion bpehar(1) Py Dfereg timestamp
ie_m ;
123 co_usuario_upd inte| 123 co_usuario_upd intg| P — 123 co_usuario_upd intd,
@ feupd timestamp [®-. T @) fe_upd timestamp 12& co-empresa nt4 D feupd timestamp
. sg_role.m Loz ol wa % co_cliente intd 123 co_pais int4
T 15jid_rol inta 1221 color ot 8¢ es_estado varchar(15) cec st venta bpchar(l)
T — 14j co_empresa intd ot de_codigo_ref varchar 123id fipo_cliente intd sec st produccion bpchar(l)
135 co_empresa intd Asc: de_rol varchar| A5¢ st_nombre_generado bpehar(1) 123 id_tipo_negocio int4 e
B - cac stsctivo bpchar(l) 123 id_lista_precio intd
t .
= ol ::m 125 . orcen o 123id_cliente_corporative intaf - 8 ma_sub_fami_m
P 123 co_usuario_reg int3] b st_solicitud_credito bpchar(1) N -
et ot activo bochar(l) 1 id_sub_familia intd
e O tere fimestamp %0 st_agente_retenedor  bpchar(l) "
o
a:um"wﬁs int3 12 co_usuaric_upd int3 a9 st agente percepcion  bpchar(l) € cosub familia  varchar(s)
g ave o
<-red timesteme @ feupd timestamp 123 co_periodo_nuevo int4 e sub familia  varchar(70)
123 co_usuario_upd intd 123 co_periodo_edit [ 1231dfomilia inté
- - o 12:
9 feupd timestamp ¢ de_email varchar(100) < nuorden int
ave
8¢ de_telefono varchar(2s) : stactive Bpchar()
123
v epreed As¢ de_contacto varchar(100)fo ° co_usuario_reg it
LEdies fereg timestamp
FB vi_pedi_d_prom_desc_d 13 id_listado_precio_det serial 123 co_usuario_reg it \ 123 eo_usuario_upd intg
1% id_pedi d_prom desc d _ bigserial ) vit_docu_vent m 135 co_empresa inta) D fereg timestamp Y fimestarmy
p - 123 co_usuario_upd it P "
4 co_empresa int4| |135id_documento bigserial 13 d_listado_precio intd & eund -1P . " 123 nu_seq_prod intd
: - e e
123 id_pedi_d_prom_desc_c intg| |14 co_empresa intd 123 co_producto intg P imestamp \
123 id_prom_desc_det_tipo int2| |rec co_documento varchar| 123 im_precio_venta floatd] [ &
123 co_producte int8| 1123 id_pedido inte 123 nu_porc_desc_1 numeric [ \ = macata (‘
. _cato_enti_m
123 nu_cantidad numeric | [123 co_serie intd 123 nu_porc_desc_2 numeric - \ p "
123 co_usuario_reg int3| [123 nu_serie intd 123 nu_puntos numeric(2) / 3 co_entidad i
Dfereg timestamp | |123 co_moneda intd ree st activo bpchar(1) / \ ABE co_tipo_docu_iden varchar(15)
123 co_usuario_upd int8| 1123 co_ingreso_gasto intd 123 co_usuario_reg intg / AB€ nu_documento varchar(15)
) fe_upd timestamp | | @ dt factura timestamp @) fereg timestamp B ma_cata_enti_dire m AEE co tipo_persona varchar(15)
T @ dt vencimiento timestsmp 125 ¢o_usuario_upd int8 125 id_direccion bigserial Ate de_razon_social varchar(200)
123 id_voucher_contable intg 9 feupd timestamp 123 co_entided intg 106 de nombre.comerdal vercharE)
BB vi_pedid prom.desc.c 123 d_fact_electronica ints g coe co_ub har(15) #5¢ de_ape_patemo vercharG0)
e Lfact co_ubigeo varchar
1% id_pedi_d_prom_desc.c  bigserial| |asc de observaciones varchar e de._di o h wo) A€ de_ape_matemo varchar(50)
x e varchar
1% co_empresa inta [ nee st vigente bpehar() oy e\;e::wn ; Emi ABE de_nombres varchar(20)
- \ e referencia  varcharl
123id_pedido int8| |123 co_usuario_reg intd BB vt_pedi_c 123 nu_orden intd. #ec st.nacienal bpchar(l)
123 id_prom_desc ints| | fereg timestamp 134 id_pedido bigserial| . soe ot _active bpchar(1) et bt bpeharllh
123 nu_cant_base numeric| 123 co_usuario_upd ints 13 co_empresa inta| / 123 co.usuario el B fenacinierto dete
-usuario X / usuario_re in
123 nu_cant_promo_desc  numeric fe_upd i ’ . f¢ st activo bpchar(f)
:_promo_ P mestamp
- nec co_pedido varchar(15) |/ D fereg timestamp 123
123 co_usuario_reg ints) co_usuari_reg int?)
-usuario.s - ) 123 co_serie 123 co_usuario_upd ints
D fereg timestamp D fereg timestamp
123 nu_serie D fe_upd timestamp
123 co_usuario_upd int2| * ; e st_fact bpchar(1) [@ o cobsuario.upd e
@ feupd timestamp BB pedi.d 123 co-periedo e pcher( @, O feupd timestamp
23 pedido_det Digearial 9 feho_pedido timestamp “o¢ st entrega bpchar(1) 56 st sexo bpchar(1)
| e d y
135 co_empresa intd ) fe_entregs date e latitud warchar(15) 123 id_tratamiento int4)
8 vt_prom_desc_cab 123 id_pedido intg @ fe_ho cierre fimestamp /| delongitud vercharl13)
prom_desc_ L bt i/ |moe st lat lon_ok bpchar(1 .
15id_prom_desc bigserial 125 co_producto int8 IZ;UE"MD' nt8 23 il tipe :J " (‘j
id_tipo
13 <o_empresa intd foc id_tipo_venta bpchar(1) <o_cliente int?) / Hpo_direccion " B ma_dist_m
)_t 123
L2 id o prom de ool |Eimprecio_costo numeric id_punto_venta intd g co_ubigeo varchar(1s)
P! ¢ 123 im_precio,lista numeric 123 id_fuerza_venta intd 123
nec precio|
de_prom_desc varchar s |_tipo_negocio intd) B vt ist_prec_c co_pais intd,
125 mimporte minimo numeric im_desc fijo_01 numeric - 123 co_departamento int4
- - 123 co_mencda intd 1% id_listado_precio seriald y
ceestagrupa_pedidos  bpchar(l) im_desc fijo_02 numeric ) » 123 co_provincia int4
-agrupa.| o 123id_forma_pago int2 135 co_empresa int4
) fe_min_pedido date '3 im_desc_porc_01 numeric . 123 co_distrito intd|
- 123 im_d 123id_cond_pago int2 123 id_lista_precio intd y
& diinicio fimestamp im_desc_perc_02 numeric e e  lista.| ase de_distrito varchar(50)
9 dmn imstomp [0 @] 23 m_preco_venta numeric i dvescon.enivegs e 123 nu_serie_lista intd 123 nu_latitud numeric(16, 12)
| co_ubigeo_entregs  varcharl o
123 ny_cant_base numeric 123 nu_cantidad numens 123id, vutagde; h ; t; 1 | o e e 124 nu Jongitud numere(16, 12
7 I_ruta_c acho int
123 nu_cant_promo numeric 123 im_sub_total numeric o, B Vt " 231d forma_page e
Ly |_zona_venta inf 123 o
coc st_multplos ppcharll) 123 im_igv numeric N Pt . co_moneda )
noc st active bpchar(T) 123 im_total numeric Bty clon factura n 7Be st_blogueado bpchar(1)
75 de_observaciones varchar 125 im Inafecto numene 1zsld_hpu_mbum Y S - mesteme
125 ousuario.reg ot 123 co_ usuario_reg ints stado_precio intd & fe_ho_ciere timestamp
! A ABC .
© feres tmestamp B fcreg timestamp st_cerado bpchar(1) nec st lista_padre bpchar(1) @ o
% cec e
125 co.asuario_upd P 123 co_usuario_upd it st_devueito bpchar(1) 123 id_listado_precio_padre intd|
- & fe_upd timestamy ec st_anulade bpchar(1) 123 nu_lista_padre_porcentaje numeric
) fe_upd timestamp " fsc st_global bpchar(1) [@.
- e st_control lote_ubic  bpchar(1) -4 pehar(l) 123 co_usuario_reg int8
W, 123 co_lote ints e st picking bpchar(1) B fereg timestamp
7 vt_prom_desc_cab_rango 3¢ de_ubicacion varchar(15) "¢ st packing bpehar(1) 123 co_usuario_upd int2)
o st
1% 1d_prom_desc_rango _bigseria 123 id_prom_desc inte -documento bpchar(l) D feupd timestamp
1% id_prom_desc int8 N ‘::; i.:espmm bpchar(1) o 123 id_codigo_aux int4 N
(o commprem o id_docu_generar inta %
- = 'y 122id_origen_registro int2
3 "
nu_hasta Aumeric Rpcomide Coe #oc de_oc_proveedor varchar(50) 8 vtvend_m Eyreomy
123 nu_prom_desc numeric 1%jid_prom_desc det bigserial 122 im tipo_cambio floats 125 co_empresa intd e . e e
123 co_usuario_reg intd 1jid_prom_desc int2| |12zim_total floate| 135 co_vendedor ints 41 @ tlpo_negodlo seratt | s precio serald
2 g x r
@ fereg timestamptz 17 co_empresa int4 123 im_total_soles. float8] ec st_acti bpchar(1) o€ de tipo.negocio varehar0) i co-empresa e
_total_ sctive char
123 co_usuario_upd ints 1231d_prom_dese_det_tpo ey 122im flete soles floate e | Pmmv Rec de_descripcion varchar(500) 123 id_tipo_lista_precio intd
det ¢ et  telefono_ven
Dfevpd timestamp 125 co_products inte 123 id_solicitud_credito int2| o de correo_vend Jarch 12 im_min_pedido floate, sac delista_precio varchar(50)
- -  correo_ven: ar
123 nu_max_cant_boni numeric 123 nu_peso floatd! © e nicio dste 123 im_min_libre_flete floatg| 123 nu_orden int4]
8 vt_prom_desc_cab_cond 1231d.fipo_varia_prec int2 123 nu_volumen floats iy 123im flete float?| P3¢ st_activo bpchar(l
= po_varia_pi - 8 & fecese dste P
15316 prom desc_cond vigeeral]  [125im valor varia_prec numeric nec de observaciones  varchar(500) e st_supervisor bpchar() e stverteperte opchar( 129 nu it serie int4)
133 id_prom_desc inta| |12 nu_orden int4 123 co_usuario_reg int8 123 eo,_supervisor ints 2 noorden i 125 co_usuario_reg int?
17 co_empresa inta] [ 175 co_usuario_reg intg @ fereg timestamp 1931 ciclo w2 e st_activo bpchar(1) @ fereg timestamp
- 123 co_usuario_res int8| 123
¢ id tipo_cond_prom_desc_ bpchard| | D 8 timestamp 123 co_usuario.upd e sec st tipo bpchar(1) e co-usuarioupd e
123 co_usuario_upd inte fe_upd fimestam Diere timestamp D feupd timestamp
123id_aux_cond intg) P P P 123 co_usuario_reg intd 123 d it
 usuario <o_usuario_u in 123
123 co_usuario_reg | (D feupd timestamp B fereg timestamp ; - idcodigo_aux it
o ) fe_upd timestamp
e reg timestamp 123 co_usuario_upd ints
123 co_usuario_upd int8| @ fe_upd timestamp
& feupd timestamp #E€ de_pin_retail varchar
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10.3.3.Fase de Planificaciéon: Diseio de los prototipos

El disefio de los prototipos se usé mediante el IDE de PowerBuilder 12.6,

lo cual, mediante sus panales de disefio, se puede graficar las interfaces
que seran usadas por los usuarios finales.

Figura 10.13 Interfaz de acceso al sistema

q o

H.R.S.-1.0.0.1

Figura 10.14 Pantalla inicial con las opciones del menu
3

Opciones Ventanas Acerca de

Usuario
Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo

Empresa
Lenceria Hiroshy

'Y
Menu Raiz v
- Maestros <&
(- Entidades &
=-Productos y v
Reg.Bienes/Servidios
Productos Venta £
5 Ventas h”
-Zonas
Zonas de Ventas
Zonas de Despacho
F.V / Vendedor / T.Negodi|
- Generales
Lista de Precios
Puntos de Venta
Fuerza de Venta ;
Promociones y Descuento]

-
= , 0 - o a
[ & N SENTEN N [
- Operaciones \ ] ] ] o il
Pedidos —~ -

/ Y | _J
Retail
Almacenes

_ | J
Y ; B
& Operaciones G/
Ambiente/Area/Rack . s by
Almacenes "
- Movimientos
Registrar Ingresos/Egreso
Kardex °1

@  04/04/2024 - 19:48

L ) L d
ERP - HiroshySystems Ver : HR.5.-1.0.0.1
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Figura 10.15 Interfaz de registro de usuarios

| 41501899

PRojas salcedo, Hiroshy Lorenzo

| vigente [ si

43204127
06096177

Martinez Chiguillan, Lisbeth
Salcedo Celesting, Isabelita Rosa

Fila:1de3

Vigente Si
Vigente Si

Tipo Persona :

Tratamiento :
Ap. Paterno :
Ap. Materno :

Nombres :
Alias :

Correo Empresa :

Control Version :
F.UIt Acceso ©

Activo :
Usuario Reg ©
Usuario Upd :

# Datos 2 Direcciones

(&) Actualizar

Activo

(= =]=]
[ crabar
DEntdad: [ 2 ]
Per. Natural Domidliado | [D.NI. |- |Wro:[ 41501699 |
sr. ~
Rojas ] Macional : (®Nacenal () Extranjero
[Balcedo ] Sexo: (®Masculine () Femening
Hirashy Lorenzo ] F.Mac.: 19/08/1982 P
Adnin : [7] Jefatura:
firosh gmail.com
Ol ]

04/04/2024 18:51
E’_('E@H‘R.S‘-LD.D. 1@192.168.56.1 192, 168. 18.25|0A-27-0D 74-4

|administrader del Sistema [ o8jo1/2024 22:20 |

<l sair

Figura 10.16 Interfaz para controlar los roles, accesos y permisos a los usuarios

[=E]=]

[] Administrador Sistemas Otros - Administrador del Sistema 5i No [Defatura Ger o [ Si [o1/o4/2024 [
[ Analista Programador D.N.I. 43204127 Martinez Chiquilan, Lisbeth si No Vendedor | Mo  27/09/2022 [ 31/03/2024 cambio de rol
[ [analista Programador Pp.M.I. [ 21501699 Rojas Salcedo, Hioshy Lorenzo | Si | No
[ Analista Programador DMI 0603177 Salcedo Celestino, lsabelitaRosa i si
Fila:3de 4
e T @ 0B X

L [ALMD10101 _[Ambiente/AreaRack [ 5 [aImacenes - Operaciones - Ambiente fAreaRack Pluevo
] ALMD10102 Almacenes Si Si Almacenes - Operaciones - Almacenes Grabar
O ALM010201 Kardex °1 Si Si Almacenes - Movimientos - Kardex °1 Eliminar
O ALMD10202 Registrar Ingresos/Egresos si Si Almacenes - Movimientos - Registrar Ingresos/Egresos Buscar
O MAED10101 Personal Si Si Maestros - Entidades - Personal SuperBuscar
O MAE010102 Usuarios si Si Maestros - Entidades - Usuarios Exportar
] MAE010103 Clientes Si Si Maestros - Entidades - Clientes Imprimir
O MAE010104 Proveedores Si Si Maestros - Entidades - Proveedores
O MAE010105 Transportista si si Maestros - Entidades - Transportista
] MAE010106 Vendedores Si Mo Maestros - Entidades - Vendedores
O MAE010201 Reg.Bienes/Servicos Si Si Maestros - Productos - Reg.Bienes/Servidos
O MAE010202 Productos Yenta Si Si Maestros - Productos - Productos Venta
] WTAD10101 Zonas de Ventas Si No Ventas - Zonas - Zonas de Ventas
O VTAQ10102 Zonas de Despacho Si No Ventas - Zonas - Zonas de Despacho
O VTAQ10103 F.V /Vendedar /T.Negoda si MNa Ventas - Zonas - F.V / Vendedar /T.Negodio
O VTAD10201 Lista de Predos Si Mo Ventas - Generales - Lista de Precios
O VTAQ10202 Puntos de Venta Si No Ventas - Generales - Puntos de Venta

Fila:1de 21 v
<

g Salir
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Figura 10.17 Interfaz para listar los productos/mercaderia

n [=1=r=]
@...abc... Oabe... O..abe Oabe
(&) [Pesaipdon 7] [l | m Y K| Clowvidr rila () @ X & @
LactiveJo Codion S PROOUCEOJSENNITIO )
5i__ | RLBRABRE000001 Prasier Leonisa 011898 Blanco 358 Lencena Brasieres - Brasieres con Er\Pmducms Mercaderia Fmd TErm\nadSDDDDDDQSTZDZ-QDDx1ZDD 10.jpa fipg
Si RLBRABRE000002 Brasier Leanisa 011898 Negro 368 Lenceria - Brasieres - Brasieres con EnProductos Mercaderia
Si RLERABRE000003 Brasier Leanisa 011911 Azul Oscuro 344 Lenceria - Brasieres - Brasieres con EnProductos Mercaderia
Si RLTRZENCO00001 Truza Leorisa 012958 Amarilo M Lenceria - Truzas - Encaje Productos Mercaderia
! ! " [~]ver Imagen
Si RLTRZENCO00002 Truza Leonisa 092020 Blanco M Lenceria - Truzas - Encaje Productos Mercaderia
LEONISA
oV ®
o Floa . accon. Joooo DeilFY
02/04/2024 19:10 [Actualizar__[de_producto = Brasier
02/04/2024 19:10 Actualizar  de_nombre_venta_cor
01/04/202400:18 Actualizar  st_bolsa =N
01/04/202400:18 Actualizar  st_percepcion =N
01/04/202400:18 Actualizar  st_percepcion =5
01/04/202400:18 Actualizar  st_bolsa =S
01/04/202400:00 Actualizar  id_color = 2
31/03/2024 23:58 Actualizar  id_color = 31
Fila:1de5 Fila:1(v
| K 2|l « >
4 sair

Figura 10.18 Interfaz para registrar nuevos productos/mercaderia

"

Clase/Fam. /Sub.Fam : [Lenceria - Brasieres - Brasieres con Encaje [
- 5 ﬂ Grabar
Producto: [Erasier Leoniza 234234 Negro T346 |
Clase Bien/Serv. : Productos | [ =] {Presionar ENTER despues de ingresar

el Producto para buscar coincidencias)

Tipo BienfServ. : Mercaderia
Origen : @Intemo OExtemo

Pais : Feru |
Unidad Medida : [Unidad ol
Marca [ Sub Marca :  |Leonisa - Leonisa [[a
Venta : Producdon : []
o ] Cod Producta ] Producto___]
| 47 |RLBRABREDDDDD2 Erasier Leonisa 011598 Negro 368 Lenceria - Brasieres - Brasieres con Encaje
45 FRLERABREO00OODQ1 Brasier Leonisa 011398 Blanco 336 Lenceria - Brasieres - Brasieres con Encaje

40 FRLERABREQ0ODQ3 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 344 Lenceria - Brasieres - Brasieres con Encaje

Fila:1de3

g salir
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Figura 10.19 Interfaz de edicidén general del producto/mercaderia

2 ) - ) - |
Ficha General [nyentaric  Fabricadén  Venta  Contable f
(&) Actualizar | [ Grabar |

Ernd.Term\natEDDDDDDQSTZDZBDDX1200710"93 ﬁgg
Clase Bien/Serv : [ Productos | Active m: 30404 1
Tipo Bien/Serv : [ Mercaderia |
Clase/Fam. [Sub.Fam : Lenceria - Brasieres - Brasieres con Encaje [#]ver Imagen
b : [ RLBRABRED00ODO1 ]
Cod. Producto RLERABRED00D01 LEONISA
Producto : [rasier Leonisa 011398 Blanco 338 |
origen: ()Interno (@) Externo Pais : .| UsuarioReg :
Unidad Medida : Rojas Salceda, Hiroshy Lorenzo |[02/02/2024 19:25 |
Sub Marca : Leonisa - Leonisa ]+ Usuario Upd :
Venta : Producdon : [] Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo |[02/04/2024 19:10 |
Prod.Terminade Master Packs Sustitutos
@Mnalmr w Grabar |
Requ. Analisis :
Cant, Analisis : 0,0000] !
Para Limpieza -
0 ERIC z
Espedal : [ ] i
[ 02/04/2024 13:10 [actuslizar  He_producto = Brasier (
02/04/2024 19:10 Actuslizar  de_nombre_venta_cor (
! 01/04/202400:18 Actuglizar  st_bolsa =N H
01/04/2024 00:18 Actualizar  st_percepcion =N )
01/04/202400:18 Actuslizar  st_percepcion =5 ]
01/04/202400:18 Actuglizar st _bolsa =5
Fila:1:%v
< > (|
ﬂ Salir
i
Figura 10.20 Interfaz de edicién de datos de inventario
Ficha General ~ Inventario Fabricadén  Vents Contable
@Actualizar w Grabar
rod. Terminar[5000000257202-50051200-10.jpg fipg
EAN 13: 7751234567890 EAN 15 | - |
AT [ LA J
Presentacion Capadidad : [[..) - (—) Il .0000]Unidad | by
Clasificacion Abc: | ™|
Peso (gr) 200.0000]
Largo (am) ¢ 36.0000]  Alto (om) ¢ [ 5.0000] Ancho {cm) : [ 11.0000]
Und. Carga Caja : U UndsxCaas [0 ]
Und. Carga Pallet : 2 MivelMaxpPallet: [ 0 | CajasxMvelPalet: [0 ]
Prod.Terminado Master Packs  Sustifutos
Gmualizar tl Grabar
Requ, Analisis ;
Cant. Analisis : 0.000]
Para Limpieza : [ ]
Especial : [ ]

02/04/2024 19:10 [actuzlizar  [de producto = Brasier
02/04/2024 19:10 Actuslizar  de_nombre_vents_cor
01/04/202400:18 Actuslizar  st_bolsa =N
01/04/202400:18 Actualizar  st_percepcion =N
01/04/202400: 18 Actuslizar  st_percepdon =5
01/04/202400:18 Actuslizar  st_bolsa =S
Fila:1¢%v

< >

{' Salir
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Figura 10.21 Interfaz de edicion de datos de Ventas

"T.LM- —— - - .7u7-—i
Ficha General ~ Inventaric  Fabricacidn ~ Venta  Contable @ 1
- g Descipon.
w Actualizar tl Grabar |_Tipo.vista.| cripcion |Ext]
Prod. Terminad5000000357202-500x1200-10.jpg fpg [
Talla : Color : [Blanco ]
Codigo Ref [1 Nombre Auto Generado
Nombre Venta : - ] [ZIver Imagen
Mombre Corf
LEONISA
Categoria &
Grupo : ] !
Cubso :

Sola Promacion : []

Prod.Terminado Master Packs

w Actualizar

tl Grabar

Sustitutos

>

Regqu, Analisis :

Cant. Analisis : 0.0000] |
Para Limpieza : [ ] @ Y 5] 1
Espedial : [ ] - i
| 02/04/2024 19:10 [actualizar _ e_producto = Brasier i
02/04/2024 19:10 Actualizar  de_nombre_venta_cor «
| 01/04/202400:18 Actualizar st_balsa =N 3
01/04/202400:18 Actualizar  st_percepcion = N )
01/04/202400: 18  Actualizar st_percepdion = 5 ]

01/04/202400:18 Actualizar st_balsa =5

Fila:1:v

g Salir

Figura 10.22 Interfaz para el registro de almacenes

Almacenes Racks: ALM_VT

T ®E OB X &

\9 Tipo Almacen : [Ventas

©
el

ALea Ambien [__Direccon. Jo Distrito ] misg,
ALM M Almacen Jesus Maria ALM_IM 1 1| Area de Almacen Emporio Jesus Maria___ Emporio Jesus Maria, Lima Rojai| Requerimientos
ALM VT [Almacen Ventanila [ AamyT [ 2 3 1| [orea de Almacen [.C. ventanila [ventanila City [ventanila, Callag Rojal| Traslados
Plan Produccion
Fila:2de 2
< >
eT @ oOREX eT®E 0B X T @ 08X

| Zipo.Documento. ] seie. Jacivo L Je Case ] o Responsabl
[Nota de Ingreso niooz [ [] [ Materiales Envase Primaric | [Rojal([ [T Martinez Chiguilan, Lisbeth
[ Nota de Salida NS002 [ Materiales Envase Secundario Roja|| [] Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
[ Materiales Envase Terciario Roja
[ Materiales Etiquetas Rojg
Fila:1ded Fila: 1de 2
Fila:1de2 < 2| < >

4 sair
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Figura 10.23 Interfaz para la ediciéon de las ubicaciones y categorias de mercaderias a ubicar.

"

Almacenes

Racks: ALM_JM

(CIN A

[=E]=]

B X

go5a0ood

A
v
A

UBIC-1-1 | 1 1 2.00] 2.00
UBIC-2-1 2 1 3,00 3.00
UBIC-3-1 3 1 100,00 100.00
UBIC-1-2 1 2 100.00 100.00
UBIC-1-3 1 3 100.00 100.00
UBIC-2-2 2 2 100,00 100.00
UBIC-2-3 2 3 100.00 100.00
UBIC-3-2 3 2 100.00 100.00
Fila:1de9 v
>

[CI[ 5[ ueic__ Racks de Emporio [ 3 [ 1 [TlLenceria [rasieres
O s UMM Racks de Jesus Maria 3 3 [ Lenceria Calcetines
[ Lenceria Calzoncilos
[ Lenceria Enaguas
[ Lenceria Medias
E O Lenceria Pijamas
<)

< sair

Figura 10.24 Interfaz para registrar los movimientos en el almacen

"

Registro de Ingresos/Egresos  |istado de Movimientos

© acwalear || | X

Periodo :
Tipo Documento : [Notade Ingreso ||~ Nro [ mioo11a |
Tipo Movimiento : [Inareso x Compras ™|
Almacen : [ ALM_IM [ Almacen Jesus Maria |
Jefe del Almacen :[ Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo |
Tipo Entidad : [Cliente | [ilarreal Paz, Victoria |
Tipo Doc. : Documento : Fecha Doc.:
(Obligatorio)1 :[Factura [ FOD1-9375 |[01/03/2024 00:00 [ |
2:[ 9| Il ™|
EX| 9 | Il ™|

Usuario Reg : Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo

|[z1/03/2024 00:53 ]

() Productos | H{ Eliminar

e Producton O ote I iencimiento ] [_ingreso. ] _Egreso. ] Moneda. ] |_Frecio Compra..] n
RLBRABRE000001 Prasier Leonisa 011898 Blanco 388 | SDFSVIW 30/11/2026 60.00[ 0.00[Soles ol 3.987] 100.0000] ol
RLERABRE000002 Brasier Leanisa 011898 Negro 368 SFGSDF 30/11/2026 60,00 0,00 Soles ") 3.987 100,0000 0
RLERABRE000003 Erasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 344 SWEVS 30/11/2026 60,00 0.00/Soles - 3.987 100.0000 [
RLTRZENCO00001 Truza Leonisa 012568 Amarilo M XCERE 09/10/2026 50,00 0,00 Soles v 3.987 20,0000 [
RLTRZENCO00002 Truza Leonisa 092020 Elanco M DSDFS 09/10/2026 50.00 0.00/Soles - 3.987 20,0000 [
< >

4 sair
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Figura 10.25 Listado de movimientos en el almacen

H [=[E]=]

Registro de Ingresos/Egresos Listado de Movimientos

|Ulf03flElZ4 v|D al |gf_ 14/2024 ‘ 0 Y (x 3]
po.Dog. [ bire.Movimiento. ] Tipo Movimiento.]__Perioda._]

ota de Ingreso | NIOD1-14 fingreso x compras [ 202209 [almacen Jesus Maria [Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo [cliente lvillarreal Paz, victoria [ Factl
hota de Salida NS001-6 Salida x Ventas 202209 Almacen Jesus Maria Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo Cliente Rojas Martinez, Rodrigo Boleta de)
Nota de Salida NSD01-7 Salida x Ventas 202208 Almacen Jesus Maria Rojas Salced, Hiroshy Lorenzo Cliente Cliente Eventual Boleta dg
Nota de Salida NS001-8 Salida x Ventas 202209 Almacen Jesus Maria Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo Cliente Cliente Eventual Boleta dg
hota de Salida HS001-3 Salida x Ventas 202208 Almacen Jesus Maria Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo Cliente villarreal Paz, Victoria Fact]
Nota de Salida NS001-10  Salida x Ventas 202209 Almacen Jesus Maria Rojas Salceda, Hiroshy Lorenzo Cliente Cliente Eventual Boleta dg
Fila:1de 6
< >
eV ®
RLBRABREQ00001 [Erasier Leonisa 011898 Blanco 388 | SDFSWW. | _Zo/iyjeozs [ s | uwBIC-11 | 6000 0.00Eoles | 3.987] 100.00]
RLBRABREODO002 Brasier Leonisa 011338 Negro 358 SFGSDF 30/11/2026 si UBIC-1-1 60.00 0.00 Soles 3.987 100,00
RLERABREOD003 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A SWEVS 30/11/2026 Si UBIC-1-1 50.00 0.00 Soles 3.987 100.00
RLTRZENCOD0001 Truza Leonisa 012968 Amarilo M XCERE 09/10/2026 si UIM-2-1 50.00 0.00 Soles 3.987 20,00
RLTRZENCOD0002 Truza Leonisa 092020 Blanca M DSDFS 09/10/2026 si UIM-2-1 50,00 0.00 Soles 3.987 20,00
Fila:1de5 280.00 0.00 340.00
< >

4 sair

Figura 10.26 Interfaz para registrar clientes

@®..abc... Oabe.. (O..Abc # Datos 2. Direcciones

@Actualiur O Nuevo w Grabar
41501695  Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo Activo e 1D Entidad :
44123547 Yzaguirre Rios, Jose Lorenzo Activo Tipo Persana : [Fer. Nakral Damiciiade [ DAL o |Nro:[ 09465132 |
[ 09465132 |vilarreal Paz, Victoria [ Activo
43204127 Martinez Chiquillan, Lisbeth Activo
54735412  Perez Garcia, Andres Por Validar  Si
06096177  Salcedo Celestino, Isabelita Rosa Activo si Tratamiento : [Sra. ~
07847383 Rojas Chuan, Segqundo Abrahan Activo Si Ap. Paterno : [vilarreal | Macional: @ Nacional () Extranjera
Cinfniil kaiEiii Faiis ki) = Ap. Materno @ Paz | Sexo: (JMasculino (®)Femenino
Mombres ; [Victoria ] FiMac.: [ v |
Estado:[  Activo |
Tipo Cliente :
Tipo Negocio :[Clients Eventual ]
Lista Predo : [ I |
Clients Corporativo : 4 [ I |
Periodo Nuevo ;[ 202403 | Solicitud Credito : []
Periodo Actuglizado :[ ] Agente Retenedor : []
Agente Percepcion : []
Email : vicky. villarreal39@hotmail.com ]
Telefono :[p51587025 ] Contacto |
Usuario Reg :Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo [ 02/0z/2024 16:01 |
Usuario Upd :[ I |
Fila:3de8

ol sair
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Figura 10.27 Interfaz para registrar las direcciones de los clientes

@..Abc.. Oabe.. (O..Abc # Datos ¢ Direcciones

| 5o Boscar
L QY ®E 09X &

D.N.I_[ 41501699 Rojas Salcedo, Hirashy Lorenzo [ adve [ si [ oo ] L. oeccon... |
Do H1 27 F g R'DS'_JDSFT Lo kv 5! s [ne [ si [asa ventanillz, Callao Mz ¥3 Lt 23 Los Licendiados [Ferca del Colegio 5:
DINI 09465132  Vilarreal Paz, Victoria Activa Si
DNI 43204127 Martinez Chiguillan, Lisheth _— = Si si Si Llocal  JesusMari, Lima Av Horacio Urteaga 1478 Stand 110-111 Frente ala Galeria
DML L Frente af Mercado
D.NL
D.NL
Grabar
o @ (=] © @
Activo : #Orden : Mhrecdon:[__ 1 ] [Visitao Dia o dnicio. | Cieme]
Tipo Direccion : [Casa v | P e e
Ubigeo : [ 177070106 ]| +| fentanilla, Callao, Callag, Peru | [0 wartes  es:00 4 18:00 |+
Direction : Mz Y3 Lt 23 Los Licenciado: | Factura: [] Entrega: E Miresies MM M MM -
Referendsa : [Cerca del Colegio San Pedro Nolazco ] Latitud/Longitud : Viernes  08:00 k& 18:00 1
Usuario Reg : sdministrador del Sistema | [22/07/2023 00:15 | Latitud : 0.000000] Sabado  08:00 -4 18:00 F&
Usuario Upd : Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo | [27/03/2024 12:13 | Longitud :[ 0,000000] Dominge  08:00 1% 18:00 |+

Q cditar
[Fona Ventanilla [Fuerza Venta 1. Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo JLunes 1 JLunes 2 [[GV IMPUESTO GENERAL A LAS VENTAS |

Fila:1del

Figura 10.28 Interfaz para registrar a los vendedores

" = = =]
@b Oste.. O.tic S 0atos 2 Diecciones
‘ I #— Buscar T
r—— @Actnalizar (_) Nuevo l'_ll Grabar ;ResetPlM
[ D.nd [ 41501855 Rojss Saleedo, Hiroshy Lorenzo [ vigente s Dentidad: [ 2 ]
D.N.I 44123547 Yzaguirre Rios, Jose Lorenzo Vigente Tipa Persana: [Per. Natural Domicliade | DML | |Hro:[ 41501699
D.NL 09465132 Vilarreal Paz, Victoria Vigente
DML 43204127  Martinez Chiquillan, Lisbeth Vigente
D.NI 54785412  Perez Gardi, Andres Vigente
D.NI 08096177  Salcedo Celestino, Isabelita Rosa Vigente Tratamiento : [Sr. -
D.NI 07847385  Rojas Chuan, Segundo Abrahan Vigente Ap. Paterno : Rofas | oo - OfEsr @BfsiEs
D.NI 93265531  Rojas Martinez, Rodrigo Vigente #p. Materno : Falede ] Sexo: @ Masadino () Femenino
Mombres : Hiroshy Lorenzo | FMac.: [ 15/08/1582 vl
Tipo : () Operativo (@) Administrative
Gido :[Gdode 25emana [ ]
Telefono : p43240815 |
Correo : hirosh gmail, com |
nicio : [ 22/08/2025 [/ cese:[ L]
Supervisor : []
Zonas Ventas : |.de_zonas_ventas |
Usuario Reg : Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo [ 22/08/2023 02:02 |
Usuario Upd : Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo [ 24/02/2024 17:34 |
Fila:1de 8

ol sair
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Figura 10.29 Interfaz para registrar las listas de precios de los productos para la venta

"o

Listade Precios  Listado : Listado Punto de Venta Nuevo Productos

B0 eV o QHE X &

[==]r=]

[T [#T  [eonisa [RLERABRED00001 Brasier Leonisa 011898 Blanco 338 | 90.0000[ 0.00] 0.00] 0 Pojas
|:| Leonisa RLBRABREO00002 Brasier Leonisa 011898 Negro 368 50.0000 0.00 0.00 a Raoja
[m] Leonisa RLBRABRE000003 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A 90.0000 0.00 0.00 a Raoja
D Leonisa RLTRZENCO000001 Truza Leonisa 012968 Amarillo M 48.0000 0.00 0.00 0 Raoja
|:| Leonisa RLTRZENCO00002 Truza Leonisa 092020 Blanco M 48.0000 0.00 0.00 0 Raoja

Fila:1de5
< >

4 sair

Figura 10.30 Interfaz para registrar las Promociones de los productos para la venta

H, Opciones Ventanas Acercade

‘ Tipa Activos Vigentes

[Fodes 2] Ot OMe  Ommisd@Todos Osi Omo  @rodes (& T B |O[H X d) O  © acvar | €9 anvir

Olpromocién || XX  Si  Promo Gerenda 200,00 0| 130/04/2024 00: O 0.00 0.00 selicitada por la gerencia general |

[J/pescuento [ si Si  Leonisa Todes 500,00 0|+ |30/04/2024 00: O 0.00 0.00

[JPromedion |, Si Mo Leonisa Promo Azul 0.00 [ 131/03/2023 23:50:58 (] (4] 10,00 1,00 Pramociones de truzas

[Promogion . [ Si [ Mo omo V. 1,500.00( :00:00 . [51/03/2024 23:58:59 [/ [ 0.00] 0.00Promo San Valentin
Olpromocion || Si Mo Promo Truzas 1,000.00 O +|01/03/2024 00:00:00 |, |31/03/2024 23:59:59 [.]  [] 15.00 1.00
Fila:4de 5

< >
Base Promocinado Rangos Condiciones

rasier Leonisa 011898 Blanco 388 [ {[Erasier Leonisa 011898 Nearo 358 [ 1.000.00[Frecio Fijo [ [ 100l SO 20000 100 [ 4  |[J[SubMarca | [eonisa - Leonisa [ s [22

Brasier Leonisa 011898 Negro 368 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 344 1,000.00 Predio Fijo |« 1.00 [0 300 200 5 [] T.Negocio | . Client= Eventual 1 18

Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 344 O sooo 3.00 & [ T.Negocio || Mayoristas 2 0

Truza Leonisa 012968 Amarilo M [ [T.Negocio | .| Marketing 3 19

Truza Leonisa 052020 lanco M ([T Negagio || OficnaiColaboradares) 4 2

Fila:1de5 Fila:1de2
< >« > Fila:1de3 Fila:1de5
& ser
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Figura 10.31 Interfaz para generar la venta

K [==]rE=]
Ventas
e PUDRONEDE i | istado de Precio b 0ii0n o Cige i e NMENGB IO i) gﬂ Cambiar
U Punto de Venta Jesus Maria Punto de Venta Jesus Maria 01/02/2024 00:00 31/07/2024 23:59 Rojas Salcedo, Hiroshy Larenzo 1 Vendedor
ID Cliente = 17 Estado: _Active | N e T e e
D.N.L 09465132 [ 07/04/2024 20:00 [Punto de Venta Jesus Maria___|Cliente Eventual [Boleta [ Boo1-11 ) venta
Sra. Villarreal Paz, Victoria Codigo de Barras Cantidad .
F. Nacimiento : Cod. Producto ‘ I >~ | 10 = I () producto
E-mail: vicky.vilarreal39@hotmail.com 0
. Prom/Desc
Telefono : 551587025 [Brasier Leonisa 011898 Negro 36B [ 100.30] 15.00] 1,504.50 %
Direccion : Av Juan Pardo Zel N°156 Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A 100.30 10.00 1,003.00 X Emitir
Truza Leonisa 012968 Amarillo M 53.10 10.00 531.00 X i
Truza Leonisa 092020 Blanco M 53.10 10.00 531.00 X
Lince, Lima
#- Cliente O Cliente a Editar
Sub Total : 3,025.00
IGV : 544.50
Total : 3,569.50

"

Ventas

ol sair

Figura 10.32 Interfaz para acceder a las promociones de la venta

[=1[=]=]
e PUNEONENTE s s S RO0. G2 PIBCIOL s IR i e IR s M ENGRIOT ] ﬁa Cambiar
Punte de Venta Jesus Mara Punto de Venta Jesus Maria 01/02/2024 00:00  31/07/2024 23:59 Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo 7 vendedor

ID Cliente : 17 Estado : _ Activo mmmm =
DML |, Promacion Bopi-11 | ) Venta
Sra.
F. Nacimiento : U Producto
E-mail 2.00 Fromocisn_|eonisa Promo Mama [01/03/2024 00:00:00 |31/05/2024 23:59:53 Promo 5an Valentin QProm/besc
Telefono : 1.00 Promocién  Promo Truzas 01/03/2024 00:00:00 31/05/2024 23:58:59 1,504.50 %
Direccion : 1,003.00 .
LS Emitir
531.00 X
= Documento
Fila:1de 2 =
< >
#— Cliente ]
| RLERABRE00000Z Erasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 344 [ 0.00[ 1.00] 1,000.00[ 85.00] El
RLBRABREOD0002 Brasier Leanisa 011898 Negro 368 0.00 1.00 1,000.00 85.00 8
3,025.00
< > 544.50
. 3,569.50

< sanr
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Figura 10.33 Interfaz previa a la generacion del documento de venta e impresion

N, Retai ===
Ventas
ta sta Cambiar
@ Punto de Venta Jesus Maria Punto de Venta Jesus Maria 01/02/2024 00:00 31/07/2024 23:59 Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo Vendedor
ID Cliente : 17 =N TRE E.b. Pedido. o Listado Precio. o Tipo Negocio... | Tipo.Documento | Documento, s
D.MN.IL 09465132 070442024 20 Punto de Venta lesus Maria Clients Fyentual Boleta ~ BOO1-11 u Venta
Sra. Vilarreal Paz, Victoria CEnErErReamEnte HE vente x Cantidad -
F. Nacimiento : (&) Actualizar a Generar >~ 10 = I @Producto
E-mail: vicky.villarreal39@hotmail.c( T ol |
————————"Documento :  B001 B001-11 | .uniano | canudag ] E @ Prom/Desc
Telefono @ 951587025 - 100.30 15.00 1,504.50[%
Direccion : Av Juan Pardo Zek 215 Concepto : Venta de Mercaderias - Soles | 10030 10.00 1,003.00 X Emiti
mitir
. 1.1 2.00] 2.36 %
Pedido : PRTO01-14 Documento
| 53.10 10.00 531.00 (X
Lince, Lima Vendedor :  Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo 53.10 10.00 531.00 [ X
= o . . . L
4 Cliente ) Cliente QD Cliente : Villarreal Paz, Victoria
Total : 3571.86 Soles
Obs. : Prueba de Aceptacion
Impresora : -
‘ HPAODASBO (HP Smart Tank Al sair
Sub Total : 3,027.00
16V : 544.86
Total : 3,571.86

< sair

Figura 10.34 Representacion impresa del documento de venta

LENCERIA HIROSHY
RUC : 10415016994
Av. Horacio Urteaga

Jesus Maria, Lima

BOLETA DE VENTA
B001-11
Fecha : 07/04/2024 Hora : 20:06
Interno: 6 Vend : 2
Cliente: Villarreal Paz, Victoria -
Producto/ Unids. Unita. Total
Brasier Leonisa 011898 Negro 36B
30405 15.00 100.30 1,504.50
Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A
30406 2.00 1.18 2.36
Brasier Leonisa 011911 Azul Oscuro 34A
30406 10.00 100.30 1,003.00
Truza Leonisa 012968 Amarillo M
30407 10.00 53.10 531.00
Truza Leonisa 092020 Blanco M
30408 10.00 53.10 531.00
Total Venta S/ 3,5671.86
OP. Gravada 3,027.00
1.G.V. 544 .86
Importe Total 3,571.86
Son :

TRES MIL QUINIENTOS SETENTA'Y UNO CON 86/
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10.3.4.Fase de Codificacion

Codificacion en PostgreSQL

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_seg_val_login(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
as_alias character varying, as_clave character varying, as_cad_param character
varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$

declare
y_empresa integer;y_usuario integer;y clave text;
y_activo char(1); y_fecha timestamp;
y_origen char(3); y_ver_exe varchar(25);
v_state text; v_msg text;

v_detail text; v_hint text; v_context text;

BEGIN
y_fecha:=now();
-- as_cad_param
@1=0Origen{EXE/WEB},@2=Version/S.0.,@3=IP+MAC+UserWindow/Nagegador
y_clave:=sha256(as_clave: :bytea);
select co_empresa,co_usuario,st_activo into y_empresa,y_usuario,y_activo
from sg_usua_m where de_alias = as_alias and de_clave = y_clave;

if not found then
raise exception using

errcode="P0001",

message="Usuario/Clave incorrectos.’,

hint="***";

else

if y_activo = 'S"' then
aio_co_result:=1;
aso_de_result:="Bienvenido';

update sg_usua_m set
fe_ult_acceso = y_fecha,
de_ult_acceso = as_cad_param
where co_empresa = y_empresa and co_usuario = y_usuario;

else
aio_co_result:=0;
aso_de_result:="Usuario Inactivo’;
end if;
end if;
exception

when SQLSTATE 'Poe0@l' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;

when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de_result:='State : '||v_state||chr(13)]|]|'Message : '||v_msg;
-- ||chr(213)||'Detail : '||v_detail||chr(13)|]|'Hint :
"||v_hint]||chr(13)

END;
$function$

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_acce_menu_p_save(

INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
ai_co_empresa integer, abi_co_usuario bigint,
abi_co_acceso_menu_det bigint, ai_cant_reg integer,

as_permisos character varying, as_st_permisos character varying)
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RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
begin
declare
v_state text;
v_msg text;
v_detail text;
v_hint text;
v_context text;

r integer;
dt_fecha timestamp;
i_permiso integer;
ch_st_activo char(1);
i_existe integer;
begin
dt_fecha:=current_timestamp;

for r in 1..ai_cant_reg loop
i_permiso:=fc_split(as_permisos,'@',r);
ch_st_activo:=fc_split(as_st_permisos, '@',r);

select count(1l) into i_existe

from sg_acce_menu_p

where co_acceso_menu_det = abi_co_acceso_menu_det
and co_permiso = i_permiso;

if i_existe = © then
insert into
sg_acce_menu_p(co_acceso_menu_det,co_permiso,st_activo,co_empresa,co_usuario_reg,f
e_reg)

values(abi_co_acceso_menu_det,i_permiso,ch_st_activo,ai_co_empresa,abi_co_
usuario,dt_fecha);
else
update sg_acce_menu_p set
st_activo = ch_st_activo,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha
where co_acceso_menu_det =
abi_co_acceso_menu_det and co_permiso = i_permiso;
end if;
aio_co_result:=1;
aso_de_result:="'Grabado Correctamente.’;
end loop;

exception
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de_result:="State :
"| |v_state| |chr(13) || 'Message : '||v_msg;
END;

END;
$function$

E}

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f _sp vt _clie m_corto_save(

INOUT aio_co_result integer,

INOUT aso_de_result character varying,

INOUT abio_co_cliente bigint, ai_co_empresa integer, abi_co_usuario bigint,
abi_co_cliente bigint, as_co_tipo_docu_iden character varying,

as_nu_documento character varying, ai_id_tratamiento integer,
as_de_razon_social character varying, as_de nombre_comercial character varying,
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as_de_ape_paterno character varying, as_de_ape_materno character varying,
as_de_nombres character varying, as_st_nacional character varying,
as_st_sexo character varying, ad_fe_nacimiento date, as_de_email character
varying,
as_de_telefono character varying, abi_id_direccion bigint, as_co_ubigeo character
varying,
as_de_direccion character varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text;
v_context text;

bi_co_cliente_existe bigint;
bi_co_cliente bigint;
bi_co_clase_entidad bigint;

bi_id_direccion bigint;

dt_fecha timestamp;
i_existe int;
i_co_result int;
s_de_result varchar;

begin
dt_fecha:=current_timestamp;

if (as_co_ubigeo is null) then

raise exception using
errcode="P0001",
message="Error: Debe ingresar el Ubigeo.',
hint="%**";
end if;
if (as_de_direccion is null) then

raise exception using
errcode="P0001",
message="Error: Debe ingresar la Direccién.’,
hint="%**";
end if;
-- ini validacion

select ta.aio_co_result,ta.aso_de_result,ta.abio_co_entidad

into i_co_result,s_de_result,bi_co_cliente

from
f_sp_cata_enti_m_save(i_co_result,s_de_result,bi_co_cliente,ai_co_empresa,abi_co_u
suario,

abi_co_cliente,as_co_tipo_docu_iden,as_nu_documento, '01"',as_de_razon_socia
1,

as_de_nombre_comercial,as_de_ape_paterno,as_de_ape_materno,as_de_nombres,
as_st_nacional,ad_fe_nacimiento, 'S',as_st_sexo,ai_id_tratamiento)
ta;

if i_co_result = © then
raise exception using

errcode="P0001",

message=s_de_result,

hint="%**";

end if;

-- ini cliente

select co_cliente into bi_co_cliente_existe

from vt_clie_m where co_empresa = ai_co_empresa and co_cliente =
bi_co_cliente;

if found then
update vt_clie_m set
de_email = as_de_email,
de_telefono = as_de_telefono,
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co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha,
co_periodo_edit = CAST(TO_CHAR(dt_fecha, 'yyyymm')
AS INTEGER)
where co_empresa = ai_co_empresa and co_cliente =
bi_co_cliente;
else
insert into vt_clie_m(co_empresa,co_cliente,es_estado,

id_tipo_cliente,id_tipo_negocio,id_lista_precio,id_cliente_corporativo,

st_solicitud_credito,st_agente_retenedor,st_agente_percepcion,
de_email,de_telefono,de_contacto,
co_usuario_reg,fe_reg,co_periodo_nuevo)
values(ai_co_empresa,bi_co_cliente, 'Activo’,
1,1,null,null,
'N','N','N",
as_de_email,as_de_telefono,null,

abi_co_usuario,dt_fecha,CAST(TO_CHAR(dt_fecha, 'yyyymm') AS INTEGER));
end if;

select co_clase_entidad into bi_co_clase_entidad

from ma_clas_enti_m

where co_empresa = ai_co_empresa and co_tipo_entidad = 3
and co_entidad = bi_co_cliente;

if found then
update ma_clas_enti_m set
st_activo = 'S’,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha
where co_clase_entidad = bi_co_clase_entidad;
else
insert into
ma_clas_enti_m(co_empresa,co_tipo_entidad, co_entidad,st_activo,
co_usuario_reg,fe_reg)
values(ai_co_empresa,3,bi_co_cliente,'S",
abi_co_usuario,dt_fecha);
end if;
-- fin cliente

-- ini direccion

if abi_id_direccion = © then
select count(1l) into i_existe
from ma_cata_enti_dire_m
where co_entidad = bi_co_cliente and id_tipo_direccion = 2
and st_activo = 'S’;

if i_existe = @ then

bi_id_direccion:=nextval('ma_cata_enti_dire_m_id_direccion_seq');
insert into
ma_cata_enti_dire_m(id_direccion,co_entidad,co_ubigeo,de_direccion,de_referencia,

nu_orden,st_activo,co_usuario_reg,fe_reg,st_factura,st_entrega,
id_tipo_direccion)

values(bi_id_direccion,bi_co_cliente,as_co_ubigeo,as_de_direccion,null,

1,'S',abi_co_usuario,dt_fecha,'Ss','Ss",
2);

end if;

else

bi_id_direccion:=abi_id_direccion;

update ma_cata_enti_dire_m set
co_ubigeo=as_co_ubigeo,
de_direccion=as_de_direccion,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha

where id direccion = bi_id direccion;
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end if;
-- fin direccion

abio_co_cliente:=bi_co_cliente;
aio_co_result:=1;
aso_de_result:="'Grabado Correctamente’;
exception
when SQLSTATE 'P0@0@1' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de _result:='State : '||v_state||chr(13)]|| 'Message :
"|lv_msg;
END;
$function$

E}

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_vend_m_save(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
INOUT abio_co_entidad bigint,
ai_co_empresa integer, abi_co_usuario bigint,
abi_co_entidad bigint, as_st_activo character,
as_st_tipo character, ai_id_ciclo smallint,
as_de_telefono_vend character varying, as_de_correo_vend character varying,
ad_fe_inicio date, ad_fe_cese date, as_st_supervisor character,
abi_co_supervisor bigint)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text;
v_context text;

bi_co_vendedor bigint;
bi_co_clase_entidad bigint;
dt_fecha timestamp;
s_de_pin_retail varchar;
s_nu_documento varchar;
begin
dt_fecha:=current_timestamp;
select co_vendedor into bi_co_vendedor
from vt_vend_m where co_empresa = ai_co_empresa and co_vendedor =
abi_co_entidad;
if found then
update vt_vend_m set
st_activo = as_st_activo,
st_tipo = as_st_tipo,
id_ciclo = ai_id_ciclo,
de_telefono_vend = as_de_telefono_vend,
de_correo_vend = as_de_correo_vend,
fe_inicio = ad_fe_inicio,
fe_cese = ad_fe_cese,
st_supervisor = as_st_supervisor,
co_supervisor = abi_co_supervisor,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha
where co_empresa = ai_co_empresa and co_vendedor =
abi_co_entidad;
else
select nu_documento into s_nu_documento
from ma_cata_enti_m
where co_entidad = abi_co_entidad;
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s_de_pin_retail:=sha256(s_nu_documento: :bytea);
insert into
vt_vend_m(co_empresa,co_vendedor,st_activo,st_tipo,

id_ciclo,de_telefono_vend,de_correo_vend,fe_inicio,fe_cese,st_supervisor,c
o_supervisor,
co_usuario_reg,fe_reg,de_pin_retail)

values(ai_co_empresa,abi_co_entidad,as_st_activo,as_st_tipo,

ai_id_ciclo,as_de_telefono_vend,as_de_correo_vend,ad_fe_inicio,ad_fe_cese,
as_st_supervisor,abi_co_supervisor,
abi_co_usuario,dt_fecha,s_de_pin_retail);
end if;

select co_clase_entidad into bi_co_clase_entidad

from ma_clas_enti_m

where co_empresa = ai_co_empresa and co_tipo_entidad = 6
and co_entidad = abi_co_entidad;

if found then
update ma_clas_enti_m set
st_activo = as_st_activo,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha
where co_clase_entidad = bi_co_clase_entidad;
else
insert into
ma_clas_enti_m(co_empresa,co_tipo_entidad,co_entidad,st_activo,
co_usuario_reg,fe_reg)
values(ai_co_empresa,6,abi_co_entidad,as_st_activo,
abi_co_usuario,dt_fecha);
end if;

abio_co_entidad:=abi_co_entidad;
aio_co_result:=1;
aso_de_result:='Grabado Correctamente.’;
exception
when SQLSTATE 'P000@1' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de_result:='State : '||v_state||chr(13)|]|'Message :
"|v_msg;
END;
$function$

E}

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_prod_m_save(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
INOUT abio_co_producto bigint,
ai_co_empresa integer, abi_co_usuario bigint,
abi_co_producto bigint, s_de_producto character varying,
i_id_sub_familia integer, i_co_clas_bien_serv integer,
i_co_tipo_bien_serv integer, s_st_activo character varying,
s_st_origen character varying, i_co_unidad_medida integer,
i_id_sub_marca integer, i_co_pais integer, s_st_venta character varying,
s_st_produccion character varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text;
v_msg text;
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v_detail text;
v_hint text;
v_context text;

dt_fecha timestamp;
i_existe integer;

bi_co_producto bigint;
s_co_prod varchar(15);

begin
dt_fecha:=current_timestamp;

if length(s_de_producto)<=3 or s_de_producto is null then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, Debe ingresar un nombre de Producto/Servicio cuya longitud
sea minimo 4 caracteres.';
end if;

if i_id_sub_familia is null or i_id_sub_familia = © then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, Debe seleccionar una Clase - Familia - Sub Familia para
continuar.';
end if;

if i_co_clas_bien_serv is null or i_co_clas_bien_serv = 0 then
raise exception using
errcode="'P0o001’,
message="Error, Debe seleccionar clase/tipo del bien/servicio para
continuar.';
end if;

if i_co_tipo_bien_serv is null or i_co_tipo_bien_serv = © then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, Debe seleccionar clase/tipo del bien/servicio para
continuar.';
end if;

if abi_co_producto = @ then

select count(1l) into i_existe
from ma_prod_m where
SIMILARITY(f_get_txt_az09(de_producto),f_get_txt_az09(s_de_producto)) = 1;

if i_existe > @ then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, Ya existe un bien/servicio registrado con esa
descripcion.’;
end if;

bi_co_producto:=nextval('ma_prod_m_seq"');

insert into
ma_prod_m(co_producto,de_producto,id_sub_familia,co_clas_bien_serv,co_tipo_bien_se
rv,

st_activo,st_origen,co_unidad_medida,id_sub_marca,co_pais,st_venta,st_prod
uccion,
co_usuario_reg,fe_reg)

values(bi_co_producto,s_de_producto,i_id_sub_familia,i_co_clas_bien_serv,i
_co_tipo_bien_serv,

s_st_activo,s_st_origen,i_co_unidad_medida,i_id_sub_marca,i_co_pais,s_st_v
enta,s_st_produccion,

abi_co usuario,dt fecha);
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else
select count(1) into i_existe
from ma_prod_m
where co_producto<>abi_co_producto and

SIMILARITY(f_get_txt_az09(de_producto),f_get_txt_az09(s_de_producto)) = 1;

if i_existe <> © then
raise exception using
errcode="pP0001",
message="Error, Ya existe un bien/servicio registrado con esa
descripcion.’;
end if;
bi_co_producto = abi_co_producto;

update ma_prod_m set
de_producto = s_de_producto,
id_sub_familia = i_id_sub_familia,
st_activo = s_st_activo,
st_origen = s_st_origen,
co_unidad_medida = i_co_unidad_medida,
id_sub_marca = i_id_sub_marca,
co_pais = i_co_pais,
st_venta = s_st_venta,
st_produccion = s_st_produccion,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha

where co_producto = bi_co_producto;

end if;

abio_co_producto:=bi_co_producto;
aio_co_result:=1;
aso_de_result:='Grabado Correctamente.’;
exception
when SQLSTATE 'PO0@l1' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de_result:='State : '||v_state||chr(13)|]|'Message :
"[v_msg;

END;
$function$

E}

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_alma_m_save(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
INOUT aso_co_almacen character varying,
ai_co_empresa integer, abi_co_usuario bigint,
ai_co_tipo_almacen integer, ai_cant_reg integer,
as_cad_opcion character varying, as_cad_co_almacen character varying,
as_cad_de_almacen character varying, as_cad_de_almacen_abrv character varying,
as_cad_co_area character varying, as_cad_nu_orden character varying,
as_cad_st_activo character varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text;
v_context text;

dt_fecha timestamp;
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s_co_almacen varchar(15);
s_opcion char(1l); --I:Insert,U:Update
s_de_almacen varchar(50);
s_de_almacen_abrv varchar(10);
i_co_area integer;
i_nu_orden integer;
s_st_activo char(1);
i_existe integer;
begin
dt_fecha:=current_timestamp;
for r in 1..ai_cant_reg loop
s_opcion:=fc_split(as_cad_opcion, '@"',r);
s_co_almacen:=fc_split(as_cad_co_almacen, '@',r);

s_de_almacen:=fc_split(as_cad_de_almacen, '@',r);
s_de_almacen_abrv:=fc_split(as_cad_de_almacen_abrv,'@',r);
i_co_area:=fc_split(as_cad_co_area, '@',r);
i_nu_orden:=fc_split(as_cad_nu_orden, '@',r);
s_st_activo:=fc_split(as_cad_st_activo, '@',r);

select count(1l) into i_existe

from al_alma_m t1

where tl.co_empresa = ai_co_empresa and tl.co_almacen <>
s_co_almacen and tl.de_almacen_abrv = s_de_almacen_abrv;

if i_existe = 1 then

raise exception using
errcode="'P0001",
message="Error, E1 Nombre Abreviado

"||s_de_almacen_abrv||' ya se encuentra registrado.’,
hint=" %%k
end if;
if s_opcion = 'I' then

select count(1l) into i_existe

from al_alma_m t1

where tl.co_empresa = ai_co_empresa and
tl.co_almacen = s_co_almacen;

if i_existe = 1 then

raise exception using

errcode="P0001",

message="Error, El Codigo '||s_co_almacen||' ya se
encuentra registrado.’,

hint="%**";

end if;

insert into
al_alma_m(co_empresa,co_almacen,de_almacen,de_almacen_abrv,co_area,

nu_orden,st_activo,co_usuario_reg,fe_reg,co_tipo_almacen)

values(ai_co_empresa,s_co_almacen,s_de_almacen,s_de_almacen_abrv,i_co_area

i_nu_orden,s_st_activo,abi_co_usuario,dt_fecha,ai_co_tipo_almacen);
else
update al_alma_m set
de_almacen = s_de_almacen,
de_almacen_abrv = s_de_almacen_abrv,
co_area = i_co_area,
nu_orden = i_nu_orden,
st_activo = s_st_activo,
co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha
where tl.co_empresa = ai_co_empresa and
tl.co_almacen = s_co_almacen;
end if;

end loop;

aso_co_almacen:=s_co_almacen;
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aio_co_result:=1;
aso_de_result:="Almacen(es) grabado(s) correctamente.’;

exception
when SQLSTATE 'P0@0@1' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when SQLSTATE 'P0002' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de _result:='State : '||v_state||chr(13)]|| 'Message :
"||v_msg||chr(13) || 'Context : '||v_context;
END;
$function$

E}

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f _sp_pedi_c_ini_save(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
INOUT abio_id_pedido bigint, ai_co_empresa integer,
abi_co_usuario bigint, ai_id_origen_registro smallint,
abi_co_vendedor bigint, abi_co_cliente bigint,
ai_id_tipo_negocio integer, abi_id_direccion_entrega bigint,
abi_id_direccion_factura bigint, ai_id_punto_venta integer,
ai_id_fuerza_venta integer, ai_co_moneda smallint, ad_im_tipo_cambio numeric,
ai_id_forma_pago smallint, ai_id_listado_precio integer,
ai_id_zona_venta integer)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text; v_context text;

dt_fecha timestamp;
s_st_activo_val char(1);i_existe integer;

bi_id_pedido bigint;

s_co_pedido varchar(15);i_len_de_serie integer;

i_co_serie integer;s_de_serie varchar(15);i_nu_serie integer;

i_id_cond_pago integer;

s_co_ubigeo_entrega varchar(15);i_id_tipo_tributo
int2;i_id_ruta_despacho int2;

i_co_periodo integer;

begin
dt_fecha:=current_timestamp;

select tl.st_bloqueado into s_st_activo_val

from vt_list_prec_c t1

where tl1.id_listado_precio = ai_id_listado_precio and
tl.co_empresa = ai_co_empresa;

if s_st_activo_val isnull or s_st_activo_val = 'N' then
raise exception using

errcode="P0001",

message="Error: El listado de precios no esta Vigente.',

hint="%**";

end if;

select count(1)

into i_existe

from vt_list prec_a t1

inner join vt_list _prec_c t2 on tl.co_empresa = t2.co_empresa and
t1.id_lista_precio = t2.id lista_precio
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ai_id_listado_precio

t2.fe_ho_cierre;

tl.co_serie_docu = t2.co_serie

ai_id_fuerza_venta;

'| |[right (' ©00000000000000" | |i_nu_serie,i_len_de_serie);

s_co_ubigeo_entrega,i_id_tipo_tributo

t2.1id_direccion

t2.1id_zona_venta = ai_id_zona_venta;

vt_pedi_c(id_pedido, co_empresa,co_pedido,co_serie,nu_serie,

2,abi_co_vendedor,abi_co_cliente,

_venta,

where tl.co_empresa = ai_co_empresa and t2.id_listado_precio =

and current_timestamp between t2.fe_ho_inicio and

if i_existe = 0 then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error: El listado de precios no esta Vigente.',
hint="%**";
end if;

bi_id_pedido = nextval('vt_pedi_c_id_pedido_seq'::regclass);

select t2.co_serie,t2.de_serie,t2.nu_cantidad + 1

into i_co_serie,s_de_serie,i_nu_serie

from vt_fuer_vent_m t1

inner join ma_seri_m t2 on tl.co_empresa = t2.co_empresa and

where tl.co_empresa = ai_co_empresa and tl.id_fuerza_venta =

i_len_de_serie:=15 - (length(s_de_serie)+1);
s_co_pedido:=s_de_serie||'-

if ai_id_forma_pago = 1 then
i_id_cond_pago:=1;
else
i_id_cond_pago:=3;
end if;

select tl.co_ubigeo,id_tipo_tributo into

from ma_cata_enti_dire_m t1
inner join ma_cata_enti_dire_zona_m t2 on tl.id_direccion =

where tl1.id_direccion = abi_id_direccion_entrega and

select nu_orden

into i_id_ruta_despacho

from v_ma_dist_m t1

where tl.co_ubigeo = s_co_ubigeo_entrega;

i_co_periodo:=f_get_periodo_actual(ai_co_empresa);
insert into

co_periodo, fe_ho_pedido,fe_entrega,co_vendedor,co_cliente,
id_punto_venta,id_fuerza_venta,id_tipo_negocio,
co_moneda, id_forma_pago,id_cond_pago,

id_direccion_entrega,co_ubigeo_entrega,id_ruta_despacho,id_zona_venta,
id_direccion_factura,id_tipo_tributo,id_listado_precio,
id_docu_generar,id_origen_registro,
im_tipo_cambio, co_usuario_reg,fe_reg)

values(bi_id_pedido,ai_co_empresa,s_co_pedido,i_co_serie,i_nu_serie,
i_co_periodo,dt_fecha,current_date +

ai_id_punto_venta,ai_id_fuerza_venta,ai_id_tipo_negocio,
ai_co_moneda,ai_id_forma_pago,i_id_cond_pago,

abi_id_direccion_entrega,s_co_ubigeo_entrega,i_id_ruta_despacho,ai_id_zona
abi_id _direccion_factura,i_id_tipo_tributo,ai_id_listado_precio,

2,ai_id_origen_registro,
ad_im_tipo_cambio,abi_co_usuario,dt_fecha);

update ma_seri_m set
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nu_cantidad = nu_cantidad + 1
where co_empresa = ai_co_empresa and co_serie = i_co_serie;
aio_co_result:=1;
aso_de_result:='Pedido cabecera grabado correctamente.’;
abio_id_pedido:=bi_id_pedido;

exception
when SQLSTATE 'P0@0@1' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when SQLSTATE 'P0O002' then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;
aso_de _result:='State : '||v_state||chr(13)]|| 'Message :
"||v_msg||chr(13) || 'Context : '||v_context;
END;
$function$

E}

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_pedi_d_ins_det(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
ai_co_empresa integer, abi_co_usuario bigint,
abi_co_pedido bigint, ai_cant_reg integer,
as_cad_prod_cant character varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$
declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text;
v_context text;
dt_fecha timestamp;
i_existe int;

s_de_validacion varchar(1000);
s_co_almacen varchar(15);
i_id_listado_precio int4;
i_id_punto_venta int4;

r int;

s_fila_det varchar(100);
bi_co_producto bigint;
n_nu_cantidad numeric;
s_control_lote_ubic char(1l);
bi_co_lote bigint;

s_de_ubic varchar(100);
bi_co_lote_actual bigint;
s_de_ubic_actual varchar(100);

s_de_producto varchar(100);
s_st_activo char(1);
n_im_precio_venta_lista numeric;
n_im_precio_venta numeric;
n_nu_porc_desc_1 numeric;
n_nu_porc_desc_2 numeric;
n_stock_actual numeric;

s_st_afecto_igv char(1);
bi_id_pedido_det bigint;
n_nu_cantidad_actual numeric;

n_im_sub_total numeric;
n_im_igv numeric;
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n_im_total numeric;
n_im_inafecto numeric;

begin
dt_fecha := current_timestamp;

select id_punto_venta,id_listado_precio

into i_id_punto_venta,i_id_listado_precio

from vt_pedi_c t1

where tl.id_pedido = abi_co_pedido and tl.co_empresa = ai_co_empresa;

select count(1l) into i_existe
from vt_list prec_c t1
where tl.id_listado_precio = i_id_listado_precio and tl.co_empresa =
ai_co_empresa
and dt_fecha between tl.fe_ho_inicio and tl.fe_ho_cierre;

if i_existe = @ then
raise exception using
errcode="P0001",
message="'Lo sentimos, el listado de precios ya no esta Vigente.',
hint="***";
end if;

select co_almacen into s_co_almacen

from vt_punt_vent_m t1

where tl.id_punto_venta = i_id_punto_venta and tl.co_empresa =
ai_co_empresa;

s_de_validacion:=f_validacion_pedido(ai_co_empresa,abi_co_pedido);

if fc_split(s_de_validacion,'@',1) = '@' then
raise exception using

errcode="P0001",

message=fc_split(s_de_validacion, '@',2),

hint="***";

end if;

for r in 1..ai_cant_reg loop
s_fila_det:=fc_split(as_cad_prod_cant,'|',r);
bi_co_producto:=fc_split(s_fila_det, '@',1);
n_nu_cantidad:=fc_split(s_fila_det, '@',2);
s_control_lote_ubic:=fc_split(s_fila_det,'@",3);
if s_control_lote_ubic = 'N' then
bi_co_lote:=null;
s_de_ubic:=null;
else
bi_co_lote:=fc_split(s_fila_det, '@',4);
s_de_ubic:=fc_split(s_fila_det, '@',5);
end if;
--ini lista de precios
select t3.im_precio_venta,t3.nu_porc_desc_1,t3.nu_porc_desc_2
into n_im_precio_venta_lista,n_nu_porc_desc_1,n_nu_porc_desc_2
from vt_list_prec_a t1
inner join vt_list_prec_c t2 on tl1l.id_lista_precio =
t2.1id_lista_precio and tl.co_empresa = t2.co_empresa
inner join vt_list_prec_d t3 on t2.id_listado_precio =
t3.1id_listado_precio and tl.co_empresa = t2.co_empresa
where t3.id_listado_precio = i_id_listado_precio and t3.co_empresa
ai_co_empresa and t3.co_producto = bi_co_producto
and tl.st_activo = 'S' and t2.st_bloqueado = 'S' and t3.st_activo

= 's';

n_im_precio_venta:=n_im_precio_venta_lista;

n_im_precio_venta:=n_im_precio_venta -
(n_im_precio_venta*n_nu_porc_desc_1)/100;

n_im_precio_venta:=n_im_precio_venta -
(n_im_precio_venta*n_nu_porc_desc_2)/100;

select de_producto,st_activo into s_de_producto,s_st_activo
from ma_prod_m mpm where co_producto = bi_co_producto;
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Producto :

f_get_stock_actual_prod(ai_co_empresa,5,bi_co_producto,s_co_almacen,s_control_lote

if n_im_precio_venta is null then
if s_de_producto is not null then
raise exception using
errcode="P0001",
message="'No esta definido el precio de venta para el
"| | s_de_producto,
hint="#*%*";
else
raise exception using
errcode="P0001",

message="'No existe el Producto ID : '||bi_co_producto,
hint="***";
end if;

end if;

if s_st_activo is null then
raise exception using
errcode="P0001",

message="No existe el Producto ID : '||bi_co_producto,
hint="%**";
elsif s_st_activo = 'N' then

raise exception using
errcode="P0001",

message="El Producto : '||s_de_producto||' esta Bloqueado.',
hint="#**";
end if;

--fin lista de precios

--ini validar stock
if s_control_lote_ubic = 'S' then
select id_pedido_det,nu_cantidad
into bi_id_pedido_det,n_nu_cantidad_actual
from vt_pedi_d
where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote_ubic = s_control_lote_ubic
and co_lote = bi_co_lote
and de_ubicacion = s_de_ubic;

else
select id_pedido_det,nu_cantidad
into bi_id_pedido_det,n_nu_cantidad_actual
from vt_pedi_d
where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote_ubic = s_control_lote_ubic;
end if;

n_nu_cantidad_actual:=coalesce(n_nu_cantidad_actual,®);

select

_ubic,bi_co_lote,s_de_ubic)

into n_stock_actual
from dual;

if n_stock_actual < n_nu_cantidad - n_nu_cantidad_actual then
raise exception using
errcode="P0001",

message="El Producto : '||s_de_producto||' no cuenta con el stock

solicitado, favor de editar la cantidad, stock actual '||n_stock_actuall|'.’,

hint="%**";
end if;

select st_afecto_igv into s_st_afecto_igv
from ma_prod_m_d_cont mpm where co_producto = bi_co_producto;
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if s_st_afecto_igv = 'S’ then
n_im_sub_total:=round(n_im_precio_venta*n_nu_cantidad,2);

n_im_igv:=round(n_im_sub_total*f_get_igv(ai_co_empresa),2);

n_im_total:=n_im_sub_total + n_im_igv;
n_im_inafecto:=0;

else
n_im_sub_total:=round(n_im_precio_venta*n_nu_cantidad,2);
n_im_igv:=0;
n_im_total:=n_im_sub_total;
n_im_inafecto:=n_im_total;

end if;

if s_control_lote_ubic = 'S' then
select count(1l) into i_existe
from vt_pedi_d
where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote ubic =
s_control_lote_ubic
and co_lote = bi_co_lote
and de_ubicacion = s_de_ubic;
else
select count(1l) into i_existe
from vt_pedi_d
where id_pedido = abi_co_pedido
and co_empresa = ai_co_empresa
and co_producto = bi_co_producto
and id_tipo_venta = 'L’
and st_control_lote_ubic =
s_control_lote_ubic;
end if;
if i_existe = @ then

bi_id_pedido_det:=nextval('vt_pedi_d_id_pedido_det_seq'::regclass);

insert into
vt_pedi_d(id_pedido_det,id_pedido,co_empresa,co_producto,id_tipo_venta,im_precio_c
osto,

im_precio_lista,im_desc_fijo_01,im_desc_fijo_02,im_desc_porc_01,im_desc_po
rc_02,im_precio_venta,

nu_cantidad, im_sub_total,im_igv,im_total,im_inafecto,co_usuario_reg,fe_reg

st_control_lote_ubic,co_lote,de_ubicacion)

values
(bi_id_pedido_det,abi_co_pedido,ai_co_empresa,bi_co_producto, 'L',n_im_precio_venta
_lista,

n_im_precio_venta_lista,9,0,0,0,n_im_precio_venta,

n_nu_cantidad,n_im_sub_total,n_im_igv,n_im_total,n_im_inafecto,abi_co_usua
rio,dt_fecha,
s_control_lote_ubic,bi_co_lote,s_de_ubic);
else
if n_nu_cantidad > n_nu_cantidad_actual then
update vt_pedi_d set

im_precio_costo = n_im_precio_venta_lista,
im_precio_lista = n_im_precio_venta_lista,
im_desc_fijo_01 = 0o,
im_desc_fijo_02 = 0o,
im_desc_porc_01 = 9,
im_desc_porc_02 = 0,
im_precio_venta = n_im_precio_venta,
nu_cantidad = n_nu_cantidad,
im_sub_total = n_im_sub_total,
im_igv = n_im_igv,
im_total = n_im_total,
im_inafecto = n_im_inafecto,
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co_usuario_upd = abi_co_usuario,
fe_upd = dt_fecha
where id_pedido_det = bi_id_pedido_det and
co_empresa = ai_co_empresa;
else
raise exception using
errcode="P0001",
message="El Producto : '||s_de_producto]||' ya se encuentra
registrado con las mismas condiciones, pero con mayor cantidad, debe eliminarlo
antes para continuar.',
hint="***";
end if;
end if;
-- fin validar stock
end loop;

aio_co_result := 1;
aso_de_result := 'Detalle de pedido grabado correctamente.’;

exception
when sqlstate 'PO@O1' then
aio_co_result := 0;
aso_de_result := sqlerrm;
when others then

get STACKED diagnostics
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;

aio_co_result := 0;

aso_de_result := v_msg;

--aso_de_result := 'State : ' || v_state || chr(13)|| 'Message : ' ||
v_msg || chr(13)|| 'Context : ' || v_context;
end;

$function$

El

CREATE OR REPLACE FUNCTION public.f_sp_vt_docu_vent_m_gen(
INOUT aio_co_result integer, INOUT aso_de_result character varying,
INOUT abio_co_documento character varying, ai_co_empresa integer,
abi_co_usuario bigint, abi_id_pedido bigint, ai_co_serie integer,
ai_co_ingreso_gasto integer, as_de_observaciones character varying)
RETURNS record
LANGUAGE plpgsql
AS $function$

declare
v_state text; v_msg text;
v_detail text; v_hint text; v_context text;
r record;

bi_co_documento bigint;
s_co_documento varchar;
i_nu_serie int;
bi_id_punto_venta_facturacion bigint;
d_fe_vencimiento date;
dt_fecha timestamp;
i_existe int;
s_co_tipo_docu varchar;
s_st_cerrado char(1);
s_st_global char(1l);
s_st_picking char(1);
s_st_packing char(1);

i _co_result int;
s_de_result varchar;
begin

dt_fecha:=current_timestamp;
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select count(1) into i_existe

from vt_pedi_d t1

where tl1.id_pedido = abi_id_pedido and tl.co_empresa =
ai_co_empresa;

if i_existe = @ then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, Debe ingresar al menos un producto.’,
hint="%%*";
end if;

select tl.st_cerrado,tl.st_global,tl.st_picking,tl.st_packing

into s_st_cerrado,s_st_global,s_st_picking,s_st_packing

from vt_pedi_c t1

where t1.id_pedido = abi_id_pedido and tl.co_empresa =
ai_co_empresa;

if s_st_cerrado = 'S’ then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, La venta ya se encuentra cerrada, revisar su

listado.',

hint="%**";

end if;

if s_st_global = 'S" or s_st_picking = 'S' and s_st_packing = 'S’
then

raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, La venta se encuentra en proceso de Despacho.’,
hint="***";
end if;

select tt.aio_co_result,tt.aso_de_result

into i_co_result,s_de_result

from f_sp_vt_pedi_c_cerrar_pedido(i_co_result,s_de_result,
ai_co_empresa,abi_co_usuario,abi_id_pedido) tt;

if i_co_result = © then

raise exception using
errcode="P0001",
message=s_de_result,
hint="%%*";
end if;

for r in (
select
tl.co_moneda,tl.fe_ho_cierre,tl.st_cerrado,tl.id_punto_venta,
t2.nu_meses_condicion,t2.nu_dias_condicion
from vt_pedi_c t1
inner join ma_cond_pago _m t2 on t1.id_cond_pago =
t2.1id_cond_pago
where tl.id_pedido = abi_id_pedido and tl.co_empresa =
ai_co_empresa
)1loop

bi_id_punto_venta_facturacion:=public.f_get_punto_venta_facturacion_x_pv(a
i_co_empresa,abi_co_usuario,r.id_punto_venta);

-- ini validar que la serie este vinculado en el punto de
venta

select tl.de_serie||'-"||(tl.nu_cantidad + 1)
de_documento, (t1l.nu_cantidad + 1) nu_cantidad,co_tipo_docu

into s_co_documento,i_nu_serie,s_co_tipo_docu

from ma_seri_m t1

where co_empresa = ai_co_empresa and co_serie =
ai_co_serie

and tl.st _activo = 'S’
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and co_serie in (
select tt.co_serie
from vt_punt_vent_m_fact_seri tt
where tt.co_empresa =
ai_co_empresa and tt.id_punto_venta_facturacion = bi_id_punto_venta_facturacion
)
if not(found) then
raise exception using
errcode="P0001",
message="Error, la serie del documento no esta vigente
para el Punto de Venta.',
hint="***";
end if;
-- fin validar que la serie este vinculado en el punto de
venta

d_fe_vencimiento:=date(r.fe_ho_cierre) +
(r.nu_meses_condicion || ' months')::INTERVAL + (r.nu_dias_condicion || '
days')::interval;

bi_co_documento:=nextval('vt_docu_vent_m_id_documento_seq'::regclass);

insert into
vt_docu_vent_m(id_documento,co_documento,co_empresa,id_pedido,co_serie,nu_serie,

co_moneda, co_ingreso_gasto,dt_factura,dt_vencimiento,id_voucher_contable,i
d_fact_electronica,
de_observaciones,st_vigente,co_usuario_reg,fe_reg)

values(bi_co_documento,s_co_documento,ai_co_empresa,abi_id_pedido,ai_co_se
rie,i_nu_serie,

r.co_moneda,ai_co_ingreso_gasto,r.fe_ho_cierre,d_fe_vencimiento, null,null,
as_de_observaciones, 'S',abi_co_usuario,dt_fecha

)5

update ma_seri_m set
nu_cantidad = nu_cantidad + 1
where co_serie = ai_co_serie and co_empresa =
ai_co_empresa;

select tt.aio_co_result,tt.aso_de_result

into i_co_result,s_de_result

from
f_sp_generar_egreso_x_reserva(i_co_result,s_de_result,

ai_co_empresa,abi_co_usuario,

'600': :varchar,abi_id_pedido: :varchar,

s_co_tipo_docu,bi_co_documento: :varchar

) tt;

if i_co_result = © then

raise exception using
errcode="P0001",
message=s_de_result,
hint="*%*";
end if;

update vt_pedi_c set
st_documento = 'S’
where id_pedido = abi_id_pedido and co_empresa =
ai_co_empresa;
end loop;

aio_co_result:=1;

aso_de_result:='Documento : '||s_co_documento]||', generado
correctamente.';

abio_co_documento:=s_co_documento;

exception
when SQLSTATE 'P00O1' then

130



aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when SQLSTATE 'P0002" then
aio_co_result:=0;
aso_de_result:=SQLERRM;
when others then
GET STACKED DIAGNOSTICS
v_state = RETURNED_SQLSTATE,
v_msg = MESSAGE_TEXT,
v_detail = PG_EXCEPTION_DETAIL,
v_hint = PG_EXCEPTION_HINT,
v_context = PG_EXCEPTION_CONTEXT;
aio_co_result:=0;

aso_de_result:='State : '||v_state||chr(13)]|| 'Message :

"||v_msg||chr(13)||'Context : '||v_context;
END;
$function$

10.3.5.Fase de Pruebas

Llenado de la ficha técnica de validaciéon

Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.1.1

Empresa Lenceria Hiroshy

Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy

Entregable Objetivo N1: roles y permisos

Rol Rol de Seguridad

Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo

Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth

Fecha de Testeo 07/04/2024

Version 1.0 Fecha 01/04/2024

Version
REGISTRO DE CAMBIOS
Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por
1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez Chiquillan,
Salcedo, Lisbeth
Hiroshy
Descripcion del Requerimiento

Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.

Objetivo Realizar la implementacion inicial de un sistema de roles y
permisos mediante un sistema informatico utilizando la
metodologia Extreme Programming.

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo
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Requisitos del Sistema (Servidor)

Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39

PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba

Requisitos del Sistema (Cliente)

Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico

Software Windows 10 en adelante

Condiciones técnicas minimas

Plataforma | Windows

Sistema Windows 10

Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION
PRUEBA DE ACEPTACION

Numero: PA1 | N° Historia de Usuario: HU1
Titulo de la historia: Acceso al sistema.
Condiciones de ejecucién: Cada usuario se le asignara un alias de usuario
y una contrasefia para poder ingresar al sistema y realizar sus funciones
correspondientes.
Entrada / pasos de ejecucion:
Hacer clic en el icono del sistema.
Llenar el formulario de acceso al sistema, ingresando su alias y
contrasena.
Hacer clic en el botén Login para acceder al sistema.
Resultado esperado: El acceso a la ventana inicial, con las opciones de
menu correspondientes al rol del usuario que ha iniciado sesion.
Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL

Prueba de Acceso Cumplimiento
Codigo | Descripcion Si | No
Verificacion de Credenciales para Iniciar Sesion.
PA1.1 ¢El s!s’ge_ma req.l’Jiere credenciales validas
para iniciar sesién?
¢El sistema no permite el acceso sin
PA1.2 . or:
credenciales validas?
Limitacion de Acceso segun Rol de Usuario
PA1.3 ¢El §istema limita el_acceso a funciones
segun el rol de usuario?
PA1.4 g,Log usuari(_)s tienen acceso solo a las
funciones asignadas a su rol?
Registro de Historial de Accesos al Sistema
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PA1.5

¢(El sistema registra un historial de
accesos?

PA1.6

¢ El sistema registra intentos de inicio de
sesién con éxito y fallidos?

Resistencia del Sistema a Ataques

de Fuerza Bruta

PA1.7

¢ El sistema bloquea automaticamente el
acceso después de un numero
determinado de intentos fallidos?

Funcionalidad de Registro de Usuarios

PA1.8

¢, El' usuario con rol de seguridad puede
registrar usuarios con éxito?

Control de Acceso basado en Ro

les de Usuario

PA1.9

¢El sistema permite a los wusuarios
acceder solo a las funciones autorizadas
para su rol?

Funcionalidad de Recuperaciéon de Contrasena

PA1.10

¢Los usuarios pueden restablecer su
contrasena de manera segura y efectiva?

Registro de Actividades y Auditoria de Acceso al Sistema

PA1.11

¢ El sistema registra todas las actividades
de acceso?

PA1.12

¢ El sistema permite su auditoria

posterior?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Porcentaje
Pruebas .

Correctas Fallidas
PA1.1 20 20 0 100 %
PA1.2 20 20 0 100 %
PA1.3 20 20 0 100 %
PA1.4 20 20 0 100 %
PA1.5 20 20 0 100 %
PA1.6 20 20 0 100 %
PA1.7 20 20 0 100 %
PA1.8 20 20 0 100 %
PA1.9 20 20 0 100 %
PA1.10 20 20 0 100 %
PA1.11 20 20 0 100 %
PA1.12 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION
Se listan los responsables de dar conformidad a los requerimientos.
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Rol . Fecha de .
Responsable Nombres y Apellidos Aprobacién Firma
Proaramador Rojas Salcedo,

g Hiroshy
Martinez Chiquillan,
Tester | | isbeth
. Salcedo Celestino,
Cliente .
Isabelita
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.1.2
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
Entregable Objetivo N1: roles y permisos
Rol Rol de Seguridad
Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth
Fecha de Testeo 07/04/2024
Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Versién

REGISTRO DE CAMBIOS

Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por
1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy
Descripcion del Requerimiento

Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.

Objetivo Realizar la implementacién inicial de un sistema de roles y
permisos mediante un sistema informatico utilizando la
metodologia Extreme Programming.

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo

Requisitos del Sistema (Servidor)

Hardware

Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB

Software Lin

ux — Fedora V39

134



| PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION

PRUEBA DE ACEPTACION
Numero: PA2 | N° Historia de Usuario: HU2
Titulo de la historia: Registro de usuarios.
Condiciones de ejecucion: Solo el usuario con rol de seguridad tiene
acceso y permisos para la gestion de usuarios. Primero debe iniciar sesion,
ingresar a la opcién de usuarios, tener habilitados los permisos de agregar,
editar y retirar usuarios. Estableces el alias y la opcidn de reiniciar las claves
y mantenerlo encriptado para mantener la integridad de la seguridad
Entrada / pasos de ejecucion:
Ingresar al sistema,
Seleccionar la opcién del menu: Usuarios.
Pulsar en la opcién nuevo, llenar el formulario para el registro de usuarios.
Pulsar el botdén de grabar, para registrar el usuario.
Pulsa el botdon de listar la relacion de usuarios para recuperar el usuario
registrado.
Realizar modificaciones en el formulario para editar la informacion del
usuario.
Pulsar el boton de grabar para grabar los cambios en el registro del usuario.
Para retirar al usuario, cambiar el valor de la columna “activo” a “No” para
retirar y descontinuar al usuario del sistema.
Resultado esperado: Usuario registrado correctamente. Usuario
modificado correctamente.
Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL
Prueba de Registro de Usuarios Cumplimiento
Codigo | Descripcién Si | No

Validacién de Informacién de Usuarios

¢ El sistema solicita informacién basica del

PA2.1 | usuario al registrarse, como nombre y

alias de usuario?

. Se verifica la validez del alias de

usuarios como unico durante el registro?

PA2.2
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Gestion de Roles y Permisos

PA2.3

¢El sistema permite asignar roles a los
usuarios, como administrador, empleado
o cliente?

PA2.4

. Se pueden establecer diferentes
permisos de acceso segun el rol del
usuario?

Seguridad y Privacidad

PA2.5

¢ El sistema utiliza medidas de seguridad,
como contrasefas seguras y cifrado de
datos?

PA2.6

¢ Se implementa algun mecanismo para
proteger la informacién personal de los
usuarios?

Registro de Actividad:

PA2.7

¢El sistema registra la fecha y hora de
creacion de cada cuenta de usuario?

PA2.8

:.Se lleva un registro de las acciones
realizadas por los usuarios, como inicio de
sesidon y modificaciones de perfil?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Pruc_abas Porcentaje
Correctas Fallidas
PA1.1 20 20 0 100 %
PA1.2 20 20 0 100 %
PA1.3 20 20 0 100 %
PA1.4 20 20 0 100 %
PA1.5 20 20 0 100 %
PA1.6 20 20 0 100 %
PA1.7 20 20 0 100 %
PA1.8 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los res

onsables de dar conformidad a los requerimientos.

Rol
Responsable

Fecha de

Nombres y Apellidos Aprobacién

Firma

Rojas Salcedo,

Programador Hiroshy
Martinez Chiquillan,

Tester Lisbeth
Cliente Salcedo Celestino,

Isabelita
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Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.1.3

Empresa Lenceria Hiroshy

Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy

Entregable Objetivo N1: roles y permisos

Rol Rol de Seguridad

Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo

Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth

Fecha de Testeo 07/04/2024

Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Version

REGISTRO DE CAMBIOS

Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por
1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy
Descripcion del Requerimiento

Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.

Objetivo Realizar la implementacién inicial de un sistema de roles y
permisos mediante un sistema informatico utilizando la
metodologia Extreme Programming.

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo

Requisitos del Sistema (Servidor)

Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos
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DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION

PRUEBA DE ACEPTACION
Numero: PA3 | N° Historia de Usuario: HU3
Titulo de la historia: Control de jerarquia y accesos
Condiciones de ejecucién: El usuario con rol de seguridad accedera al
sistema informatico, listara los usuarios disponibles en una grilla, luego
asignara el rol que le fue asignado al nuevo o existente usuario. Luego
seleccionar las opciones de menu a las que tendra acceso y definir los
permisos por cada opcién de menu seleccionado.
Entrada / pasos de ejecucion:
Acceder al sistema
Seleccionar la opcién “Accesos Usuario”
Listar los usuarios existentes del sistema y seleccionar al usuario a brindar
el rol y acceso.
Registrar el rol al usuario seleccionado
Seleccionar las opciones de menu para que el usuario pueda acceder a las
opciones disponibles del sistema.
Seleccionar cada una de las opciones del menu para registrar los permisos
de Nuevo, Grabar, Listar, Eliminar, Exportar, Imprimir.
Resultado esperado: Registro de roles, accesos y permisos de usuario
con éxito.
Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL
Prueba de Roles y Accesos Cumplimiento
Codigo | Descripcion Si | No

Fecha de Control de Acceso

¢ El sistema registra la fecha de inicio y fin

PA3.1 | de cada control de acceso para los

usuarios?

¢El sistema actualiza automaticamente

PA3.2 | los controles de acceso segun las fechas

de inicio y fin establecidas?

Rol y Privilegios
¢, Se asigna un rol especifico (seguridad,
PA3.3 | jefatura, supervisor) a cada control de
acceso activo?
¢ El acceso a las opciones del sistema se
limita segun el rol del usuario?

Permisos de Acceso

PA3.4

¢ Para cada control de acceso, se definen
PA3.5 |las opciones del sistema a las que el
usuario tendra acceso?

¢,Cada opcion del sistema tiene una
PA3.6 | coleccion de permisos especificos (crear,
grabar, eliminar, listar, imprimir, exportar)?
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Gestion de Roles

PA3.7

¢(Los permisos de cada opcion del
sistema se asignan de acuerdo con el rol
del usuario?

PA3.8

¢ Los usuarios tienen acceso unicamente
a las opciones y permisos definidos en su
rol y control de acceso activo?

Registros Histoéricos

PA3.9

¢Los controles de acceso inactivos se
mantienen como historicos en el sistema?

PA3.10

¢ Los registros historicos de controles de
acceso se mantienen para propositos de

auditoria y seguimiento?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Prue_bas Porcentaje
Correctas Fallidas
PA3.1 20 20 0 $007%
PA3.2 20 20 0 1009,
PA3.3 20 20 0 1009,
PA3.4 20 20 0 1009,
PA3.5 20 20 0 1009,
PA3.6 20 20 0 1009,
PA3.7 20 20 0 1009,
PA3.8 20 20 0 1009,
PA3.9 20 20 0 1009,
PA3.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los responsables de dar conformidad a los requerimientos.
Rol . Fecha de .
Responsable Nombres y Apellidos Aprobacién Firma
Proaramador Rojas Salcedo,
9 Hiroshy
Martinez Chiquillan,
Tester || isbeth
. Salcedo Celestino,
Cliente .
Isabelita
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.2.1
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
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Entregable Objetivo N2: Registro de Productos

Rol Rol de Jefatura, Supervisor

Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo

Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth

Fecha de Testeo 08/04/2024

Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Version

REGISTRO DE CAMBIOS

Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por
1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy
Descripcion del Requerimiento
Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.
Objetivo Realizar la implementacién inicial de la gestion de productos
mediante un sistema informatico utilizando la metodologia
Extreme Programming.
Arquitectura
Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo

Requisitos del Sistema (Servidor)

Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero: PA4

| N° Historia de Usuario: HU4

Titulo de la historia: Registro de productos.
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Condiciones de ejecucién: El usuario con rolde Jefatura, Supervisor
tendra que iniciar sesidn en el sistema, acceder a la opcion de Productos,
registrar un nuevo producto. Luego de registrado el producto, debe verse
en el listado de productos almacenados, editar su informacién luego grabar
los cambios realizados, por ultimo, debe seleccionar la opcidon de
desactivarlo por descontinuarlo del catalogo.

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema.

Seleccionar la opcién “Productos”

Pulsar el botdn de Nuevo, llenar el formulario de registro de Producto,
validar que todos los campos del formulario estén completos.

Pulsar el botén Grabar, debe ver el mensaje de Producto grabado.
Pulsar el botén Listar, se debe visualizar el Producto grabado.

Pulsar el botén de Editar, modificar el formulario con la informacion del
Producto recuperado.

Pulsar el boton Grabar, se debe ver el mensaje de Producto grabado.
En caso de Descontinuar el Producto, se debe cambiar la columna de
Activo a No en el formulario de edicion.

Resultado esperado: Producto registrado correctamente.

Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL

Prueba de Registro de Productos Cumplimiento

Codigo | Descripcion Si | No

Agregar Productos

¢El rol de Jefatura tiene la capacidad de
PA4.1 | agregar nuevos productos al sistema para
mantener actualizado el catalogo?

¢ El sistema registra de forma automatica
PA4.2 | |la fecha de ingreso de nuevos productos
al sistema?

Detalles del Producto

¢El rol de Supervisor puede ingresar
PA4.3 | detalles especificos de los productos,
como peso y dimensiones de tamafio?

¢ El sistema permite el registro de detalles
PA4.4 | adicionales de los productos, como la
composicién o materiales utilizados?

Descontinuar Productos

¢,Ambos roles (Jefatura y Supervisor)
tienen la capacidad de descontinuar

PA4.5 -
productos para que no sean visibles en las
ventas?
¢Los productos descontinuados

PA4.6 mantienen un registro historico en el

sistema para fines de auditoria vy
seguimiento?

141




Cédigos de Barras y Referencias de Proveedor:

PA4.7

¢ El sistema permite asociar un codigo de
barras unico a cada producto registrado?

PA4.8

¢Se pueden ingresar codigos de
referencia de proveedor para facilitar la
gestion de inventario y relaciones con
proveedores?

Imagenes y Descripciones

PA4.9

¢(Existe la posibilidad de adjuntar
imagenes y descripciones detalladas a
cada producto registrado?

PA4.10

¢,Los usuarios pueden visualizar las
imagenes 'y descripciones de los

productos en el sistema?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Prue_bas Porcentaje
Correctas Fallidas
PA4.1 20 20 0 007
PA4.2 20 20 0 1009,
PA4.3 20 20 0 1009,
PA4.4 20 20 0 1009,
PA4.5 20 20 0 1009,
PA4.6 20 20 0 1009,
PA4.7 20 20 0 1009,
PA4.8 20 20 0 1009,
PA4.9 20 20 0 1009,
PA4.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los res

onsables de dar conformidad a los requerimientos.

Rol
Responsable

Nombres y Apellidos

Fecha de
Aprobacion

Firma

Programador

Rojas Salcedo,

Isabelita

Hiroshy

Martinez Chiquillan,
Tester Lisbeth
Cliente Salcedo Celestino,
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Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.3.1

Empresa Lenceria Hiroshy

Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy

Entregable Objetivo N4: Registro de Clientes

Rol Rol de Jefatura, Supervisor, Vendedor

Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo

Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth

Fecha de Testeo 08/04/2024

Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Versién

REGISTRO DE CAMBIOS

Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por

1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy

Descripcion del Requerimiento
Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.
Objetivo Realizar la implementacion inicial de la gestion de clientes en
un sistema informatico utilizando la metodologia Extreme
Programming.

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo
Requisitos del Sistema (Servidor)
Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos
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DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION
PRUEBA DE ACEPTACION
Numero: PAS | N° Historia de Usuario: HU5
Titulo de la historia: Registro de clientes.
Condiciones de ejecucién: El usuario debe iniciar sesione en el sistema,
para luego ir a la opcion de Clientes y registrar un nuevo Cliente.
Entrada / pasos de ejecucion:
Ingresar al sistema.
Seleccionar la opcion “Clientes”
Pulsar el botén de Nuevo, llenar el formulario de registro de Cliente, validar
que todos los campos del formulario estén completos.
Pulsar el botén Grabar, debe ver el mensaje de Cliente grabado.
Pulsar el botén Listar, se debe visualizar el Cliente grabado.
Pulsar el boton de Editar, modificar el formulario con la informacién del
Cliente recuperado.
Pulsar el botén Grabar, se debe ver el mensaje de Cliente grabado.
En caso de retirar el Cliente, se debe cambiar la columna de Activo a No en
el formulario de edicion.
Resultado esperado: Cliente registrado correctamente.
Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL
Prueba de Registro de Clientes Cumplimiento
Codigo | Descripcién Si | No

Registro de Datos Basicos

¢El sistema permite registrar tanto a

PA5.1 | personas como a empresas Ccomo

clientes?

¢ Se solicita el tipo de negocio del cliente

PA5.2 |al momento de registro? (Cliente

eventual, mayorista, oficina)

Registro de Contacto y Datos Personales
¢ Se puede registrar la nacionalidad del

PA5.3 . i
cliente al momento del registro?
¢ Es posible ingresar el sexo y la fecha de
PA5.4 T : \
nacimiento de los clientes en su perfil?
Registro de Direcciones
¢ El sistema permite registrar mas de una
PA5.5 . - .
direccion para un cliente?
¢ Se pueden ingresar detalles adicionales
para cada direccion, como el tipo (casa,
PA5.6 . :
local, almacén) y alguna referencia para
ubicarla?
Gestion de Mayoristas
PA5.7 ¢Los clientes mayoristas pueden tener

multiples direcciones registradas?
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¢ Se permite asociar un tipo especifico de
PA5.8 | direccion para cada ubicacion de un
cliente mayorista?

Funcionalidades Adicionales

¢El sistema permite desactivar clientes
PA5.9 | para ocultarlos temporalmente en la lista
de clientes activos?

PA5.10

¢ Existe la opcioén de editar la informacion
de los clientes después de registrarlos?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Pruc?bas Porcentaje
Correctas Fallidas
PA5.1 20 20 0 100 %
PA5.2 20 20 0 100 %
PA5.3 20 20 0 100 %
PA5.4 20 20 0 100 %
PA5.5 20 20 0 100 %
PA5.6 20 20 0 100 %
PA5.7 20 20 0 100 %
PA5.8 20 20 0 100 %
PA5.9 20 20 0 100 %
PA5.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los responsables de dar conformidad a los requerimientos.
Rol . Fecha de .
Responsable Nombres y Apellidos Aprobacién Firma
Proaramador Rojas Salcedo,
g Hiroshy
Martinez Chiquillan,
Tester || isbeth
. Salcedo Celestino,
Cliente .
Isabelita
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.4.1
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
Entregable Objetivo N5: Registro de Vendedores
Rol Rol de Jefatura, Supervisor
Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth
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Fecha de Testeo 08/04/2024
Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Versién

REGISTRO DE CAMBIOS

Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por

1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy

Descripcion del Requerimiento
Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.
Objetivo Realizar la gestidén para los vendedores mediante un sistema
informatico utilizando la metodologia Extreme Programming.

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo
Requisitos del Sistema (Servidor)
Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION
PRUEBA DE ACEPTACION
Numero: PA6 | N° Historia de Usuario: HU6
Titulo de la historia: Registro de vendedores.
Condiciones de ejecucion: El usuario debe iniciar sesione en el sistema,
para luego ir a la opcion de Vendedores y registrar un nuevo Vendedor.
Entrada / pasos de ejecucion:
Ingresar al sistema.
Seleccionar la opcién “Vendedores”
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Pulsar el botén de Nuevo, llenar el formulario de registro de Vendedor,
validar que todos los campos del formulario estén completos.

Pulsar el botén Grabar, debe ver el mensaje de Vendedor grabado.
Pulsar el botdn Listar, se debe visualizar el Vendedor grabado.

Pulsar el botén de Editar, modificar el formulario con la informacion del
Vendedor recuperado.

Pulsar el botén Grabar, se debe ver el mensaje de Vendedor grabado.
En caso de retirar el Vendedor, se debe cambiar la columna de Activo a No
en el formulario de edicion.

Resultado esperado: Vendedor registrado correctamente.
Evaluacién: La prueba se finalizé exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL
Prueba de Registro de Vendedores Cumplimiento
Codigo | Descripcion Si | No

Registro de Datos Basicos

¢(El sistema permite registrar tanto

PA6.1 | vendedores operativos como

administrativos?

¢ Se pueden ingresar los datos basicos de

los vendedores, como nombre completo,

documento de identidad y correo
electronico?

¢ Existe la opcion de asignar un tipo de

PA6.3 | vendedor a cada registro, ya sea

operativo o administrativo?

Configuracién de Acceso
¢ Se puede configurar un PIN de acceso

PA6.4 | para cada vendedor, para identificarse en

el mdédulo de ventas?

Informacién Adicional
¢ El sistema permite ingresar informacion
PA6.5 | adicional de Ilos vendedores, como
direccién, teléfono y fecha de nacimiento?

Registro y Gestion
¢ Se pueden registrar multiples
vendedores en el sistema?

¢ Existe la posibilidad de buscar vy filtrar

PAG6.7 | vendedores por diferentes criterios, como

nombre o tipo?

¢ Se puede editar la informacion de los

PA6.8 | vendedores una vez que han sido

registrados?

¢El sistema proporciona un historial de

PA6.9 | actividades para cada vendedor

registrado?

PAG6.2

PAG6.6
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¢(Es posible desactivar o eliminar
PA6.10 | vendedores que ya no trabajan para la
empresa?
EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION
Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Porcentaje
Pruebas c .
orrectas Fallidas
PA6.1 20 20 0 100 %
PA6.2 20 20 0 100 %
PA6.3 20 20 0 100 %
PA6.4 20 20 0 100 %
PA6.5 20 20 0 100 %
PA6.6 20 20 0 100 %
PA6.7 20 20 0 100 %
PA6.8 20 20 0 100 %
PA6.9 20 20 0 100 %
PA6.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los responsables de dar conformidad a los requerimientos.
Rol . Fecha de .

Responsable Nombres y Apellidos Aprobacion Firma
Proaramador Rojas Salcedo,

9 Hiroshy

Martinez Chiquillan,
Tester | Lisbeth
. Salcedo Celestino,
Cliente .
Isabelita
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.5.1
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
Entregable Objetivo N3: Registro de Almacenes y
Movimientos
Rol Rol de Jefatura, Supervisor
Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth
Fecha de Testeo 08/04/2024
Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Version

REGISTRO DE CAMBIOS
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Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por

1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy

Descripcion del Requerimiento
Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.
Objetivo Realizar el desarrollo de un modulo de logistica mediante un
sistema informatico utilizando la metodologia Extreme
Programming

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo
Requisitos del Sistema (Servidor)
Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION

PRUEBA DE ACEPTACION
Numero: PA7 | N° Historia de Usuario: HU7
Titulo de la historia: Registro de almacenes.
Condiciones de ejecucion: El usuario debe iniciar sesione en el sistema,
para luego ir a la opcion de Almacenes y registrar un nuevo Almacen.
Entrada / pasos de ejecucion:
Ingresar al sistema.
Seleccionar la opcion “Almacenes”
Pulsar el botdén de Nuevo, llenar el formulario de registro de Almacen, validar
que todos los campos del formulario estén completos.
Se debe registrar las ubicaciones dentro del almacen por el numero de filas
y columnas.
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Seleccionar las categorias de productos para restringir los productos a

almacen en las ubicaciones en el almacen.

Pulsar el botén Grabar, debe ver el mensaje de Almacen grabado.
Pulsar el botdn Listar, se debe visualizar el Almacen grabado.
Pulsar el botén de Editar, modificar el formulario con la informacién del

Almacen recuperado.

Pulsar el botén Grabar, se debe ver el mensaje de Almacen grabado.
En caso de retirar el Almacen, se debe cambiar la columna de Activo a No

en el formulario de edicién.

Resultado esperado: Almacen registrado correctamente.

Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL

Prueba de Registro de Almacenes

Cumplimiento

Codigo

Descripcion

Si | No

Registro de Datos Basicos

PA7.1

¢El sistema permite registrar nuevos
almacenes?

PA7.2

¢ Se pueden ingresar datos basicos del
almacén, como descripcidn, abreviatura y
direccién de ubicacion?

PA7.3

¢ Existe la opcidn de asignar responsables
al almacén durante el registro?

Configuracién de Ubicaciones

PA7.4

¢ Se puede definir la disposicion de las
ubicaciones dentro del almacén,
especificando el numero de filas vy
columnas?

PA7.5

¢ Es posible asignar codigos unicos a los
racks dentro del almacén?

PA7.6

. Se pueden configurar las filas y
columnas de cada rack para formar
ubicaciones codificadas para almacenar
productos?

Seleccidén de Categorias:

PA7.7

¢, Se pueden seleccionar categorias de
productos para restringir los productos
almacenados en cada ubicacion del
almacén?

PA7.8

¢ Es posible definir qué tipos de familias
de productos se pueden almacenar en
cada rack?

Registro y Gestion

PA7.9

¢El sistema proporciona botones de
Nuevo, Grabar, Listar y Editar para
facilitar el registro y la gestion de
almacenes?
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PA7.10

¢ Se muestra un mensaje de confirmacion
al grabar o editar un almacén?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de _
’ Pruebas Pruebas Porcentaje
Pruebas C .
orrectas Fallidas
PA7.1 20 20 0 100 %
PA7.2 20 20 0 100 %
PA7.3 20 20 0 100 %
PA7.4 20 20 0 100 %
PA7.5 20 20 0 100 %
PA7.6 20 20 0 100 %
PA7.7 20 20 0 100 %
PA7.8 20 20 0 100 %
PA7.9 20 20 0 100 %
PA7.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los responsables de dar conformidad a los requerimientos.
Rol . Fecha de .
Responsable Nombres y Apellidos Aprobacién Firma
Proaramador Rojas Salcedo,
g Hiroshy
Martinez Chiquillan,
Tester | |isbeth
. Salcedo Celestino,
Cliente .
Isabelita
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.5.2
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
Entregable Objetivo N3: Registro de Almacenes y
Movimientos
Rol Rol de Jefatura, Supervisor
Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth
Fecha de Testeo 08/04/2024
Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Versién
REGISTRO DE CAMBIOS
| Ver. | Fecha | Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por \
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1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy

Descripcion del Requerimiento
Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.
Objetivo Realizar el desarrollo de un moédulo de logistica mediante un
sistema informatico utilizando la metodologia Extreme
Programming.

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo
Requisitos del Sistema (Servidor)
Hardware Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB
Software Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba
Requisitos del Sistema (Cliente)
Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico
Software Windows 10 en adelante
Condiciones técnicas minimas
Plataforma | Windows
Sistema Windows 10
Operativo
Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba
datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION
PRUEBA DE ACEPTACION

Numero: PA8 | N° Historia de Usuario: HU8
Titulo de la historia: Registro de movimientos en los almacenes.
Condiciones de ejecucién: El usuario debe iniciar sesione en el sistema,
para luego ir a la opcion de Registro de Movimientos y registrar un nuevo
Movimiento.
Entrada / pasos de ejecucion:
Ingresar al sistema.
Seleccionar la opcion “Registro de Movimientos”
Pulsar el botén de Nuevo, llenar el formulario de registro de Movimiento,
validar que todos los campos del formulario estén completos.
Solo se puede hacer un movimiento por tipo de rumbo (Ingreso/Egreso).
Se debe indicar al menos un documento de la compra/venta.
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El detalle debe indicar el producto y la ubicacion, junto con el precio y la
cantidad.
Pulsar el botén Grabar, se debe ver el mensaje de Movimiento grabado.
Listar el Movimiento grabado
Pulsar el botén Eliminar, se debe ver el mensaje de Movimiento eliminado.
Resultado esperado: Movimiento registrado correctamente.
Evaluacién: La prueba se finalizé exitosamente.
FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL
Prueba de Registro de Movimientos Cumplimiento
Codigo | Descripcion Si | No
Inicio de Registro
¢ El sistema permite seleccionar la opcion
PA8.1 | "Registro de Movimientos" para iniciar el
proceso?
¢ Existe un boton de Nuevo para crear un
PA8.2 .
nuevo movimiento?
¢ Se valida que todos los campos del
PA8.3 | formulario de registro de movimiento
estén completos antes de proceder?
Tipo de Movimiento
PA8.4 ¢ Se permite realizar solo un movimiento
) por tipo de rumbo (Ingreso o Egreso)?
¢(Es necesario indicar al menos un
PA8.5 | documento de compra/venta para cada
movimiento?
Detalle del Movimiento
¢(El detalle del movimiento incluye
PA8.6 | informacién sobre el producto, Ila
ubicacion, el precio y la cantidad?
¢, Se verifica que el producto y la ubicacion
PA8.7 | estén correctamente especificados en el
detalle del movimiento?
Gestion de Movimientos
PA8.8 g,Exi.stg la opcion para anular un
movimiento grabado?
PAS.9 ¢ Se muestra un mensaje de confirmacion
) al grabar el movimiento?
PA8.10 ¢, Se proporciona una opcion para listar y
) visualizar los movimientos grabados?
EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION
Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Prugbas Porcentaje
Correctas Fallidas
PA8.1 20 20 0 100 %
PA8.2 20 20 0 100 %
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PA8.3 20 20 0 100 %
PA8.4 20 20 0 100 %
PA8.5 20 20 0 100 %
PA8.6 20 20 0 100 %
PA8.7 20 20 0 100 %
PA8.8 20 20 0 100 %
PA8.9 20 20 0 100 %
PA8.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los responsables de dar conformidad a los requerimientos.
Rol . Fecha de .
Responsable Nombres y Apellidos Aprobacion Firma

Proaramador Rojas Salcedo,

g Hiroshy

Martinez Chiquillan,
Tester | Lisbeth
. Salcedo Celestino,
Cliente .
Isabelita
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.6.1
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
Entregable Objetivo N6: Registro de Ventas y Reportes
Rol Rol de Jefatura, Supervisor
Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo
Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth
Fecha de Testeo 08/04/2024
Version 1.0 Fecha 01/04/2024
Versidn
REGISTRO DE CAMBIOS
Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por
1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy

Descripcion del Requerimiento
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Alcance

Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.

Objetivo

Realizar la implementacion inicial de la gestién de ventas y
promociones mediante un sistema informatico utilizando la
metodologia Extreme Programming.

Arquitectura

Descripcion |

Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo

Requisitos del Sistema (Servidor)

Hardware

Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB

Software

Linux — Fedora V39
PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba

Requisitos del Sistema (Cliente)

Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico

Software Windows 10 en adelante

Condiciones técnicas minimas

Plataforma | Windows

Sistema Windows 10

Operativo

Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba

datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION
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PRUEBA DE ACEPTACION
Numero: PA9 | N° Historia de Usuario: HU9
Titulo de la historia: Registro de ventas
Condiciones de ejecucién: Solo los usuarios con Rol Jefatura y
Supervisor deben iniciar sesione en el sistema, para luego ir a la opcion de
Registro de Ventas y registrar una nueva Venta.
Entrada / pasos de ejecucion:
Ingresar al sistema.
Seleccionar la opcién “Ventas”
Seleccionar el punto de venta, para acceder al formulario de ventas.
El vendedor debe ingresar su PIN de identificacion en el formulario de
ventas.
Seleccionar o registrar un nuevo cliente.
Ingresar el producto y cantidad en el detalle.
Seleccionar el tipo de documento a generar: Factura/Boleta.
Pulsar el botén Generar la venta.
Imprimir el documento generado.
Se debe ver el mensaje de Venta grabada.
Reiniciar el formulario de venta, para una nueva venta.
Resultado esperado: Venta registrado correctamente.
Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL
Prueba de Registro de Ventas Cumplimiento
Codigo | Descripcién Si | No

Inicio de Venta

(El sistema permite al vendedor

PA9.1 | seleccionar el punto de venta para

acceder al formulario de ventas?

¢ Es necesario que el vendedor ingrese su

PA9.2 | PIN de identificacién en el formulario de

ventas para proceder?

Cliente
¢, Se proporciona la opcion de seleccionar
PA9.3 | un cliente registrado o registrar uno nuevo
durante el proceso de venta?
¢ El sistema permite ingresar los datos del
PA9.4 | cliente, como nombre, direccion vy
contacto, en el formulario de ventas?
Detalle de Venta
¢ El vendedor puede ingresar el producto
PA9.5 | yla cantidad correspondiente en el detalle
de venta?
¢ Se valida que el producto ingresado esté
PA9.6 | disponible en el inventario antes de
proceder con la venta?
Documento de Venta
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PA9.7

¢ Se ofrece la opcion de seleccionar el tipo
de documento a generar. Factura o
Boleta?

PA9.8

¢(Existe un botdbn para generar el
documento de venta una vez completada
la informacion requerida?

Confirmacién y Finalizacion

PA9.9

¢ Se muestra un mensaje de confirmacion
al grabar la venta exitosamente?

PA9.10

¢ El sistema permite reiniciar el formulario
de venta para iniciar una nueva
transaccion después de completar una
venta?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de .
Pruebas Pruebas Pruc?bas Porcentaje
Correctas Fallidas
PA9.1 20 20 0 100 %
PA9.2 20 20 0 100 %
PA9.3 20 20 0 100 %
PA9.4 20 20 0 100 %
PA9.5 20 20 0 100 %
PA9.6 20 20 0 100 %
PA9.7 20 20 0 100 %
PA9.8 20 20 0 100 %
PA9.9 20 20 0 100 %
PA9.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los responsables de dar conformidad a los requerimientos.
Rol . Fecha de .
Responsable Nombres y Apellidos Aprobacién Firma

Proaramador Rojas Salcedo,
9 Hiroshy
Martinez Chiquillan,
Tester | Lisbeth
. Salcedo Celestino,
Cliente .
Isabelita
Codigo PPF 1.LENHIR-PFP.6.2
Empresa Lenceria Hiroshy
Proyecto Sistema Lenceria Hiroshy
Entregable Objetivo N6: Registro de Ventas y Reportes
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Rol Rol de Jefatura, Supervisor

Programador Rojas Salcedo, Hiroshy Lorenzo

Tester Martinez Chiquillan, Lisbeth

Fecha de Testeo 08/04/2024

Version 1.0 Fecha 01/04/2024

Versién
REGISTRO DE CAMBIOS
Ver. | Fecha Motivo de Cambio | Preparado por | Aprobado por
1.0 | 01/04/24 Version inicial Rojas Martinez
Salcedo, Chiquillan, Lisbeth
Hiroshy
Descripcion del Requerimiento

Alcance Se ejecutaran las pruebas de funcionalidad en un ambiente
de pruebas, donde se validara el paso a paso de la
funcionalidad del requerimiento.

Objetivo Realizar la implementacion inicial de la gestion de ventas y
promociones mediante un sistema informatico utilizando la
metodologia Extreme Programming.

Arquitectura

Descripcion | Cliente - Servidor

Requerimiento del Desarrollo

Requisitos del Sistema (Servidor)

Hardware

Procesador AMD Ryzen 3 3100, 6MB cache, 2TB, 8GB

Software

Linux — Fedora V39

PostgreSQL V11 — Base de datos de Prueba

Requisitos del Sistema (Cliente)

Hardware Procesador: Corei3,500GB,4GB RAM. Tarjeta de red o red
inalambrico

Software Windows 10 en adelante

Condiciones técnicas minimas

Plataforma | Windows

Sistema Windows 10

Operativo

Base de PostgreSQL - PgAdmin — Base de datos de Prueba

datos

DEFINICION DE LA PRUEBA DE ACEPTACION

PRUEBA DE ACEPTACION

Numero: PA10

| N° Historia de Usuario: HU10

Titulo de la historia: Creacion de reportes
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Condiciones de ejecucién: Solo los usuarios con Rol Jefatura 'y
Supervisor deben iniciar sesione en el sistema, para luego ir a la opcion de
Reportes.

Entrada / pasos de ejecucion:

Ingresar al sistema.

Seleccionar la opcion “Reportes”

En la ventana de reportes el usuario debe elegir el tipo de reporte a solicitar,
e ingresar los parametros de filtro de fecha de inicio y fin.

Seleccionar el reporte de productos mas populares.

Seleccionar el reporte detallado de las transacciones de entrada y salida de
cada producto.

Seleccionar el reporte por vendedor para evaluar el desempeio individual
para proporcionar retroalimentacion y motivacion adecuada.

Pulsar el botén exportar, Se debe de seleccionar la ubicacién donde se va a
exportar el reporte en formato Excel.

Pulsar el botén imprimir, Se debe obtener el documento impreso.
Resultado esperado: Reporte generado correctamente.

Evaluacién: La prueba se finalizd exitosamente.

FICHA DE EVALUACION FUNCIONAL
Prueba de Reportes Cumplimiento
Codigo | Descripcion Si | No

Seleccion y Parametros

¢ El sistema permite al usuario elegir el

PA10.1 | tipo de reporte a solicitar en la ventana de

reportes?

¢, Se proporciona la opcion de ingresar

parametros de filtro de fecha de inicio y fin

para personalizar el reporte segun el
rango de fechas deseado?

Reportes Especificos
¢ El usuario puede seleccionar el reporte
de productos mas populares para
visualizar los productos con mayor
demanda?
¢ Existe la posibilidad de acceder a un
reporte detallado de las transacciones de
entrada y salida de cada producto para un
analisis exhaustivo de inventario?

Evaluacion de Desempeio
¢ Se brinda la opcion de seleccionar un

PA10.5 | reporte por vendedor para evaluar el

desempeno individual de cada uno?

¢El reporte por vendedor proporciona

informacion  util  para  proporcionar

retroalimentacion y motivacion adecuada
al personal de ventas?

PA10.2

PA10.3

PA10.4

PA10.6

159



Exportacion e Impresion

PA10.7

¢ Al pulsar el boton de exportar, el sistema
permite seleccionar la ubicacién donde se
va a guardar el reporte en formato Excel?

PA10.8

¢, Se ofrece la opcién de imprimir el reporte
obtenido al pulsar el boton de imprimir?

Usabilidad y Funcionalidad

PA10.9

¢ El proceso de seleccion y generacion de
reportes es intuitivo y facil de usar para los
usuarios?

PA10.10

¢ Los reportes generados cumplen con las
expectativas del usuario en términos de
relevancia, precision y presentacion de la
informacion?

EJECUCION DE LA FICHA DE EVALUACION

Nro. total de Nro. de Nro. de _
Pruebas Pruebas Porcentaje
Pruebas C .
orrectas Fallidas
PA9.1 20 20 0 100 %
PA9.2 20 20 0 100 %
PA9.3 20 20 0 100 %
PA9.4 20 20 0 100 %
PA9.5 20 20 0 100 %
PA9.6 20 20 0 100 %
PA9.7 20 20 0 100 %
PA9.8 20 20 0 100 %
PA9.9 20 20 0 100 %
PA9.10 20 20 0 100 %

ACTA DE APROBACION

Se listan los res

onsables de dar conformidad a los requerimientos.

Rol
Responsable

Fecha de

Nombres y Apellidos Aprobacién

Firma

Programador

Rojas Salcedo,

Hiroshy

Martinez Chiquillan,
Tester Lisbeth
Cliente Salcedo Celestino,

Isabelita
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