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RESUMEN EJECUTIVO

En la actualidad se conoce que en Honduras hay mas de 130,000 negocios MYPYMES tipo
Supermercados y Pulperias, se identificé que la mayoria de estos establecimientos no cuentan
con un sistema de software especializado para los procesos de venta, compra e inventario de
productos, comprometiendo el servicio al cliente siendo, ejecucion de procesos manuales, los
cuales a la larga afectan la continuidad del negocio. Se cred un software que satisface las
necesidades de estos negocios, con mddulos especializados para cada proceso entre otras

actividades administrativas importantes.

También se realizé el manual de usuario, ejemplificando de manera adecuada el procesos y flujo

de los productos dentro del sistema.

Palabras Clave: Productos, Ventas, Inventario, Usuarios, Flujos

ABSTRACT.

At present it is known that in Honduras there are more than 130,000 MYPYMES businesses such
as Supermarkets and Convenience Stores, it was identified that most of these establishments do
not have a specialized software system for the processes of sale, purchase, and inventory of
products, compromising the service to the client, being the execution of manual processes,
which in the long run affect business continuity. A software was created that meets the needs of
these businesses, with specialized modules for each process among other important

administrative activities.

The user manual was also produced, adequately exemplifying the processes and flow of the

products within the system.

Keywords: Products, Sales, Inventory, Users, Flows
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GLOSARIO

A

ANMPIH: Asociacion Nacional de Medianas y Pequefias Industrias de Honduras.

Abarroteria: Puesto o tienda donde se venden, al por menor, abarrotes (articulos comerciales).

Crédito: Operacién financiera en la que se pone a nuestra disposicién una cantidad de dinero

hasta un limite especificado y durante un periodo de tiempo determinado.

Consumidor: [persona] Que consume bienes y productos en una sociedad de mercado.

Despachar: Atender a los clientes, especialmente en un bar o establecimiento semejante, o

vender mercancias en un comercio.

Empirico: Aquello que se encuentra basado y asociado a la experiencia y la practica.
Eficiencia: Capacidad para realizar o cumplir adecuadamente una funcion.

Establecimiento: Es una unidad productora de bienes o servicios, la cual desarrolla una o mas
actividades de caracter econdmico o social, bajo la responsabilidad de un titular o empresa, en
un lugar, local o conjunto de locales conexos situados en un emplazamiento topografico

determinado.
F

Flujo de Procesos: Definir acciones que deben ocurrir mientras se realiza el trabajo. Las acciones
o los grupos de acciones pueden aplicarse a cualquier orden de trabajo, tarea o tarea de plan de

trabajo.
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Inventario: Lista ordenada de bienes y demas cosas valorables que pertenecen a una persona,

empresa o institucion.

MYPYME: Empresa pequefia 0 mediana en cuanto a volumen de ingresos, valor del patrimonio y

numero de trabajadores.
(o)

Ofertas: Accion de ofrecer un producto para su venta, especialmente cuando se ofrece a un

precio mas bajo de lo normal

Pulperia: Tienda donde se venden bebidas, comestibles, articulos de merceria y otros géneros

muy variados

Proveedor: [empresa] Que se dedica a proveer o abastecer de productos necesarios a una

persona o empresa.

Supermercadito: Es un establecimiento comercial de venta al por menor que ofrece bienes de
consumo en sistema de autoservicio entre los que se encuentran alimentos, ropa, articulos de

higiene, perfumeria y limpieza

Stock: Conjunto de mercancias o productos que se tienen almacenados en espera de su venta o

comercializacion.

Truchas: Significa una tiendita pequefa de vecindario en que se encuentran productos de
necesidad basica y diaria como leche, jugo, cereal, azlcar, jabon, shampoo, etc. Estas tienditas

en Honduras se llaman Pulperia, lo cual también es una palabra regional.
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. INTRODUCCION

El presente informe detalla la investigacion realizada para la creacién y programacién de un
sistema de compra/venta e inventario para MYPYMES tipo Supermercados y Pulperias. En este
informe se detalla informacién relevante para la realizacion de un software especializado,

teniendo en cuenta las diferentes necesidades de estos negocios.

La operacién basica de una pulperia o supermercadito es lograr volumen de ventas recurriendo
a métodos tales como precios atractivos, técnicas de exposicidn, autoservicio, facilidades
convenientes y atractivas de compras, promociones y publicidad, inventarios grandes, pero bien
regulados con respecto a adicion y rotacidon y adicidn de lineas diversificadas de mercancia

incluyendo articulos no comestibles.

Cabe sefialar que, el sector de las MYPYMES tipo Supermercaditos y Pulperias enfrenta a un
consumidor cada vez mas informado y exigente, que demanda mejores precios, mayor variedad
y calidad de productos y servicios, asi como una atencion mas cordial y personalizada. En
consecuencia, el poder de negociacion de los compradores es en términos generales de un nivel
medio, pues el sector de los supermercados enfrenta un reto para atraer a los consumidores
tradicionales que adquieren sus productos en las bodegas, mercaditos y pulperias, los cuales
podrian representar de alguna manera cierta competencia a los supermercados. De todas
formas, las pulperias y mini supermercados, ante la necesidad de capturar mas clientes
mediante la diversificacion de sus productos y servicios, y de hecho posicionarse en el mercado,
provoca que éstos busquen apertura cada vez mas tiendas, convirtiéndose en cadenas de
pulperias y mini supermercados, y en algunos casos innovan con nuevos formatos, vale decir, el
de los hipermercados, los cuales ofrecen una gran diversidad de productos, en especial en las

grandes ciudades.
Capitulo I: Introduccién de la investigacion de acuerdo con la problematica que se resolvera.

Capitulo II: Corresponde a los Antecedentes, Enunciado del Problema, Preguntas de
investigaciéon, Hipodtesis de la Investigacion y Justificacién detallando a mayor profundidad la

problematica identificada.



Capitulo IlI: Contiene los Objetivos Generales y Especificos de la investigacion.
Capitulo 1V: Contiene el Marco Tedrico de la investigacion, profundizando en la problematica.

Capitulo V: Este capitulo esta conformado por la Metodologia de investigacién que se utiliz,
detallando factores como la poblacién, muestra, técnicas e instrumentos aplicados para la

obtencion de informacion.

Capitulo VI: Contiene el Resultado y Analisis de las técnicas e instrumentos aplicados a la

muestra de la poblacion para la obtencion de informacién relevante con la investigacion.
Capitulo VII: Aplicabilidad.

Capitulo VIII: Conclusiones de la Investigacion.

Capitulo IX: Recomendaciones de acuerdo con Investigacion realizada.

Capitulo X: Evolucion del Trabajo, compuesto por la Bibliografia, Instrumentos, Factibilidad del

Proyecto y Anexos



II. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 ANTECEDENTES

En la actualidad, el surgimiento de nuevos negocios abarrota la economia en Honduras,
diferentes emprendedores buscan la manera de iniciar un negocio, siendo supermercaditos y
pulperias los negocios iniciales, la mayoria no cuentan con un software especializado, por lo
que, estos negocios al no tener herramientas competentes que les aseguren un mejor control de
sus productos o procesos correctos para la venta y control de inventario terminan fracasando al

pasar cierto tiempo.

Desde el inicio de la pandemia por COVID-19 alrededor del 20% de los emprendedores en
Honduras han tenido que cerrar sus negocios o detener sus actividades indefinidamente,
también algunos emprendedores han tenido que diversificar sus negocios actuales, cambiando
procesos o adoptado nuevas tecnologias para la continuidad del negocio, segun Asociacién

Nacional de Medianas y Pequefas Industrias de Honduras (ANMPIH).

En este tipo de negocios estan caracterizados por su servicio al cliente cara a cara con los
consumidores, por lo que el servicio debe de ser eficiente y de buena calidad. Estos negocios
suelen tener diferentes debilidades que afectan el servicio al cliente, entre ellas; altos tiempos
para atender y despachar a un cliente, desconocimiento de la existencia de productos,
inventarios ineficientes, etc. Por otra parte, los duefios carecen de informacion financiera o es
realizada de forma manual, utilizando métodos primitivos, carecen de procesos eficientes y
automatizados y herramientas tecnologicas que faciliten la venta y compra de productos. Los
procesos de recoleccion y administracién de inventario se hacen de forma manual y empirica, lo

que conlleva a que lo datos no sea exactos o confiables.

La mayoria de los duefios de estos establecimientos describen como esclavizantes estos trabajos
debido malas practicas y procesos erroneos; suelen mencionar que las ganancias no son muy
buenas esto causado por desérdenes en inventarios, malas practicas y procesos que no estan
bien definidos, la competencia también merma las ganancias de las pulperias y supermercaditos,
ya que en las diferentes colonias suelen haber hasta mas de 20 pulperias por zona, por lo que si
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no se innova en procesos o la adopcidn de tecnologias que mejoren los controles y finanzas del

negocio, dificilmente estas puedan subsistir.

Los emprendedores recurren a este tipo de negocios por falta de oportunidades laborales en el
pais, también influyen factores como la edad y formacién académica lo que limita las
posibilidades de obtener un puesto laboral, por lo que una pulperia o supermercadito es una
opcién rentable, pero se suelen realizar malas practicas como dar crédito sin llevar controles
adecuados, informacion financiera dudosa o incompleta. La mala administracion es la mayor
causa de quiebra en estos negocios, entre ellos el manejo incorrecto de inventarios, informacién

financiera deficiente, mala calidad en el servicio y carencia de soluciones en pro del negocio.

1.2 ENUNCIADO / DEFINICION DEL PROBLEMA

La creciente demanda en el mercado actual, la falta de trabajo generados por el virus Covid-19,
y los altos niveles de desempleo, motiva a que las personas deseen comenzar su propio
negocio, buscando mejorar su situacién econdmica inician un supermercadito o pulperias,
compran grandes cantidades de producto con un inventario hecho en papel o de manera
incorrecta, generando pérdidas y controles equivocados que al final del mes no generan

informacidn correcta.

Por otra parte, el proceso de ventas no se realiza de forma efectiva, los precios muchas veces no
se manejan de forma estandar y pueden llegar a variar o ser cobrados incorrectamente,
generando asi pérdidas importantes al negocio. A su vez, el proceso de disminucion del
inventario de los productos no se realiza de la forma adecuada al no contar con un sistema de
gestion de inventario. Se carece de procesos eficientes o soluciones modernas en la
operatividad del negocio que afectan el servicio al cliente, parte fundamental de estos negocios

que su forma de trabajo es de cara a los consumidores finales.

El tiempo de vida de estos comercios es muy bajo presentando perdidas al cabo de pocos
meses, los cuales son significativos para la continuidad del negocio. No se cuenta con
estadisticas ni datos que puedan generar mas informacién acerca de los productos con mayor
movimiento o cualquier otro dato relevante para la toma de decisiones como ser; ventas al final

del dia, semanales y mensuales.



11.3 PREGUNTAS DE INVESTIGACION

11.3.1 Pregunta principal

iComo automatizar y volver mas eficientes los procesos de Venta/Compra y Gestion de
Inventario en las MYPYMES tipo supermercaditos y pulperias, garantizando un servicio al cliente
de alta calidad con procesos internos eficientes y obteniendo informacién financiera correcta y
confiable para la continuidad del negocio?

11.3.2 Preguntas especificas

:Como volver mas eficiente el proceso de ventas para mejorar la calidad del servicio al cliente?

:Como volver mas eficiente el proceso de compra de productos a los diferentes proveedores, de

acuerdo con las necesidades del inventario?
;Qué informacion financiera se requiere para analizar la continuidad del negocio?
:Cémo mejorar los tiempos de atencion y despacho de un cliente?

¢Qué nuevos procesos se deben de adaptar para una mejor gestiéon del negocio y qué procesos

y actividades se deben de eliminar para mermar las perdidas?

;Cual es la forma correcta para administrar el inventario de productos?
:Cémo afrontar la competencia y las dificultades causadas por el entorno?
:Se debe de dar crédito a los consumidores?

¢Es importante innovar en este negocio?



1.4 HIPOTESIS Y/O VARIABLES DE INVESTIGACION

H1.Las pulperias, pequefios y medianos supermercados no cuentan con un software adecuado
para la compra/venta e inventario de productos, siendo este factor clave para el éxito de la
empresa.

H2. El factor de innovacion es fundamental para la renovacion de todos los negocios, adoptando
nuevas tecnologias, procesos automatizados y la correcta administracion de los activos y
productos, de esta manera se logra proyectar numeros positivos para la compafia,
asegurando un éxito a largo plazo. El lograr identificar las areas que requieren mejora y

utilizando el entorno de forma positiva, se asegura la continuidad del negocio.

1.5 JUSTIFICACION

Los sistemas tecnoldgicos se vuelven cada dia mas indispensables, facilitan muchas actividades y
automatizan procesos, estableciendo calidad y aseguramiento en la realizacion de ellos. La
tecnologia bien aplicada ayuda a las empresas y negocios a ser mas competitivas, agilizar los

procesos y mejora la toma de decisiones.

La utilizacion de un software especializado para este tipo de comercios asegura un flujo
adecuado del proceso de venta de productos y la disminucién de inventario, presentando al
final del mes datos importantes para la toma de decisiones. A su vez el control de inventario es
uno de los procesos o actividades mas relevantes para un comercio que constantemente esta

abasteciéndose.

Un software especializado promueve la implementacion de procesos adecuados para mejorar el
servicio al cliente, brindando una experiencia eficiente y amigable para el usuario del sistema.
Garantizando tiempos aceptables para la atencidn y despacho de un cliente, procesos de

facturacién eficientes y amigables.

La informacion financiera generada por un sistema automatizada proyecta la realidad del

negocio para mermar perdidas monetarias y abastecimiento de inventario innecesario.



lll. OBJETIVOS

I11.1 OBJETIVOS GENERALES

Contribuir a mejorar los procesos de venta/compra de productos y gestion de inventario de las
MYPYMES tipo pulperias y supermercados, mediante el disefio e implementacion de un sistema
web para la gestion de ventas e inventario, potenciando la sostenibilidad y mejoria servicio al

cliente de estos negocios.

111.2 OBJETIVOS ESPECiFICOS

e Disefiar e implementar procesos adecuados para la venta de productos, mejorando la
experiencia del cliente.

e Disefiar e implementar procesos adecuados para la compra de productos de acuerdo
con las necesidades del negocio.

e Definir informacion financiera que brinde datos relevantes e importantes para analizar la
continuidad del negocio.

e Disefiar e implementar un flujo de proceso que haga mas eficiente la experiencia del
cliente al momento de ser atendido.

e Definir un flujo adecuado para la gestién de los procesos operativos, eliminar procesos
innecesarios que comprometen el éxito del negocio.

e Administracién adecuada del inventario de producto.

e Estudiar el entorno del negocio para adquirir practicas correctas de innovacion.

e Establecer un método adecuado para manejar las cuentas por cobrar de los clientes.

e Definir procesos de innovacion para mejorar la experiencia de los emprendedores.



IV. MARCO TEORICO

En la situacidon actual de Honduras, es fundamental impulsar el crecimiento econémico y los
deseos de emprendimiento con la creacién de nuevas empresas reduciendo asi los altos niveles
de desempleo que azotan la cruda realidad del hondurefio promedio. Claro esta, que ser un
empresario o emprendedor no es una tarea facil, pues requiere conocimientos y herramientas
que ayuden a elaborar una propuesta adecuada que permita el correcto desarrollo del

emprendimiento.

Siendo asi la empresa, surgida por un emprendimiento, un elemento basico para el sistema
econdmico. A continuacion, se ejemplifica como la empresa siendo un sistema dinamico que se

relacion con otros agentes del sistema econdmico como ser las familias y el mercado.

Mareads de banes

los empresos oblienen ingrescs =5 Las familias an bos bienes y servicies
P 9 ¥ servicios peg ¥

Los emprasas venden El mercado ofrece bienes
bianes y sarvicios y servicios o los fomilics

E Familic
fproduccibn Eods foorsum]

Los ampresas Las personas
contraton frabajadores ofrecen su trabajo

Los empresas pogan salaros ] Fi Las fomilias obtenen [Lyfa - thalt
de frabojo

—_— chrcscnlu el circutio QUi PO el dinero.
= Represenia el circuilo que recorren los bienes, los servicios v el tabajo.

llustracion 1- Funcionamiento de sistema econémico

Fuente: (Gestion de un pequefio comercio, 2013)



IV.1 EMPRESA
Pero ;Qué es una empresa?

“Una empresa es una entidad organizada que, a través de los factores de la produccion,
realiza una actividad productiva, comercial o de prestacién de servicios con el fin de satisfacer

una necesidad existente en la sociedad a cambio de obtener un beneficio” (Escrivd Monzé, 2013,
p. 9).

Ampliando un poco mas el concepto, podemos decir que la empresa es una organizacién o
institucion dedicada a actividades comerciales para satisfacer las necesidades de bienes o

servicios de la sociedad.

El principal objetivo de la empresa consiste en lograr beneficio a cambio de la actividad que
desarrolla. No obstante, también se propone conseguir otros objetivos, tales como satisfacer al
consumidor, presentar en el mercado un nuevo producto o servicio, etc. Si los analizamos
atentamente, todos ellos persiguen al mismo fin: obtener beneficios. Denominados objetivos

secundarios o especificos.

IV.2 ENTORNO

Las empresas deben de luchar contra muchos factores, pero uno de los mas importantes es el

entono, el cual determina el éxito de la empresa.

Escriva (2013) afirma: "El entorno es el contexto en el que la empresa se desenvuelve, las
condiciones que la rodean, y que pueden influir en sus posibilidades de éxito o fracaso, y el

medo donde esta se desarrolla, a pesar de no poder influir directamente en el” (p.15).



INTERMEDIARIO

~
CONSUMIDOR CONSUMIDOR

COMPETIDOR

Lol o
COMPETIDOR

-~
PROUEEDORES

EFECTOSOCTOCULTURAL

COMPETIDOR

COMPETIDOR alla
CONSUMIDOR F“, CONSUMIDOR

10000

INSTITUCTON
o® !
% 190

llustracion 2- llustracion del Entorno

Fuente: (Gestion de un pequefio comercio, 2013)

Para ampliar mejor el concepto, el entorno es el espacio en el que el emprendedor debe de
desarrollar su negocio. El éxito dependera de su propia pericia, pero también de factores
externos a él. El estudio del entorno debe de realizarse por primera vez ates de poner en marcha
el negocio o empresa, el objetivo de dicho estudio es conocer el contexto en el cual actuara la
empresa y determinar qué aspectos son favorables y cuales pueden perjudicar la operacion de

la empresa.

Una vez la empresa inicia operaciones, es recomendable realizar este estudio cada cierto
tiempo, para prever posibles dificultades a los que se pueda enfrentar la empresa y adoptar el

negocio a los cambios que vayan sucediendo.
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Es importante definir los tipos de entorno a los que se enfrenta una empresa como ser Macro
entorno que se refiere a las fuerzas que no guardan relacién con la actividad de la empresa,
pero que puede afectar a su funcionamiento. Se agrupan en factores econdmicos, sociales,
demograficos, culturales, tecnoldgicos, medioambientales y politicos-legales. Por otra parte,
tenemos al Micro entorno, que son los factores directamente relacionados con la actividad de la
empresa, aunque esta no pueda actuar sobre ellos. La actuacién de la competencia, los
proveedores/suministradores, los intermediarios y los consumidores, asi como las instituciones

que regulan el comercio.

( Macroentorno )

* Tecnolégicos ¢ Sociales

( Microentorno )

e Competidores e Proveedores
* Econdmicos Empresa * Politico-legales

® |ntermediarios e |nstituciones
e Consumidores
e Culturales + o Demogrdficos

¢ Medio-ambientales

llustracién 3- Micro entorno y Macro entorno

Fuente: (Gestion de un pequefio comercio, 2013)

IV.3 EMPRENDEDOR

Pero para que exista una empresa, debe de existir un emprendedor. La persona emprendedora
identifica oportunidades de mercado dirige los recursos necesarios hacia el logro de
oportunidades e invierte todos sus esfuerzos en conseguir los mayores frutos de estas. La
definicion de Emprender es crear una empresa para desarrollar productos servicios que puedan
solucionar un problema o satisfacer una necesidad. Es centrarse e la identificacidon y explotacion

de oportunidades que no han sido debidamente explotadas o exploradas a profundidad.
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-" Sale a la bisqueda de oportunidades, no espera a que surjan. ‘

Mantiene firme la decisién de conseguir aquello que se ha propuesto,
- aunque se presenten problemas, insiste sin abandonar

el intento de lograr el objetivo propuesto. v 7t

Cuando se compromete con algo, se responsabiliza *

hasta que lo desempefia en su plenitud.

El emprendedor es consciente de los riesgos y las dificultades de

iniciar cualquier actividad y se vuelca en la realizacién de la misma.

.

Actiia fijando unos obijetives, desarrollando un plan para su R,%”

consecucion y analizando los resultados obtenidos. —
- Tiene mucha confianza y un alto grado de conocimiento de si

mismo, lo que le permite afrontar los desafios que se le presenten.

Tiene ingenio, ya que aporta nuevas ideas para el desarrollo
- de la actividad que emprende, y también es innovador, %',

pues creatividad e innovacién estan vinculados.

llustracién 4- Tipos de Emprendedor
Fuente: (Gestion de un pequefio comercio, 2013)

Cabe mencionar que hay diferentes tipos de Emprendedores, los cuales son ejemplificados en la
imagen anterior. Pero sin duda, todo emprendedor buscar establecerse comercialmente,
establecer una empresa, establecer un negocio.

IV.4 PLAN DE NEGOCIO

Un emprendedor debe de crear adecuadamente el plan de negocio, ya que este es un
documento escrito que identifica, describe y analiza las oportunidades de negocio, examina la
viabilidad, técnica y econémica y financiera de la misma, y desarrolla todos los procedimientos y
estrategias necesarias para convertir la citada oportunidad d negocio en un plan de empresa

concreto.

12



Con esto se busca obtener multiples objetivos:
A nivel interno:

e Permite alcanzar un conocimiento amplio, profundo y objetivo de la empresa que se
pretende poner en marcha y constituye para el emprendedor un valioso instrumento
para evaluar la viabilidad de sus proyectos y reducir considerablemente el riesgo en la
puesta en marcha del negocio.

e Se aprende a fijar objetivos y planificacion adecuada para alcanzarlos. Por ello permite al
emprendedor a medir sus expectativas y sustentar las metas posibles de alcanzar.

e Cuando el negocio esta en marcha es importante revisar el funcionamiento y valorar
como las desviaciones se ha establecido de acuerdo con el escenario previsto con

anterioridad.
A nivel extorno:

e Se puede obtener financiacion para iniciar el negocio.

e Se pueden encontrar socios y convencerlos del valor del negocio.
iPor qué es tan importante el plan de negocio?

Sin duda el plan de negocio ayuda a pensar en cada aspecto del negocio. Es como la carta de

presentacion al momento de requerir incluso un préstamo para poner en marcha el negocio.

A medida que se avanza, el plan de negocio sirve como una herramienta de medicién, ya que
siempre hay que estar evaluando las ideas y como estas pueden ir cambiando de acuerdo con

factores internos o externos a la empresa.

Marketing Publishing (2014) afirma “Una de las grandes deficiencias de las pequefias
empresas consiste en que, en términos generales, sus actividades no estan debidamente
planificadas” (p.31).

Se han hecho varios estudios y analisis que buscan estudiar las causas del fracaso de muchas

empresas y la mayoria coinciden y confirman que la planificacion es esencial para el exito de

cualquier empresa.
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En la siguiente imagen se detallan algunas de las consecuencias por la falta de planificacion.
Siendo estos en mayor responsabilidad por el emprendedor y duefio de la empresa. No importa
si la planificacion es minima, esta ya es la forma mas eficaz para controlar, dirigir y administrar

una empresa, sin importar su tamafo
Consecuencias de la falta de un plan de Negocio
1. Falta de Control
2. Excesivas situaciones imprevistas

3. Inexistencia de controles para la medicién de verdaderos éxitos o fracasos en la
gestion

4. Falta de un plan o guia debidamente preciso

5. Visidn a corto plazo.

6. Desconocimiento o falta de criterio para actividades financieras

Tabla 1- Consecuencias falta plan de negocio.

Fuente: (EL PLAN DE NEGOCIOS, 2014)

Como falta de la planificacion se recurre en desperdicios, entre los mas importantes podemos
mencionar el desperdicio de dinero, este incurre en el desperdicio de la fuente principal de
sustento inicial para cualquier empresa, al haber un desperdicio de dinero, perdemos capital
importante que puede ser utilizado eficazmente al contar con una planificacion adecuada, los
gastos se pueden volver excesivos de acuerdo a la mala administracion, por lo general estos
problemas econémicos pueden ser evitados de acuerdo a una buena planificacion. El siguiente
desperdicio es el de tiempo, dada la incorrecta planificacion, se incurre bastante tiempo para
resolver errores, se incurre en tiempo y esfuerzos para corregir errores de gestién, al no existir
metas, objetivos y procesos claros, el tiempo para analizar estos detalles se vuelve mas extenso.
Como ultimo desperdicio, estan las oportunidades, las cuales no pueden ser aprovechadas por
los duefios, se pierde la oportunidad de crecer, de explotar posibles negocios importantes, esto

causado por una mala planificacion.
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DESPERDICIO

Aumenta el
DESPERDICIO
DE TIEMPO
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llustracion 5- Sinergia de desperdicios

Fuente: (EL PLAN DE NEGOCIOS, 2014)
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En la imagen anterior, se detalla cdmo el proceso de sinergia entre los desperdicios alimenta

una a otra, volviendo asi un ciclo interminable. Basados en esto, es importante tener en cuenta

qgue un plan de negocio es totalmente necesario y forman la columna vertebral de cada

empresa.

Pero a mi parecer un plan de negocios no es suficiente para asegura el éxito de una empresa, es

necesario utilizar herramientas que generen un valor agregado.

Oportunidades | Amenazas | Fortalezas | Debilidades
Electrénica X X
Textil X X X
Construccion X X
Cueros X X X
Educaciéon X X

llustracion 6- Ejemplo de un analisis FODA

Fuente: (Control de gestidn: una posible aplicacion de andlisis FODA, 2014)
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Si bien, el cuadro anterior parece sencillo, es de suma importancia poder encontrar todos los
posibles valores a factores que se deben de evaluar, entre mas factores reconocidos, mas claro

sera el panorama que se le puede presentar al empresario.

La informacidn previamente explicada, se realizé con el fin de recabar informacion basica y clara
de lo que es emprender y como un emprendedor debe de guiar su empresa, siendo capaz de
analizar su entorno y como este influye directa o indirectamente en el éxito de este. A su vez se

analizaron dos herramientas necesarias para la planificaciéon de la empresa.

Requisitos para apertura de negocio en Honduras:

Apertura de Negocios
Requisitos de Apertura de Negocios
1.- Compatibilidad aprobada por la Gerencia de Control de la Construccién o Gerencia del Centro Histérico de la Alcaldia Municipal del Distrito Central.

2 - Llenar formulario de declaracién jurada de Industria Comercio y Servicio (ICS) F-01 sin manchones.

DESCARGA EL FORMULARIO

J.- Fotocopia de Escritura Publica de Constitucion si es una sociedad o comerciante individual, debidamente inscrito en el registro mercantil y en la
Camara de Comercio e Industria correspondiente (CCIT/CCIC), segun art. 384 del Cédigo de Comercio.

4 - Fotocopia de RTN numérico si es una sociedad

5 .- Fotocopia de Identidad y RTN para comerciante individual

6 - Fotocopia de tarjeta de identidad del representante legal de la empresa, o propietario del negocio

7 - Fotocopia de Solvencia Municipal (personal) del representante legal de la empresa o propietario del negocio

8- Carta poder autenticada y fotocopia de identidad y/o carne del Colegio de Abogados de Honduras de la persona que realizara el tramite en caso de no
ser el representante legal o propietario.

9 .- Autorizacion en caso de ser empleado de la empresa, y la misma quedara unicamente para los efectos de presentar Declaraciones Juradas o retirar el

Permiso de Operacidn. (Se verifica en sistema de impuesto personal).

NOTA: Las alcaldias municipales no autorizaran los permisos de operacion a todo comerciante individual, persona natural o juridica que no se
inscriba o renueve el registro previamente en la Camara respectiva de su Municipio o Departamento.- Articulo 31 reformado de la Ley de

Camaras de Comercio e Industria de Honduras.

llustracién 7 - Requisitos Apertura de un Negocio

Fuente: (Pagina Web alcaldia Municipal de Honduras)

IV.5 ANALISIS DE PEQUENOS, MEDIANOS Y GRANDES SUPERMERCADOS.

En este sector, participan una gran variedad de comercios, los cuales incluye a los productores,
al manufacturado de un producto determinado, luego estan los diferentes distribuidores, los

revendedores mayoristas y minoristas llegando hasta el consumidor final. Teniendo en cuenta
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que el elemento tradicional que caracteriza a las ventas por detalle consiste en vender los
productos de forma directa al consumidor, esto mediante tiendas o locales comerciales. Las
grandes o medianas empresas suelen tener diferentes puntos de venta, lo cual permite una

mayor expansién del negocio y mayor abarcamiento de clientes.

Los supermercados sin importar su tamafio han crecido aceleradamente y esto ha trascendido
mundialmente, Honduras por su parte no ha sido la excepcion. El consumidor final tiene una
alta demanda de abastecimiento de alimentos, factores como locales modernos, horarios
convenientes, seguridad y variedad de productos son factores determinantes para el

crecimiento de estos comercios.

Uno de los actores importantes en el mercado son los proveedores, incluyendo productores o
netamente distribuidores. El numero de proveedores dependera del tamafio del supermercado y

como es su comportamiento respecto a la venta de productos variados.

Un dato importante, es que la relacion comercial entre proveedores y supermercados no median
contratos exclusivos entre ambos. Los supermercados tienen la libertad de elegir a sus
proveedores de acuerdo con factores relevantes como: calidad del producto, precios, marca, etc.

Fomentando asi una competencia equilibrada entre supermercados y productores.

En Honduras, el servicio de atencion cara a cara es caracteristico en estos negocios, también en
los ultimos afos, las pulperias se han diversificado ofreciendo servicios de telefonia vy

transacciones bancarias.

En Honduras, se acostumbran a realizar compras denominadas la provision mensual, estas
compras varian de acuerdo con las diferentes familias hondurefias, necesidades, educacién y

tamano.
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Frecuencia de Visitas a Supermercados
Total Distrito Central y San Pedro Sula
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llustracion 8 - Frecuencia de Visitas a Supermercados

Fuente: (Estudio sobre el sector de los supermercados en Honduras,2013)

Hogares por Ciudad, segin Razon de Compra
Las decisiones en cuanto a que CIUDAD Tatal
establecimiento acudir a realizar Razonde compra | DistritoCentral | SanPedro Sula - "
sus compras estara en funcion de . | el %
algunos criterios basicos, es i = - sy = ==
Fe B = Calidad a3 188 56 184 141 19.4
deg:lr. precios, facil acceso, — ——— o 5
‘-Fal‘ledad, Gahdad’ y Segundﬂd. Beguridad az 18.5 52 1649 134 18.4
Facil Acooso 178 428 116 31y 295 40.5
OlLos criterios de eleccidon estuvieron Tatal a0 | 100 we | 100 128 | 100
determinados fundamentalmente pGI’ Mok Varble de respuesia mdliple; los poroantajes no saman 1000
los precios (75%), seguido por facil Fuents: Encussts Estisdio Sectorial e Supennercados.
acceso (40%), y variedad de
productos (31%). ¥En el caso del Grupo Walmart, los factores

determinantes fueron en su orden: precios (141
hogares — 19.4%) y facil acceso (38 hogares —
5.2%).

v'En el resto de los supermercados prevalecieron
los criterios de precios (Junior 40 hogares —
55%, La Antorcha 22 hogares — 3.0%); y facil
acceso (La Antorcha 21 hogares - 2.9%).

OPor supermercado mas visitado, se
tiene gue:
+ 141 hogares (19.4%) visitan La
Colonia motivados por precios;
47 (6.5%) por facil acceso; 17 por
calidad (2.3%); 12 por seguridad
(1.6%); y 9 por calidad (1.2%).

llustracion 9 - Estudio Razones de Compra

Fuente: (Estudio sobre el sector de los supermercados en Honduras,2013)
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Hogares Principales Ciudades y Lugar Preferido de Compra,

Al relacionar el lugar Segun Nivel de Ingreso Mensual del Hogar
preferido de compra RANGO DE INGRESO DEL HOGAR Total
segln nivel de ingreso del e e 1 2 3 4 5 i
hogar, se tiene que a e % L % e kL N % N %
medida que el ingreso Supermercade 17| 236 | 18| 465 | 148 | sas| &2 | 482 | 15| 714 | 381 | <66
crece, el mayor consumo se Hipermarcadn 0 o| 5| sa| s | we| | ara| & 2as| 05| 14a
concentra en Mercados Piblicos 28| sas| 74| 2sa| a| wa| 7| se| o o] =] =
supermercados e Pulperias w| me| 2| s2| 1 aa| a] 22| o 0| | es
hipermercados. Feria del Agricultor 1] 14 2| oa| 3 12| a| za| o 0 o| 12

BAMASUPRO 11| 1s3 g| ea| a 18] 2| 18| o o a3 as
Hogares situados en el Bodegas 5| &so 5 3| = 12| o of o o] | e
rango de mas bajo ingreso Mercaditos 0 0 q a| s 12| 1| o8| o 0 a| os
(i.e. < de Lps. 5,000.00), prven &l allas ] a sl all ol ol =l =l o
prefieren hacer sus compras &
en su mayoria en los i 72| wo| 286 | 100 | 2sa| wwo| & 00| 2| wo| 78| 100
mercadns puhlims {33.9%}. 1=Manos 52 5000.00 Lps - 2= Da 5,00001 & 10,000.00 Lps ; 3= Da 1000000017 & 20, N0 Lps
Cabe OIJSENEI' quE' as an 4 = Dhe 20,000.01 & 50,000.00 Lgs; 5= Dwe 50,000.01 a 100,000.00 Lps
este nivel de ingresos donde | ===e=miemmom s s e

las compras en pulperias y
BANASUPRO, registran los
mayores porcentajes.

llustracién 10 - Preferencia de Lugares

Fuente: (Estudio sobre el sector de los supermercados en Honduras,2013)

En Centro América, este tipo de comercios son la base fundamental de la economia, en la
mayoria de las zonas urbanas y rurales, existen este tipo de abastecimientos, supliendo asi las

necesidades basicas inmediatas de la poblacion.

|- Ll

llustracién 11 - Pulperias Nacionales

Fuente: (La Prensa, 2014)
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IV.6 SUPERMERCADOS

Informacién registrada de los supermercados mas relevantes.

Establecimiento Cantidad

Supermercado La Colonia 51 tiendas
Supermercado Wal-Mart 3 tiendas

Maxi Despensas / Despensa Familiar 71 tiendas
Supermercados Paiz 8 tiendas

YIP 1 tienda

Mas X Menos 1 tienda

Stock 1 tienda

BANASUPROS 103 tienditas
Mercaditos/Pulperias 130,000 establecimientos

Tabla 2 - Supermercados

Fuente: Elaboracién Propia, basada en datos de las paginas oficiales de cada supermercado

En el cuadro anterior, se puede evidenciar claramente como las pulperias y pequefios, medianos

mercaditos son los que se han extendido ampliamente.

Segun un estudio presentado por el diario La Prensa, indica que las pulperias y mercaditos
mueve el 40% de los productos en América Latina. En Honduras, se indica que el 78% de los
duefios de pulperia son mujeres, la mayoria de ellas son jefas de familia y buscan generar
ingresos desde el hogar. Teniendo en cuenta que la edad promedio de un duefio hondurefio
oscila entre los 35y 60 afios, con nivel educativo de primaria o ciclo basico. Segun los calculos
de Fundes, hay 130,000 establecimientos de este tipo. (Pulperias mueven el 40% de los productos

en América Latina, s. f.)

De acuerdo hasta ultima premisa, la preparacion educativa es un factor de riesgo, al no existir
conocimientos basicos de emprendimiento o herramientas especializadas para la administracién
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de la empresa, es muy seguro que el éxito de esta se pueda ver mermada. La mayoria de estos
establecimientos, pulperias, mercaditos, no cuentan con un software especializado, lo cual

imposibilita un control adecuado de las finanzas y del inventario de productos.

IV.7 PULPERIAS Y OTROS ESTABLECIMIENTOS.

La palabra pulperia esta relacionada con los pulpos y sitios donde se les vende, esta es una
palabra muy difundida en Latinoamérica. Pero en nuestra cultura se les llamaba a los lugares en
los que se podia encontrar gran variedad de productos, desde ropa, granos, abarroteria y
productos, logrando asi que el negocio fuera un monopolio dentro de la comunidad, los duefios
actuaban como “pulpos con sus tentaculos” atendiendo a todos los clientes, por eso se les

conoce como pulperos.

También se les conoce como Truchas, que este nombre es utilizado en zonas donde la influencia
de compaiiias bananeras predominaba la zona, siendo un anglicismo asociado a Monopolio por

la palabra Trust.

Requisitos para la Apertura de una Pulperia en Honduras:

Apertura de Pulperia

Requisitos para Apertura de Pulperia

1.- Llenar formulario de declaracién jurada de Industria Comercio y Servicio (ICS) F-01 sin tachones, borrones y/o corrector.

DESCARGA EL FORMULARIO

2 - Fotocopia de tarjeta de identidad

3 - Fotocopia de Solvencia Municipal

4 - Estado de cuenta de bienes inmuebles al dia, del local donde se ubicara el negocio.

5.- Que el Uso de la propiedad no sea LOTE BALDIO (se verifica en el estado de cuenta de bienes inmuebles).

6.- Si el bien Inmueble no esta a su nombre, presentar autorizacion del propietario que el negocio operara en dicho bien.

T - Carta poder autenticada, folocopia de identidad y/o camet del Colegio de Abogados de Honduras de la persona que realizara el iramite, en caso de no

ser el propietario.
8 - Suscribir Acta de Compromiso para la venta de bebidas alcohdlicas. (Llenar y firmar en ventanilla)

9 - Visto Bueno de la Gerencia de Atencién al Ciudadano para autorizar €l mismo

llustracién 12 - Requisitos Apertura Pulperia

Fuente: (Pagina Web alcaldia Municipal de Honduras)
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IV.8 INVENTARIO.

Para el desarrollo de las actividades y funciones, las empresas requieren la adquisicion de
bienes, productos y servicios. Estas adquisiciones generalmente se acumulan, y deben

gestionarse correctamente, teniendo en cuenta la manipulacion, conservacion y su flujo.

“Un inventario consiste en un listado ordenado, detallado y valorado de los bienes de
una empresa. Los bienes de la empresa se encuentran ordenados y detallados dependiendo de
las caracteristicas del bien que forma parte de la empresa, agrupando los que son similares y
valorados, ya que se deben expresar en valor econdémico para que formen parte del patrimonio

de la empresa” (Cruz Fernandez, s. f., p. 12).

El volumen de la actividad de cada empresa estd ligado con la elaboracién, desarrollo y
administracion del inventario. Esta es una de las actividades mas complejas e importante de

cada empresa.

Los inventarios, ayudan a controlar de forma ordenada y sistematizada los contenidos de bienes
que la empresa contiene. El contenido, puede estar destinado a las ventas o forma parte de la

actividad principal de las empresas y sus operaciones.

llustracién 13 - Ejemplo almacén de inventarios

Fuente: (Gestion de Inventarios, 2017)
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Al momento de trabajar con inventarios, se deben conocer y saber diferenciar algunos
conceptos, que, de no hacerlos correctamente, suelen causar confusién y que los procesos de

administracion sean realizados errédneamente.

Entre los conceptos mas importantes estan:

Gonceptos

Y Y

Inventario Stock Existencias

llustracion 14 - Conceptos Inventario

Fuente: (Gestion de Inventarios, 2017)

Inventario: Consiste en el listado ordenado y valorado de todos los productos de la empresa.
Este contiene los datos de cada producto y servicio debidamente detallados. Favoreciendo la

disposicion de los articulos.
Stock: Este es el producto o servicio que sera almacenado, para su posterior venta.

Existencia: Estas forman el Stock de la empresa y se clasifican en criterios de acuerdo con

criterios manejados en la empresa.

1V.9 METODOS DE CONSTE DE INVENTARIOS.

Los costos de los inventarios son determinados de acuerdo con la multiplicacién que hace el
negocio de la cantidad de articulos inventariados por sus costos unitarios, entre algunos
métodos existen los siguientes:

® (Costo Identificado.

® (Costo Unitario Especifico.

® (Costo Promedio Ponderado.

® Meétodo Detallista.

® (Costo de primeras entradas, primeras salidas (PEPS).
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® (Costo de ultimas entradas, primeras salidas (UEPS).

V. METODOLOGIA

V.1 ENFOQUE Y METODOS
Durante el desarrollo de este informe, se utilizdé el método Mixto.

El método mixto es un proceso que recolecta, analiza y vincula los datos cuantitativos y
cualitativos de una misma investigacion, implicando la légica inductiva y deductiva, logrando
una perspectiva mas precisa del fendmeno clarificando y formulando el planteamiento del

problema (Hernandez Sampieri et al., 2006).

Se desea vincular la informacion obtenida de los clientes frecuentes de los supermercaditos y
pulperias, vincular esta informacion con la perspectiva de los duefios de estos negocios, para
analizar los datos que garantizan un servicio al cliente de calidad de acuerdo con el flujo de las

actividades y procesos ejecutados en la operatividad de los negocios.
V.2 POBLACION Y MUESTRA.

V.2.1 Poblacion.

Segun (Jany, 1994) poblacion se puede definir como “la totalidad de elementos o individuos que

tienen ciertas caracteristicas similares y sobre las cuales se desea hacer inferencia”.
Este proyecto fue basado en los siguientes criterios:

e Alcance: Una colonia o barrio estandar del Distrito Central.

e Elemento: 50 Pulperias o Supermercaditos establecidos en la colonia o barrio estandar
del Distrito Central.

e Unidades de muestreo: Pulperias y Mercaditos establecidos en una colonia o barrio

estandar del Distrito Central.

24



V.2.2 Muestra.

Muestra es la parte de la poblacién que se selecciona, de la cual realmente se obtiene la
informacién para el desarrollo del estudio y sobre el cual se efectuaran la medicion y la

observacion de las variables objeto de estudio (Sampieri, 2010).

- ZoN
= V1o

llustracion 15. Férmula para sacar la Muestra de una Poblacion

Fuente: (Gestion de Inventarios, 2017)

En donde:
n = es el tamafo de la muestra poblacional a obtener.

N

es el tamafio de la poblacién total.

o = representa la desviacién estandar de la poblacién. En caso de desconocer este dato es

comun utilizar un valor constate que equivale a 0.5

Z = es el valor obtenido mediante niveles de confianza. Su valor es una constante, por lo general
se tienen dos valores dependiendo el grado de confianza que se desee siendo 99% el valor mas
alto (este valor equivale a 2.58) y 95% (1.96) el valor minimo aceptado para considerar la

investigacién como confiable.
e = representa el limite aceptable de error muestra

e La muestra de la poblacién para la investigacién, seran las pulperias y supermercaditos
utilizado una colonia o barrio estandar del Distrito Central, siendo 17 establecimientos

utilizados para la muestra.
Nivel de Confianza: 95%

Margen de Error: 20%
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Poblacion: 50 Establecimientos por colonia.
Tamaino de Muestra: 17 Establecimientos por colonia.

e Se estima que en una colonia estandar de la capital hay 2,000 habitantes de acuerdo con
datos obtenidos del INE, se aplicara una pequefia encuesta para determinar datos

relevantes.
Nivel de Confianza: 95%
Margen de Error: 25%
Poblacion: Aproximado 2,000 habitantes por colonia.

Tamaio de Muestra: 43 habitantes por colonia.

= Poblacian

Ebementos o unidades
de muestrea/andlisis

Muestra

llustraciéon 16 - Muestra

Fuente: (Hernandez et al,, 2014, p. 175).

V.3 UNIDAD DE ANALISIS Y RESPUESTA

El investigador analiza las mediciones, esta unidad esta definida y es la unidad de estudio que

puede tener una o mas unidades de analisis.

Al hablar de unidad de analisis se refiere al objeto del que sera el estudio por realizar, esta
puede estar basada, por ejemplo, en personas, animales, areas demograficas, produccion de
algun material especifico, procesos etc. En este caso, la unidad analizada se centr6 en el

departamento de Francisco Morazan, Municipio del Distrito Central.
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V.3.1 Entrevista para los Duefios de Pulperias y Supermercaditos

Unidad de Anélisis

:Considera que su servicio al cliente influye en la

rentabilidad del negocio? Explique

;Cudles son las dificultades para garantizar un

servicio al cliente de alta calidad?

:De qué manera o con que métodos genera su

informacion financiera?

;Qué es lo mas dificil de administrar y ser un

duefio de estos negocios?

(En qué le ayudaria implementar un sistema
web que ayude con el control de procesos de
inventario, procesos de venta y compra de

productos y otros procesos del negocio?

;Qué opina del crédito como servicio para
algunos clientes? Indique si esta de acuerdo o

no.

iPor qué considera que es adecuado

automatizar la administracion del inventario?

:Qué elementos de un sistema web ayudarian a
garantizar la eficiencia de sus procesos de venta

de productos?

Respuesta

Duefio de Pulperia o Supermercadito

Duefio de Pulperia o Supermercadito

Duefio de Pulperia o Supermercadito

Duefio de Pulperia o Supermercadito

Duefio de Pulperia o Supermercadito

Duefio de Pulperia o Supermercadito

Cajero de Pulperia o Supermercadito

Duefio de Pulperia o Supermercadito

Tabla 3 - Preguntas de la Entrevista para Duefios de Supermercaditos y Pulperias
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Fuente: Elaboracién Propia

V.3.2 Encuesta para los clientes de Pulperias y Supermercaditos.

Unidad de Analisis Respuesta
1. ¢Cual es su género? Cliente Frecuente
2. ¢En qué rango de edad se encuentra? Cliente Frecuente

3. ;Qué tanto frecuenta una pulperia o supermercadito a la

Cliente Frecuente
semana?

4. ;En qué horarios suele ir a comprar? Cliente Frecuente

5. ;Es de su importancia si el servicio al cliente en estos

. , Cliente Frecuente
negocios es de alta calidad?

6. ;Le molesta que se tarden en atenderle? Cliente Frecuente

7. iCuanto tiempo cree que es considerado esperar antes Y| )
) Cliente Frecuente
durante lo atienden?

8. ;Le molesta que no sepan si hay o no un producto que .
¢ . 9 P y P 9 Cliente Frecuente
nhecesita?

9. ;Cree usted que es importante el servicio de crédito en

.. Cliente Frecuente
estos establecimientos?

10. ¢ Tiene crédito en alguna pulperia o supermercadito? Cliente Frecuente

11. ;Estaria de acuerdo con que estos establecimientos
cuentan con el historial de sus compras para brindarle un Cliente Frecuente
mejor servicio?

12. iCree que estos establecimientos mejorarian su servicio si
contaran con un sistema tecnoldgico especializado paras Cliente Frecuente
agilizar las ventas al cliente?

13. ;Le gustaria recibir notificaciones de productos de .
o Cliente Frecuente
acuerdo con el historial de sus compras?

14. ;Para usted como cliente, que factores son importantes )
. : , Cliente Frecuente
para este negocio? Seleccione 2 opciones.

Tabla 4- Preguntas de la Encuesta para Clientes

Fuente: Elaboracion Propia



V.4 TECNICAS E INSTRUMENTOS APLICADOS

El analista puede utilizar una gran variedad de técnicas y herramientas para la obtencién de
informacién deseada, entre ellos; la entrevista, revision de documentos, observacion, entre otros.
Los instrumentos son aplicados en momentos particulares, finalmente obteniendo la

informacién que sera Util para una investigacion.

V.4.1 Entrevista:

Esta es la accion de desarrollar una charla con una o mas personas de acuerdo con una serie de
preguntas previamente establecida, con el objetivo de recabar informacién de interés de
acuerdo a un tema especifico. El entrevistado respondera preguntas, exponiendo su opinion o
punto de vista, también puede brindar un testimonio simple sobre un echo determinado. Esta
técnica se aplicd a los diferentes empresarios y emprendedores duefios de una pulperia,
pequefio supermercado y abarroteria en el municipio del Distrito Central, de acuerdo con citas

concertadas con los duenos de los establecimientos.

V.4.2 Observacion:

Esta técnica consiste en observar, acumular e interpretar los comportamientos, acciones y
hechos de las personas y objetos, realizadas habitualmente. Se busca obtener informacién
natural, fluida y espontanea, sin intervencién o manipulacién. Esta técnica fue aplicada sobre los

pulperos y otros duefios para reconocer los comportamientos de ellos al momento de trabajar.

V.4.3 Encuesta:

Las encuestas son un método de investigacion y recopilacion de datos utilizadas para obtener
informacién de personas sobre diversos temas. Las encuestas tienen una variedad de propositos
y se pueden llevar a cabo de muchas maneras dependiendo de la metodologia elegida y los

objetivos que se deseen alcanzar.

Los datos suelen obtenerse mediante el uso de procedimientos estandarizados, esto con la

finalidad de que cada persona encuestada responda las preguntas en una igualdad de
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condiciones para evitar opiniones sesgadas que pudieran influir en el resultado de la

investigacion o estudio.

Una encuesta implica solicitar a las personas informacion a través de un cuestionario, este
puede distribuirse en papel, aunque con la llegada de nuevas tecnologias es mas comun crear
un cuestionario online y distribuirlo utilizando medios digitales como redes sociales, correo

electrdnico, codigos QR o URL.

V.5 FUENTES DE INFORMACION

Son instrumentos para el conocimiento, busqueda y acceso a la informacién. Un ordenador
comun, permite la difusion y obtencion de informacion a través de internet, adquiriendo una
importancia estratégica decisiva de las sociedades desarrolladas, a medida que las sociedades
avanzan tecnoldgica y culturalmente la importancia serda mayor y aumentara las ventajas

estructurales.

La necesidad de nuevos conocimientos y esta a la vanguardia, requiere la recurrencia
permanente a las diferentes fuentes de informacion. Los usuarios definen esta necesidad de

acuerdo con sus funciones y deseos de conocimiento.

V.5.1 Fuentes Primarias

Esta es creada por el investigador expresamente para que el estudio sea concreto. Siendo esta

informacién inexistente al momento de plantear la necesidad de utilizarla.

La informacién fue obtenida por medio de la investigacion realizada con las técnicas de
Entrevista y Observacién aplicada a los empresarias y emprendedores duefios de los
establecimientos ubicados en el departamento de Francisco Morazan, Municipio del Distrito

Central.

V.5.2 Fuentes Secundarias.

Esta fue basada e informacion organizada, elaborada y analizada referentes a documentos

primarios originales.
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Los datos encontrados en el informe fueron obtenidos de paginas oficiales de supermercados

oficiales, diarios, sitios web, libros digitales.
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V.6 CRONOLOGIA DEL TRABAJO

Descripcion de la actividad

Progreso

Inicio

Final

ITETT)]
Dias

Abil Mayo Junio
Semanal Semana? Semana3 Semanad4 Semana5 Semana6 Semana7 Semana8 Semanad9 Semana 10

19-25 26-02 03-09 10-16 17-23 24-30 31-06 07-13 14-20 21-27

Inicio de Proyecto 1ra Fase

Elaboracidn Plan de Trabajo

Investigacidn Inicial de acuerdo con la
problematica

Elaboracidn Planteamiento del
Investigacion, Justificacion y Objetivos)
Elaboracidn del Marco Tedrico

Definicion de Metodologia de Investigacidn

Elaboracidn y definicidn Poblacion y Muestra,
Elaboracidn de Instrumento

Pulperias y Supermercaditos

Aplicacién de Encuesta para Clientes

Encuestas realizadas

Elaboracidn y analisis de Recomendaciones y
Conclusiones, Formato final al Informe de
Investigacidn

Problema(Antecedentes, Enunciado, Preguntas de

Visita y aplicacidn de la entrevista a duefios de

Elaboracion, analisis y tabulacidn de Entrevistas y

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

19/04/2021

19/04/2021

21/04/2021

24/04/2021

3/5/2021

24/05/2021

27/5/2021

1/6/2021

7/6/2021

12/6/2021

18/06/2021

27/06/2021

20/04/2021

23/04/2021

2/5/2021

23/5/2021

26/05/2021

31/5/2021

6/6/2021

11/6/2021

20/6/2021

27/06/2021

66

20

llustracion 17 - Cronologia de Trabajo

Fuente: Elaboracion Propia
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VI. RESULTADOS Y ANALISIS

VI.1 LA ENTREVISTA.

La entrevista se aplico a la muestra de 17 duefios de supermercaditos y pulperias. A

continuacion, se detalla el andlisis de acuerdo con las respuestas obtenidas.

VI.1.1 Analisis del Investigador para la ENTREVISTA realizada a los dueios de

Supermercaditos y Pulperias.

1. ;Cual es su Género?
El 58.8% de los entrevistados son hombres, la falta de oportunidades laborales influye

mas en los hombres por lo que deciden iniciar uno de estos negocios.

Descripcién No. De Casos Porcentaje
Masculino 10 58.8%
Femenino 7 41.2%

Total 17 100%

Tabla 5. Genero de los encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

;Cual es su Genero?

17 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

llustracion 18. Genero de los Entrevistados

Fuente: Elaboracion Propia
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¢En qué rango de edad se encuentra?

El 52.9% de las personas tienen entre 30 a 39 afios, personas adultamente jévenes.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
18 a 29 afos 4 23.5%
30 a 39 anos 9 52.9%
40 a 49 anos 2 11.8%
Mayor de 50 afios 2 11.8%
Total 17 100%

Tabla 6. Edad de los Entrevistados

Fuente: Elaboracion Propia

(En qué rango de edad se encuentra?

17 respuestas

® 13 329 afios
@ 30a39afios
40 a 49 afios
@ Wayor de 50 afios

llustracién 19. Edad de los Entrevistados

Fuente: Elaboracion Propia
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¢Cual representa su nivel educativo?

Los estudios van de la mano con estos emprendedores, siendo el 52.9% pasantes

universitarios, para poder sustentar los estudios inician estos negocios.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Primaria 0 0%
Secundaria 3 17.6%
Pasante 9 52.9%
Universitario
Grado 5 29.4%
Universitario
Completo
Total 17 100%
Tabla 7. Nivel educativo de los Entrevistados
Fuente: Elaboracion Propia
;Cual representa su nivel educativo?
17 respuestas
@ Frimaria

@ Secundaria
Pasante Universitario
@ Grado Universitario Completo

llustracion 20. Nivel educativo de los Entrevistados

Fuente: Elaboracién Propia
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¢Qué es lo mas dificil de administrar y ser un dueiio de estos negocios?

De acuerdo con las respuestas obtenidas se puede generalizar que la administracion
correcta de estos negocios requiere controles adecuados para la informacién financiera
que permite la continuidad del negocio y la toma de decisiones importantes, también se
identifico que los problemas con el levantamiento de inventario es un problema.

La definiciéon de un proceso o flujo correcto para atender a un cliente también influye en
que tan facil puede ser la operatividad sumando a esto el conocimiento de la existencia
de productos

¢Por qué considera que su servicio al cliente influye en la rentabilidad de su

negocio? Explique

Todos los entrevistados concordaron que el servicio al cliente es fundamental para que
estos negocios puedan tener un éxito y su rentabilidad sea positiva, esto se logra
conseguir con la implementacion de sistemas que agilicen la calidad del servicio y

promueven eficiencia y calidad en la atencién

¢De qué manera o con que métodos genera su informacion financiera?

Todos estos establecimientos carecen de un sistema especializado que genere
informacién valida y de confianza que sirva para la toma de decisiones. Realizando una
actividad tan importante de una manera empirica y poco fiable.

{Qué opina del crédito como servicio para algunos clientes? Indique si esta de
acuerdo o no

Se obtuvieron diferentes puntos de vista, pero la mayoria de los duefios afirman que es
una mala practica y que es una de las razones por la que estos negocios fracasan. Se
cree que puede existir una base de datos con clientes concurrentes y confiables, pero

debe de haber métodos y procesos que aseguren el valor de este servicio.
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10.

¢En qué le ayudaria implementar un sistema web que ayude con el control de
procesos de inventario, procesos de venta y compra de productos y otros procesos

del negocio?

Los duefios de estos negocios creen que seria de suma importancia poder contar con un
sistema web especializado, lo que permitiria una mejor organizacién, control y ejecucion
de actividades en todo sentido del negocio. La facilidad de ejecutar procesos y llevar

controles automatizados garantiza una mejor operatividad.

¢Por qué considera que es adecuado automatizar la administracion del inventario?
Los entrevistados coincidieron que esta es una de las actividades mas tediosas dentro de
este negocio, es mucha informacion para ser manejada de forma empirica por lo que un
sistema agilizaria enormemente este proceso. Se mitigan errores de productos
innecesarios o dificiles de vender.

{Qué elementos de un sistema web ayudarian a garantizar la eficiencia de sus
procesos de venta de productos?

El sistema debe ser amigable para el usuario, contar con flujos en el sistema que agilicen
la atencion al cliente y las ventas. Que la informacion de los productos en el inventario
sea clara y completa, mostrando detalles del producto, costos, etc. De facil uso y que

genere informacion financiera valiosa que ayude con la toma de decisiones.
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VI.1.2 Analisis del Investigador para la ENCUESTA hacia los clientes.

1. Se aplico la encuesta y 28 mujeres respondieron equivalente al 50%, por su parte 28

hombres respondieron la encuesta equivalente al 50%

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Masculino 28 50%
Femenino 28 50%

Total 56 100%

Tabla 8. Genero de los encuestados

Fuente: Elaboracion Propia

;Cual es su genero?

26 respuestas

@ Masculino
@ Femenino

llustracién 21. Genero de los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia
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2. Se aprecia que la mayoria de los clientes oscila edades entre 21 a 39 aflos con sus

respectivos porcentajes del 32.1% y 44.6%

Descripcion No. De Casos
15 a 20 afios 1
21 a 20 afos 18
30 a 39 afios 25
40 a 49 anos 7
Mayor de 50 afios 5
Total 56

Tabla 9. Edades de los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

Porcentaje

1.8%

32.1%

44.6%

12.5

8.9%

100%

26 respuestas

:En que rango de edad se encuentra?

@ 15320 arfios
@ 21a29afios
30 a 39 afos
@ 40 a49 afios
@ Mayor de 50 afios

llustracién 22. Edades de los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia
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3. Se aprecia que la mayoria de las personas visita estos establecimientos 3 veces a la
semana equivalente al 41.1%, seguido de 1 vez a la semana por 21 personas con el

37.5%

Descripcion No. De Casos Porcentaje
1 vez a la semana 21 37.5%
3 veces a la semana 23 41.1%
5 veces a la semana 8 14.3%
Todos los dias 0 0%
Total 56 100%

Tabla 10 . Frecuencia de visita por los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

;Que tanto frecuenta una pulperia o supermercadito a la semana?

o6 respuestas

@ 1vezalasemana
@ 3veces alasemana

Hveces ala semana
@ Todos los dias

llustracién 23. Frecuencia de visita por los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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4. El 55.4% de la muestra acude a estos negocios en un horario de 04:00pm a 08:00pm, por

otro parte le sigue el 21.4% de 10:00am a 01:00pm, siendo estas las posibles horas pico

de atencion.
Descripcion No. De Casos

06:00am — 10:00am 8
10:00am — 01:00pm 12
01:00pm - 04:00pm 3
04:00pm — 08:00pm 31
08:00pm — 10:00pm 2

Total 56

Tabla 11. Horario de visita por los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia

Porcentaje

14.3%

21.4%

5.4%

55.4%

3.6

100%

;En qué horarios suele ir a comprar?

56 respuestas

& 06:00am - 10:00am
@ 10:00am - 01:00pm

01:00pm - 04:00pm
@ 04:00pm - 02:00pm
& 02:00pm - 10:00pm

llustracion 24. Horario de visita por los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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5. El 91.1% de personas considera que el servicio al cliente es fundamental en estos

negocios, por lo que este factor debe de ser atendido activamente.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Si 51 91.1%
No 2 3.6%
No es importante 3 5.4%
Total 56 100%

Tabla 12. Importancia del Servicio al Cliente segtn los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia

i Es de su importancia si el servicio al cliente en estos negocios es de alta calidad?

26 respuestas

@ Si
@ HNo

Mo es importante

llustracién 25. Importancia del Servicio al Cliente segtin los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia

6. La mala o deficiente atencion al cliente refleja la molestia de los clientes con un 83.9%

42



Descripcion No. De Casos Porcentaje

Si 47 83.9%
No 9 16.1%
Total 56 100%

Tabla 13. Molestia segtin los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

iLe molesta que se tarden en atenderle?

26 respuestas

@ s
® no

llustracién 26. Molestia segtin los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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7. ElI75% de la muestra refleja que la atencion debe ser expedita de 1 a 5 minutos.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
1 a 5 minutos 42 75%
6 a 10 minutos 11 19.6%
11 a 15 minutos 3 5.4%
Total 56 100%

Tabla 14. Tiempo considerado de espera segtn los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

;Cuanto tiempo cree que es considerado esperar antes y durante lo atienden?

26 respuestas

@ 125 minutos
@ 6310 minutos
11 a 15 minutos

llustracién 27. Tiempo considerado de espera segtn los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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los clientes que equivale a 43 personas siendo 76.8% de la muestra.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Si 43 76.8%
No 13 23.2%
Total 56 100%

Tabla 15. Importancia de conocer la existencia de productos

Fuente: Elaboracién Propia

36 respuestas

;Le molesta que no sepan si hay o no un producto que necesita?

@ s
® no

llustracién 28. Importancia de conocer la existencia de productos

Fuente: Elaboracion Propia

8. La importancia de manejar la existencia del inventario se ve reflejada en la molestia de
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9. Uno de los factores que no benefician mucho o si no tienen controles adecuados para
brindar este servicio es dar crédito, en la encuesta se aprecia una opinion diversa, ya que
quizas para algunas personas si es importante y para otras no, otras quizas no la han

necesitado.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Si 16 28.6%
No 23 41.1%
Quizas 17 30.4%
Total 56 100%

Tabla 16. Importancia del Servicio de crédito

Fuente: Elaboracion Propia

i Cree usted que es importante el servicio de credito en estos establecimientos?

56 respuestas

@ Si
& Mo

Cluizas

llustracion 29. Importancia del Servicio de crédito

Fuente: Elaboracion Propia
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10. Solo el 12.5% de la muestra posee crédito en algun negocio de este tipo.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Si 7 12.5%
No 49 87.5%
Total 56 100%

Tabla 17. Crédito de los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

;Tiene credito en alguna pulperia o supermercadito?

26 respuestas

@ s
@ HNo

llustracion 30. Crédito de los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia
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11. El 82.1% reconoce que el historial de compras es importante para garantizar un mejor

servicio.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Si 46 82.1%
No 10 17.9%
Total 56 100%

Tabla 18. Importancia del historial de compras segtin los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

;Estaria de acuerdo con que estos establecimientos cuentan con el historial de sus compras
para brindarle un mejor servicio?

56 respuestas

@ S
@ Mo

llustracion 31. Importancia del historial de compras segtn los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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12. El 92% de la muestra reconoce que el uso de tecnologias especializadas agilizara el

servicio de ventas, lo cual impacta positivamente en el servicio al cliente.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Si 52 92.9%
No 4 7.1%
Total 56 100%

Tabla 19. Importancia del uso de un sistema tecnolégico

Fuente: Elaboracién Propia

;Cree que estos establecimientos mejorarian su servicio si contaran con un sistema
tecnologico especializado paras agilizar las ventas al cliente?

26 respuestas

® s
& Mo

llustracién 32. Importancia del uso de un sistema tecnolégico

Fuente: Elaboracion Propia
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13. El 74.5% de la muestra refleja un interés de recibir notificaciones de acuerdo con

historial de sus compras generado por un sistema especializado.

Descripcion No. De Casos Porcentaje
Si 41 74.5%
No 14 25.5%
Total 56 100%

Tabla 20. Notificaciones segtin los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia

el

iLe gustaria recibir notificaciones de productos de acuerdo con el historial de sus compras?

55 respuestas

® s
@ No

llustracién 33. Notificaciones segtn los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia
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14. Sin duda alguna, el servicio al cliente de calidad es uno se los servicios mas exigidos, lo
cual se puede promover con servicios tecnoldgicos agiles que potencien la calidad y la
eficiencia en estos negocios, se ve reflejado por 76.8%. Por otra parte, la variedad de
productos es exigida de igual forma con 71.4%, por lo que la administracién de

inventarios debe de ser eficiente.
Descripcion No. De Casos Porcentaje

Servicio al Cliente eficiente 43 76.8%

y rapido de alta calidad

Disponibilidad de horarios 7 12.5%
Variedad de Productos 40 71.4%
Ofertas 15 26.8%

Servicio de crédito 4 7.1%

Tabla 21. Factores importantes para los Encuestados

Fuente: Elaboracion Propia

;Para usted como cliente, que factores son importantes para este negocio? Seleccione 2
opciones.

56 respuestas

Servicio al Cliente eficiente y
rapido de alta de calidad

43 (76.3 %)

Disponibilidad de horarios

Variedad de Productos 40 (71.4 %)

Ofertas 15 (26.8 %)

Semvicio de Crédito

llustracion 34. Factores importantes para los Encuestados

Fuente: Elaboracién Propia
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VI.1.3 Analisis global entrevista.

Es este analisis con la recoleccion de datos obtenidos a respuestas realizadas mediante el
cuestionario con temas personales e intimas del duefio de una pulperia, pequefio y mediano

supermercado.

VI.1.4 Analisis global observacion.

En esta técnica el objetivo era analizar mediante el método de observacién la recoleccion de
informacién hechos o comportamiento del duefio de una pulperia, pequefio y mediano

supermercado en un medio natural y de forma directa.

VI.1.5 Analisis global de la encuesta.

El objetivo de utilizar esta técnica era obtener informacién relevante de los clientes de estos
negocios, obteniendo datos importantes para descubrir y determinar sus necesidades de
acuerdo a sus respuestas, para ser analizadas a profundidad y ejecutar soluciones para suplir las

necesidades y deseos de los clientes.
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VIl. CONCLUSIONES

Estos negocios estan presentes en todas las colonias y barrios a lo largo del territorio
hondurefio, satisfaciendo las necesidades de los hogares sin importar su nivel social, forma
parte fundamental de la economia del pais ofreciendo variedad en los productos, facilidad de
adquisicion y precios razonables de acuerdo con su demanda. De igual manera ofreciendo una
oportunidad laboral digna para los duefios y con buenos margenes de ganancia basandose en
una adecuada y correcta gestién. Durante un periodo de 6 meses mientras se desarrolld la
investigacién de este proyecto se constatd la importancia de estos negocios y factores que
deben ser puestos en practica para la correcta administracion, garantizando proyecciones
positivas y la continuidad del negocio. En base a este trabajo realizado se puede concluir lo

siguiente:

e Se pudo constatar que el servicio al cliente de alta calidad impacta las ventas que puede
realizar un determinado establecimiento, debiendo existir un flujo adecuado para la
venta de productos que mejore la experiencia del cliente.

e De acuerdo con la investigacion realizada se identificd un serio problema al momento de
abastecer el inventario, ya que los procesos utilizados para el abastecimiento son de
forma empirica y no basados realmente en el historial de productos. Siendo una de estas
las razones por las cuales, muchas veces estos establecimientos se encuentran sin un
producto especifico o con sobre existencia de otros que no se venden.

e De acuerdo con la investigacién realizada, se constatdé que los establecimientos no
cuentan con un sistema tecnolégico que genere informacion financiera de forma
automatizada, segura y consistente. Los duefios basan su rendimiento y proyecciones
economicas de acuerdo con la experiencia y datos plasmados sobre lapiz y papel, lo cual
no es eficiente ni ofrece informacién consistente.

e Se constaté que los clientes consideran importante la agilidad y la eficiencia cuando
visitan estos establecimientos, generando una oportunidad de desarrollo en este
aspecto, por lo que deben ser implementadas practicas adecuadas para el servicio al

cliente de alta calidad, el cual debe de ir de la mano del sistema tecnolégico.
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Los procesos operativos ejecutados de forma empirica pueden causar una carga extra
sobre los duefios de estos negocios, por lo que se constatd la importancia de la creacidn
de flujos de procesos que puedan agilizar la operatividad, eliminando procesos o
actividades que entorpecen la fluidez del negocio.

La gestion de inventario es una de las actividades mas criticas para estos negocios, la
informacién obtenida confirmd que es uno de los procesos mas complejos,
incrementando la importancia de la implementacion de un sistema automatizado para
dicha actividad, obteniendo un control y manejo correcto del inventario.

La alta competencia entre estos establecimientos es elevada, por lo que es importante la
innovacién y estudio de la competencia y el entorno, adoptando tecnologias vy
metodologias que garanticen competitividad en el mercado.

No todos los establecimientos brindan crédito a sus clientes ya que es una actividad
riesgosa, pero algunos establecimientos de acuerdo con su cartera de clientes antiguos o
de confianza suelen poner a disposicidn el servicio de crédito, por lo cual se confirmé la
importancia de contar un sistema, proceso o modulo que gestione de forma correcta y

adecuada a estos clientes.
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VIlIl. RECOMENDACIONES

Se recomienda un analisis profundo y practico para la seleccion de tecnologias
necesarias en la implementacion de un sistema informatico especializado que se adecue
correctamente a los procesos como la venta y compra de productos de acuerdo con el
tamano del negocio, garantizando certeza en las ordenes de compra hacia los
proveedores y proyecciones financieras reales basados en los margenes de venta
obtenidos en un plazo de tiempo determinado.

Se recomienda que el sistema tecnoldgico se desarrolle con un mdédulo completo para la
gestion del inventario permitiendo un mejor control administrativo.

El Servicio al Cliente hoy en dia es fundamental para cualquier negocio, se recomienda
que esta habilidad sea potenciada mediante cursos y talleres para garantizar una
aceptacion del negocio y mejorar el servicio en general de cara al cliente.

Los clientes son cada vez mas exigentes de acuerdo con sus necesidades y preferencia
de marcas, se recomienda el estudio e implementacion de métodos que creen una base
de datos de los clientes de acuerdo con sus preferencias e historiales de compras
ofreciendo servicios dinamicos e innovadores.

Se recomiendo la creacion de indicadores que generen informacién fidedigna, la cual
presente informacion crucial para la toma de decisiones.

Es importante crear un entorno o ambiente de aprendizaje para los gerentes de los
negocios adoptando una posicion a favor de los nuevos cambios y nuevas metodologias
ofrecidas por la utilizacién un sistema especializado para venta/compra y manejo de
inventario, acogiendo cada nuevo proceso y flujo que el sistema ofrezca, garantizando

una operatividad automatizada y de facil administracion.
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IX.2 ANEXOS

IX.2.1 Instrumentos <Utilizados en la Investigacion

e Para esta investigacion se visitaron diferentes establecimientos y mediante la técnica de
observacion se analizé la operatividad del negocio, entre ellos los tiempos de atencion,
comportamiento de los vendedores, flujo del proceso, etc.

e Se realizaron entrevistas a los duefios de las pulperias y supermercaditos para
comprender sus opiniones y analizar sus necesidades, entre ellas:
¢Por qué considera que su servicio al cliente influye en la rentabilidad de su negocio?
Explique

¢De qué manera o con que métodos genera su informacion financiera?

¢En qué le ayudaria implementar un sistema web que ayude con el control de procesos de

inventario, procesos de venta y compra de productos y otros procesos del negocio?
¢Por qué considera que es adecuado automatizar la administracion del inventario?

e Se aplicd una encuesta a la muestra obtenida de la poblacion, con el fin de poder
obtener informacion relevante de acuerdo con las necesidades de los usuarios para
garantizar servicios de alta calidad, entre las preguntas de la encuesta:
¢Es de su importancia si el servicio al cliente en estos negocios es de alta calidad?
¢Cuanto tiempo cree que es considerado esperar antes y durante lo atienden?
¢Cree usted que es importante el servicio de crédito en estos establecimientos?
¢Cree que estos establecimientos mejorarian su servicio si contaran con un sistema
tecnoldgico especializado paras agilizar las ventas al cliente?
¢Para usted como cliente, que factores son importantes para este negocio? Seleccione 2

opciones.
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IX.3 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD DEL PROYECTO

IX.3.1 Técnica

A continuacion, se detallan las especificaciones Técnicas tanto de Hardware, Software y

Telecomunicaciones para la implementacion del sistema tecnolégico requerido.

Dell 15.6" / VXVX8 / Intel® Core™ i7 8th Gen Disco

. PC-Laptop Duro (5400 RPM) GB - 1 TB
DELL PowerEdge T335 3GHz E3-1220 v6 495W Servidor (3
. GHz, E3- 1220 v6, 8 GB, DDR4-SDRAM, 1000 GB
2 Servidor

Tabla 22. Factibilidad Técnica de Hardware

Fuente: Elaboracion Propia

1 Gestor de Base de datos Licencia Gratuita
MySQL Workbench
2 NetBeans & JDK Licencia Gratuita
3 Google Chrome Licencia Gratuita
4 Windows servers 2016 Licencia Publica General Reducida de GNU
5 Windows 10 Licencia Publica General Reducida de GNU

Tabla 23. Factibilidad Técnica Software

Fuente: Elaboracién Propia

1 Internet 5 mbs
2 IP publica & IP privada --
3 DNS Publica & Privada --

Tabla 24. Factibilidad Técnica Telecomunicaciones

Fuente: Elaboracion Propia
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IX.3.2 Operativa

Para el personal del nuevo sistema tecnoldgico, el personal operativo como ser los

Dependientes, Empleados, Encargados del Inventario y Duefios de los establecimientos requiere

conocimientos basicos en computacién. Los Duefios o Propietarios requieren conocimientos

basicos en finanzas.

IX.3.3 Economica

Se detalla el valor de costo del Hardware, Software y Telecomunicaciones, algunos softwares no

tienen costo alguno siendo estos modelos de licencias de cddigo abierto.

1 PC - Laptop 1 300$ 300$
2 Servidor 1 790.35$ 790.35$
Tabla 25. Factibilidad Econémica Hardware
Fuente: Elaboracién Propia
1 MySQL 1 0 0
2 NetBeans & JDK 1 0 0
3 Google Chrome 1 0 0
4 Windows servers 2016 Standar 1 30S 30S
5 Windows 10 1 208 208
Tabla 26. Factibilidad Econémica Software
Fuente: Elaboracion Propia
1 Internet 35S 12
2 IP publica & IP privada 0
3 DNS Publica & Privada 0

Tabla 27. Factibilidad Econémica Telecomunicaciones
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Fuente: Elaboracién Propia

1 Programador Web 1 500 S 12 500 S

2 Analista Base de Datos 1 500 S 12 500 S

Tabla 28. Factibilidad Econémica Talento Humano

Fuente: Elaboracion Propia
e Por la adquisicion del producto la capacitacion al personal es sin coste alguno.

Se detalle el resumen de costos para Hardware, Software, Talento Humano vy

Telecomunicaciones y el total recomendado para la implementacion de la solucién.

Hardware 1090.35 $ Si

Software 508 Si

Talento Humano 1000 $ Si

Telecomunicaciones 358 Si
Total 2175 S

Tabla 29. Resumen Viabilidad

Fuente: Elaboracion Propia
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IX.4 OTROS ANEXOS

IX.4.1 FODA

El analisis FODA es una herramienta que utilizan las empresas para lograr un mayor éxito de la

empresa en el ambiente que se desenvuelven. El cual genera una mayor cantidad de ideas que

pueden impulsar a la empresa positivamente.

e F = representa las Fortalezas de la empresa.
e O = representa las Oportunidades de la empresa.
e D = representa las Debilidades de la empresa.

e A = representa las Amenazas de la empresa.

A continuacion, se presenta un analisis de acuerdo con la informacion obtenida a lo largo de

esta investigacion.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

—Mejorar Servicio al Cliente -Alta competencia

-Aplicar un flujo de actividades -Ofrecer servicios que no
adecuado gue agilice el pueden ser controlados
proceso de venta y compra de adecuadamente como el
productos crédito.

-Utilizar tecnologias que -No contar con un sistema
automaticen el control de tecnologico que automatice
inventario. la operatividad del negocio

llustracién 35. Analisis FODA
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Fuente: Elaboracién Propia

X. APLICABILIDAD

MANUAL TECNICO.

X.1 PROPOSITO

El presente informe contiene el manual técnico para el uso del software especializado para la
facturacion de compra y venta de productos en pulperias y mini supermercados, incluidos los
diferentes modulos administrativos como creacion, eliminacion y modificacion de productos,

usuarios, proveedores, etc.

Entre los mddulos mas destacables, se encuentra el modulo de gestién de inventario, parte

crucial de este tipo de negocios como ser el manejo y gestion de inventario.

La importancia de este manual técnico es poder instruir al usuario final para el uso del software

adecuado, utilizando el flujo adecuado de acuerdo a las actividades realizadas.

X.2 ALCANCE

Este documento es un manual que especifica los componentes necesarios para la creacion del
sistema en aplicacién web, tanto la parte del cliente como la del servidor, los diferentes formas
de ingresar al sistema en base al rol asignado, también describe las configuraciones extras que
deben hacerse para el correcto funcionamiento y rendimiento del sistema, asi como también la
estructura relacional de la base de datos, funciones y triggers, dicho manual esta dirigido a

personas con el conocimiento técnico basico para la compresién del mismo.
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X.3 MARCO TEORICO

Utilizando las Ultimas versiones en los leguajes HTML, JavaScript, CSS en la parte del cliente se
desarrollé el sistema en entorno web, mientras que por parte del servidor se ha utilizado el

servidor web Glassfish y MySQL siendo las tecnologias mas utilizadas en el desarrollo web

. MySQL creado para la gestion de base de datos relacionales de cédigo abierto (RDBMS,
por sus siglas en inglés) con un modelo cliente-servidor. RDBMS es un software o servicio
utilizado para crear y administrar bases de datos basadas en un modelo relacional (;Qué Es

MySQL? Explicacion Detallada Para Principiantes, s. f.).

. Glassfish es un servidor de aplicaciones de software libre desarrollado por Sun
Microsystems, compaiia adquirida por Oracle Corporation, que implementa las tecnologias
definidas en la plataforma Java EE y permite ejecutar aplicaciones que siguen esta especificacion

(GlassFish - EcuRed, s. f.).

HTML es lo que se utiliza para crear todas las paginas web de Internet. Mas concretamente,

HTML es el lenguaje con el que se "escriben” la mayoria de paginas web (Eguiluz, s. f.).

. El lenguaje JavaScript te permite realizar actividades complejas en una pagina web, cada
vez mas una pagina web hace mas cosas que so6lo mostrar informacion estatica, como mostrar
actualizaciones de contenido en el momento, interactuar con mapas, animaciones graficas

2D/3D (;Qué es JavaScript?, s. f.).

. CSS. Se trata de una tecnologia utilizada para dotar de cualidades visuales y estéticas a

una pagina web (Lapuente & Lapuente, s. f.).

X.4 MODELO VISTA CONTROLADOR

El patron Modelo — Vista — Controlador fue inventado en el contexto de Smalltak para realizar
una separacion entre la interfaz grafica y el codigo del funcionamiento de una aplicacion. Esta
idea tedrica afectd, de forma importante, a gran parte del cddigo de Smalltalk y fue

posteriormente aplicada a los lenguajes que estan basados en objetos.
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En el paradigma MVC, las entradas del usuario, los modelos del mundo exterior y la
retroalimentacion visual son explicitamente separados y manejados por tres tipos de objetos,

cada uno especializado para un conjunto de tareas especificas.

El objetivo primordial del patron es dar soporte a los modelos funcionales y mapas mentales de
la informacion relevante para los usuarios, permitiendo un modelo que facilite la consulta y
manejo de los mismos. La Unica manera de construir artefactos manejables es ayudar al usuario
a construir modelos del sistema. Pero esto es imposible si el modelo mental no ha sido
disefiado dentro del artefacto desde el principio. Intentar adicionar los modelos mentales del
usuario cuando ya se ha avanzado en el desarrollo puede ser imposible. A continuacion, un

grafico que resume el patrén.
Ventajas y desventajas del uso del patron
Se tienen muchas ventajas como:

La implementacion se realiza de forma modular. Sus vistas muestran informacion actualizada
siempre. El programador no debe preocuparse de solicitar que las vistas se actualicen, ya que

este proceso es realizado automaticamente por el modelo de la aplicacion.

Cualquier modificacion que afecte al dominio, como aumentar métodos o datos contenidos,
implica una modificacién sélo en el modelo y las interfaces del mismo con las vistas, no todo el

mecanismo de comunicacién y de actualizacién entre modelos.

Las modificaciones a las vistas no afectan al modelo de dominio, simplemente se modifica la

representacién de la informacién, no su tratamiento.

MVC esta demostrando ser un patrén de disefio bien elaborado pues las aplicaciones que lo
implementan presentan una extensibilidad y una mantenibilidad Unicas comparadas con otras

aplicaciones basadas en otros patrones.
Como desventajas tenemos:

Para desarrollar una aplicacion bajo el patron de disefio MVC es necesario una mayor
dedicacién en los tiempos iniciales del desarrollo. Normalmente el patrén exige al programador

desarrollar un mayor nimero de clases que, en otros entornos de desarrollo, no son necesarias.
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Sin embargo, esta desventaja es muy relativa ya que posteriormente, en la etapa de
mantenimiento de la aplicacion, una aplicacion MVC es mucho mas sostenible, extensible y

modificable que una aplicacion que no lo implementa.

MVC requiere la existencia de una arquitectura inicial sobre la que se deben construir clases e
interfaces para modificar y comunicar los médulos de una aplicacion. Esta arquitectura inicial
debe incluir, por lo menos, un mecanismo de eventos para poder proporcionar las notificaciones
que genera el modelo de aplicacion; una clase Modelo, otra clase Vista y una clase Controlador
genéricas que realicen todas las tareas de comunicacién, notificacién y actualizacién que seran

luego transparentes para el desarrollo de la aplicacion.

MVC es un patron de disefio orientado a objetos por lo que su implementacion es sumamente

costosa y dificil en lenguajes que no siguen este paradigma.
Modelo

El modelo es un conjunto de clases que representan la informacién del mundo real que el
sistema debe reflejar. Es la parte encargada de representar la légica de negocio de una
aplicacion. Asi, por ejemplo, un sistema de administracion de datos geograficos tendra un
modelo que representara la altura, coordenadas de posicion, distancia, etc. sin tomar en cuenta
ni la forma en la que esa informacion va a ser mostrada ni los mecanismos que hacen que esos
datos estén dentro del modelo, es decir, sin tener relacién con ninguna otra entidad dentro de

la aplicacion.

El modelo, a nivel tedrico, no debe tener conocimiento acerca de la existencia de las vistas y del
controlador. Esta situacidn es interesante, pero de dificil aplicacion practica, pues deben existir
interfaces que permitan a los médulos comunicarse entre si, por lo que SmallTalk sugiere que el
modelo en realidad esté formado por dos sub mddulos: El modelo del dominio y el modelo de

la aplicacion.
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Modelo de Dominio

Se entiende por modelo de dominio al conjunto de clases definidas a través del analisis de la
situacion real del problema que queremos solucionar. Si seguimos el ejemplo anterior, sobre
datos geograficos, pertenecerian a este dominio las clases; Rio, Montafa, Mar, etc. El modelo del

dominio no deberia tener relacién con nada externo a la informacién que contiene.
Modelo de la aplicacion

El modelo de la aplicacion es un conjunto de clases que sirven de puente en la relacion de las
vistas con el modelo de dominio. Tienen conocimiento de las vistas e implementan los
mecanismos necesarios para notificar a éstas los cambios que se pudieren dar en el modelo del

dominio. El modelo de la aplicacion es llamado también coordinador de la aplicacion.
Vista

Las vistas son las encargadas de la representacién de los datos, contenidos en el modelo, al
usuario. La relacion entre las vistas y el modelo son de muchas a uno, es decir cada vista se
asocia a un modelo, pero pueden existir muchas vistas asociadas al mismo modelo. De esta
manera, por ejemplo, se puede tener una vista mostrando la hora del sistema como un reloj

analdgico y otra vista mostrando la misma informacién como un reloj digital.

La vista solo necesita la informacion requerida del modelo para realizar un despliegue. Cada vez
que se realiza una actuacién, que implica una modificacién del modelo de dominio, la vista
cambia a través de notificaciones generadas por el modelo de la aplicacién. Sencillamente, es la
representacién visual del modelo que redibuja las partes necesarias cuando se produce una

modificacién del mismo.
Controlador

El controlador es el encargado de interpretar y dar sentido a las instrucciones que realiza el
usuario, realizando actuaciones sobre el modelo. Si se realiza algiin cambio, comienza a actuar,
tanto si la modificacion se produce en una vista o en el modelo. Interactia con el Modelo a

través de una referencia al propio Modelo.
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El patron MVCy el lenguaje JAVA

El lenguaje de programacion Java proporciona soporte para la arquitectura MVC. Provee de dos
clases que son las encargadas de realizar las notificaciones de cambios en los estados de los

objetos. Se definen a continuacién los objetos:

Observer: Es cualquier objeto que desee ser notificado cuando el estado de otro objeto sea

alterado.

Observable: Es cualquier objeto cuyo estado puede representar interés y sobre el cual otro

objeto ha demostrado ese interés.

Estas dos clases no sélo se utilizan en la aplicacién del patrén MVC, tienen una utilidad mayor
dentro del lenguaje. Seran utiles en cualquier sistema en el que se necesite que algunos objetos

sean notificados cuando ocurran cambios en otros objetos.

El Modelo es un subtipo de Observable y la Vista es un subtipo de Observer. Estas dos clases
manejan adecuadamente la funcion de notificacion de cambios que necesita la arquitectura
MVC. Proporcionan el mecanismo por el cual las Vistas pueden ser notificadas automaticamente
de los cambios producidos en el Modelo. Referencias al objeto Modelo tanto en el Controlador

como en la Vista permiten acceder a los datos de ese objeto Modelo.

llustracion 36. Modelo Vista Controlador

Fuente: Elaboracion Propia

68



Captura de la peticion en el controlador

La aplicacién recibe peticiones que son centralizadas en el Controlador. Este es el encargado de
interpretar, a partir de la URL de la solicitud, el tipo de operacion que hay que realizar.
Normalmente, esto se hace analizando el valor de algin parametro que se envia anexando a la

URL de la peticion y que se utiliza con esta finalidad.

Procesamiento de la peticion

Una vez que el Controlador determine la operacién a realizar, procede a ejecutar las acciones

pertinentes, invocando para ello a los diferentes métodos expuestos por el Modelo.

Dependiendo de las acciones a realizar (por ejemplo, un alta de un usuario en el sistema), el
Modelo necesitara manejar los datos enviados por el cliente en la peticion, datos que le seran
proporcionados por el controlador. De la misma manera, los resultados generados por el
Modelo (por ejemplo, las informaciones resultantes de una busqueda serdan entregados

directamente al controlador).

Para facilitar este intercambio de datos entre el Controlador y Modelo y, posteriormente, entre
Controlador y Vista, las aplicaciones MVC suelen hacer uso de JavaBeans. Un JavaBean no es
mas que una clase que encapsula un conjunto de datos con métodos de tipo set/get para

proporcionar un acceso a los mismos desde el exterior.
Generacion de respuestas

Los resultados devueltos por el Modelo al Controlador son depositados por éste en una variable
de peticidon, sesién o aplicacion, segun el alcance que deban tener. A continuacion, el
Controlador invoca a la pagina JSP que debe encargarse de generar la vista correspondiente,
estd pagina accederad a la variable de ambito donde estén depositados los resultados y los

utilizara para generar dinamicamente la respuesta XHTML que sera enviada al cliente.
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X.5 CONCEPTOS GENERALES

Término

Definicion

Base de datos

Una base de datos es un “almacén” que nos permite guardar
grandes cantidades de informacién de forma organizada para
que luego podamos encontrar y utilizar facilmente. A
continuacion te presentamos una guia que te explicara el

concepto y caracteristicas de las bases de datos.

Tablas

Las tablas son objetos de base de datos que contienen todos sus
datos. En las tablas, los datos se organizan con arreglo a un
formato de filas y columnas, similar al de una hoja de
calculo. Cada fila representa un registro Unico y cada columna un

campo dentro del registro.

Campo

Es la unidad basica de entrada de datos de un registro. Para
definir un nuevo campo, en primer lugar, debe darle un nombre.
A continuacién, seleccione las opciones que determinan cémo el
campo interpreta, introduce, calcula, almacena y muestra los

datos.

Campo llave

es un campo con una caracteristica especial (la clave) que hace

gue ese campo no se repita en ningun registro de la BD.

Llave Foranea

es una columna o grupo de columnas de una tabla que contiene
valores que coinciden con la clave primaria de otra tabla. Las

claves foraneas se utilizan para unir tablas.

Campo varchar

El tipo de datos VARCHAR almacena series de caracteres de
hasta 255 bytes en un campo de longitud variable. Los datos

pueden consistir en letras, nUmeros y simbolos.

Campo entero

Puede tener otro atributo extra 'autoincremento’. Los valores de

un campo 'autoincremento’, se inician en 1y se incrementan en 1
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Término

Definicion

automaticamente.

Campo double

Tipos reales (double, float) Los tipos reales (o tipos de punto

flotante) representan valores que contienen la parte fraccionaria.

El campo Fecha permite que las personas ingresen una fecha en

Campo date el formato de fecha adecuado o que elijan una fecha a través de
un calendario para seleccionar la fecha.

Campo date
Se utiliza para valores que contienen partes de fecha y hora.

time

Sentencia Insert

Se utiliza para insertar nuevas filas en una tabla.

in to
Sentencia Se utiliza para modificar valores en una tabla. La clausula SET
update establece los nuevos valores para las columnas indicadas.

Sentencia delete

Suprime filas de una tabla, apodo o vista, o las tablas, apodos o
vistas subyacentes de la seleccion completa especificada. La
supresion de una fila de un apodo suprime la fila del objeto de

fuente de datos al que hace referencia el apodo.

Clausula where

La clausula WHERE sirve para seleccionar las filas que queremos

modificar.

trigger

Es un objeto de la base de datos que esta asociado con tablas. El
trigger se puede ejecutar cuando se ejecuta una de las siguientes
sentencias MySQL en la tabla: INSERT, UPDATE y DELETE. Se

puede invocar antes o después del evento.

Funcion

AES_DECRYPT

Permite encriptar la informacion.

Funcion

Permite visualizar la informacion encriptada al no ser utilizado la
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Término

Definicion

AES_DECRYPT

funcién devuelve un valor null.

Encriptar

Cifrar una informacion significa ocultar el contenido de un
mensaje a simple vista, de manera que haga falta una interaccion

concreta para poder desvelar ese contenido.

respaldo

La copia de seguridad, también llamada respaldo o Backup, se
refiere a la copia de archivos fisicos o virtuales o bases de datos a
un sitio secundario para su preservacion en caso de falla del

equipo u otra catastrofe.

restaurar

es cargar a una base de datos uno o varios objetos de una base
de datos desde una copia de seguridad de esa base de datos o
de esos objetos. La restauracion sobrescribe cualquier
informacién de la base de datos con la informacién de la copia

de seguridad.

HTML

Es un lenguaje de marcado que se utiliza para el desarrollo de
paginas de Internet. Se trata de la siglas que corresponden a
Hipertexto Markup Lenguaje, es decir, Lenguaje de Marcas de

Hipertexto

JSP

Es un acrénimo de Java Server Pages, que en castellano vendria a
decir algo como Paginas de Servidor Java. Es, pues, una
tecnologia orientada a crear paginas web con programacion en

Java.

JDBC

Es la especificacién JavaSoft de una interfaz de programacion de
aplicaciones (API) estandar que permite que los programas Java
accedan a sistemas de gestion de bases de datos. La API JDBC
consiste en un conjunto de interfaces y clases escribas en el

lenguaje de programacion Java.
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Definicion

aplicacion web

Son un tipo de software que se codifica en un lenguaje
soportado por los navegadores web y cuya ejecucién es llevada a
cabo por el navegador en Internet o de una intranet (de ahi que

reciban el nombre de App web).

input text

En su atributo type, representa a un campo de entrada de texto.
El control asociado a este campo es una caja de texto que

permite a los usuarios editar una sola linea de texto regular.

input button

En su atributo type, representa un boton sin una accién
predefinida asociada, lo que significa que por defecto, el boton

no producira ningun efecto cuando sea presionado.

class

Hace referencia a un selector de clase, que se puede atribuir a
todos los elementos de un HTML para luego aplicar estilos a los
elementos marcados con esa clase usando hojas de estilo o CSS
a través class selectors o usando Javascript a través de funciones

Document.

function

También llamada declaracién de funcién o sentencia de funcién)
consiste de la palabra clave (reservada) function, seguida por: El
nombre de la funcidn (opcional). Una lista de argumentos para la

funcion, encerrados entre paréntesis y separados por comas ().

script

En el lado del cliente es un programa que puede acompafar a un
documento HTML o que puede estar incluido en él. El programa
se ejecuta en la maquina del cliente cuando se carga el
documento, o en algun otro instante, como por ejemplo cuando

se activa un vinculo.

link

Especifica la relacion entre el documento actual y un recurso

externo. Los usos posibles de este elemento incluyen la
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Término Definicion

definicién de un marco relacional para navegacion.

Representa una seccion de un documento que contiene
form controles interactivos que permiten a un usuario enviar

informacién a un servidor web.

Es una clase en el lenguaje de programacion Java, utilizada para
ampliar las capacidades de un servidor. Aunque los servlets
servlest pueden responder a cualquier tipo de solicitudes, estos son
utilizados comdnmente para extender las aplicaciones alojadas

por servidores web.

Es usado para indicar al usuario que un input es requerido en un
required _
elemento antes de que un form pueda ser enviado.

Tabla 30. Conceptos Generales

Fuente: Elaboracion Propia

X.6 DESCRIPCION DE MODULOS.

X.6.1 Modulo de Tiendas.
Descripcion:

El médulo de Tiendas, es gestionado por el Administrador, permitiendo crear, modificar,

gestionar y eliminar Tiendas.

74



Administrador

Tiendas
Crear
Modificar
f
1 Eliminar
Administrador
Administracion

llustracion 37. Médulo de Tiendas

Fuente: Elaboracién Propia

X.6.2 Médulo de Usuarios.
Descripcion:

El Administrador tiene las funciones generales para la administracion del sistema, por su parte El
Gerente podra ver los indicadores generados de acuerdo a los usuarios correspondientes, que

en este caso seria indicadores del Cajero.
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Administrador/Gerente

Usuarios

Administrador Gerente

H
oe

Administracion

Indicadores

&

llustracion 38. Modulo de Usuarios

Fuente: Elaboracion Propia

X.6.3 Modulo de Proveedores.
Descripcion:

Dentro del Modulo de Proveedores, El Administrador tendras todas opciones para la correcta
administracion de los proveedores, por su parte El Gerente podra realizar funciones basicas
sobre los proveedores, permitiendo administrar esos datos y contar con los indicadores

necesarios.
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Administrador

Administrador/Gerente

Proveedores

=

@

Administracion

@

Gerente

llustracion 39. Médulo de Proveedores

Fuente: Elaboracion Propia

X.6.4 Modulo de Productos.

Descripcion:

Dentro del médulo de Productos, El Administrador del sistema contara con todas las opciones

para gestionar los Productos, por su parte El Gerente contara también con la mayoria de
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opciones para gestionar correctamente los productos y tener accesos a la informacion sobre los

productos.

Administrador

Administrador/Gerente

- ]

.

Productos

=

@

Administracion

@

-

Gerente

llustracion 40. Modulo Productos

Fuente: Elaboracion Propia

X.6.5 Modulo de Clientes

Descripcion:
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Dentro del moédulo de Clientes, los Cajeros podran ingresar nuevos clientes a la base de datos,
de ser necesario podran actualizar datos de los clientes. EIl Administrador puede realizar todas

las funciones de administracion y gestion sobre los clientes.

Administrador/Cajero

Clientes

J@
Administrador 4. Cajero

Administracién

@—

llustracion 41. Moédulo de Clientes

Fuente: Elaboracion Propia

X.6.6 Modulo de Compras

Descripcion.
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Este médulo es especialmente para las actividades del Gerente, el cual realiza las compras para

abastecer el inventario de productos de la tienda correspondiente, el Gerente puede crear,

modificar, eliminar y finalmente facturar las compras. El Administrador cuenta con los permisos

necesarios para gestionar el médulo de Compras.

Administrador

S

L]

Administrador/Gerente

Compras

Modificar

Indicadores

OO0

Gerente

llustracion 42. Médulo de Compras

Fuente: Elaboracién Propia

X.6.7 Modulo de Ventas.

Descripcion:
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El médulo de Ventas fue creado especialmente para las funciones del Cajero, el cual realizar las
ventas de la tienda, puede crear, modificar y eliminar 6rdenes de compra y finalmente facturar
las compras. El Administrador posee las mismas autorizaciones, los indicadores son presentados

al Gerente.

Administrador/Cajero

Ventas

I s Modificar

.

-

Administrador Cajero

Indicadores

DOOC

llustracion 43. Modulo de Ventas

Fuente: Elaboracién Propia

X.6.8 Méodulo Bitacora
Descripcion:

El Administrador podra ver el log de auditoria, el cual contendra todas las actividades realizadas

por los usuarios dentro del sistema.
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Q

Administrador

Administrador

Bitacora

Ver Logs

llustracion 44. Modulo Bitacora

Fuente: Elaboracion Propia

X.7 MODELO ENTIDAD - RELACION
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] tbl_compra v
com_id_compra INT

< tie_id_tienda INT

< prov_id_proveedor INT

< prod_jd_producto INT
com_descripcion VARCHAR(80)
com _fecha DATETIME
com_tipo VARCHAR( 10)
com_cantidad INT
com_precio DCUBLE
com_impuesto DCUBLE

com_tota DOUBLE

T

==

:l thl_facturacompra ¥
fact_cp_id_compra INT

tie_foto LONGELOE

~—

B —

:l tbl_proveador
prov_id_proveedor INT

 tie_jd_tenda INT

» prov_nambre v ARCHAR(S0)

» prov_nombre_contacto VARCHAR(S0) Hi— —

» prov_telefono1 V ARCHAR(10)
# prov_telefono2 VARCHAR(10)
> prov_foto LONGELOB

A
|
|

k

& tie_id_tienda INT = :‘ T ‘: :_
& prov_id_provezdor INT : | : 'l
fact_cp_fecha DATETIME - I— +-- :—
fact_rp_totsl DOUBLE : Iyl : |
Fact_cp_efectivo DOUBLE
f fo | : | : |
fact_cp_cambio DOUBLE I : | : :
ERHERE
¥ RN
fpo !
: NEERE
] + ¥ 7 + * *
| _| tbl_tienda v
: tie_id_tienda INT
= — — — — — 4 | ¥ tiz_nombre VARCHAR(50)

A

:l thusuario v
usu_jd_usuario BIGINT

 tie_jd_tenda INT
usu_identidad VARCHAR(13)

» usu_nom brel VARCHAR(S0)
usu_nom bre2 VARCHAR(50)

2 usu_apellidol VARCHAR(50)
usu_apellido2 VARCHAR(50)

» usu_direccion VARCHAR(S0)

# usu_telefono VARCHAR(10)

#usu_mail VARCHAR(50)

» usu_username VARCHAR(50)
usu_password BLOB

» usu_rol ¥ ARCHAR(15)

» usu_estado VARCHAR(10)

usu_sueldo INT

usu_foio LONGBLOB

»

;,|_+______T____¥_____

L——

F————————————

____I__pg

:l tbl_facturaventa ¥
fact_id_vents INT

 tie_jd_tenda INT

< di_codigo_diente INT
fact_fecha DATETIME
fact_totsl DOUBLE
fact_efectivo DOUBLE
fact_cambio DOUBLE

¥
Ll
:l thl_venta
ven_id_venta INT
< tie_jd_fienda INT
< di_codigo_dliente INT
< prod_id_producto INT

ven_fecha DATETIME
ven_tipo VARCHAR(10)
ven_cantidad INT
ven_precio DOUBLE
ven_impuesto DOUBLE
ven_total DOUBLE

ven_descripcion VARCHAR(S80)

_] thl_cierrediario ¥

die_id_codigo INT

< tie_id_tienda INT

< usu _jd_usuario BIGINT

cie_fecha_inicial DATETIME

die_monto_inicial DOUBLE

die_fecha_final DATETIME

| cie_monto_find DOUBLE

»

_ tbl_cliente
dli_codigo_cliente INT

< tie_id_tienda INT
di_nombre1 VARCHAR(50)
cli_nombre2 VARCHAR(50)
di_apellidol VARCHAR(50)
dli_apellido2 VARCHAR(50)

> di_direccion VARCHAR(50)

> cli_mail VARCHAR(50)

2 di_telefono VARCHAR(10)

] thl_producto
prod_id_producto INT

@ tie _id_tienda INT

> prov_id_provesdor INT
prod_codigob VARCHAR{14)

» prod_marca VARCHAR(100)

2 prod_precio_venta DOUBLE
# prod_dispenibilidad INT
prod_foto LONGELOE

:l log_auditoria
IdA BIGINT
 tie_id_tienda INT

Operacion VARCHAR(S0)

Usuario VARCHAR( 10)
DB YARCHAR(20)
Fecha_hora DATETIME

»prod_nombre VARCHAR(100)

 prod_categoria V ARCHAR(100)
prod_fechavendim iento DATE
> prod_precio_compra DOUBLE

- 2 di_idenidad_diente VARCHAR(15)

v

Direccion_Ip VARCHAR(20)

Tabla v ARCHAR(20)

] tbl_ventahistorica ¥
ven_id_venta INT
tie_id_tienda INT
di_codigo_diente INT
prod_id_products INT
ven_descripcion VARCHAR(S0)
ven_fecha DATETIME
ven_tipo VARCHAR(10)
ven_cantidad INT
ven_precio DOUBLE
ven_impuesto DOUBLE
ven_total DOUBLE

] tbl_comprahistorica ¥
com_id_compra INT
tie_|d_tends INT
prov_id_proveedor INT
prod_id_producto INT
com_descripcion VARCHAR(S0)
com _fecha DATETIME
com_tipo VARCHAR(10)
com _cantidad INT
com_precio DOUBLE
com_impuesto DOUBLE
com_total DOUBLE

llustracion 45. Diagrama Entidad - Relacion

Fuente: Elaboracién Propia

X.8 TABLAS

Tabla Tienda

Tabla Tienda
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Nombre del Campo Atributo Restriccion Llave Primaria | Llave Foranea
Auto
tie_id_tienda int Incremental Si -
tie_nombre varchar (50) Not Null - -
tie_foto longblob Ninguna - -

Tabla 31. Tabla Tienda

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Usuario

Tabla Usuario
Nombre del Campo | Atributo Restriccion Llave Primaria | Llave Foranea
Auto
usu_id_usuario int Incremental Si -
tie_id_tienda int Ninguna - Si
usu_identidad varchar (13) Ninguna - -
usu_nombrel varchar (50) Not Null - -
usu_nombre2 varchar (50) Ninguna - -
usu_apellidol varchar (50) Not Null - -
usu_apellido2 varchar (50) Ninguna - -
usu_direccion varchar (50) Not Null - -
usu_telefono varchar (50) Not Null - -
usu_mail varchar (50) Not Null - -
usu_username varchar (50) Not Null - -
usu_password blob Ninguna - -
usu_rol varchar (10) Not Null - -
usu_estado varchar (10) Not Null - -
usu_foto longblob Ninguna - -
Tabla 32. Tabla Usuario
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Cliente
Tabla Cliente
Nombre del Campo Atributo Restriccion Llave Primaria | Llave Foranea
cli_codigo_cliente int Auto Incremental Si -
cli_identidad_cliente | varchar (15) Not Null - -
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tie_id_tienda int Ninguna - Si
cli_nombrel varchar (50) Ninguna - -
cli_nombre2 varchar (50) Ninguna - -
cli_apellidol varchar (50) Ninguna - -
cli_apellido2 varchar (50) Ninguna - -
cli_direccion varchar (50) Not Null - -
cli_mail varchar (50) Not Null - -
cli_telefono varchar (10) Not Null - -
Tabla 33.Tabla Cliente
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Proveedor
Tabla Proveedor
Nombre del Campo Atributo Restriccion Llave Primaria | Llave Foranea
prov_id proveedor int Auto Incremental Si -
tie_id_tienda int Not Null - Si
varchar
prov_nombre (50) Not Null - -
varchar
prov_nombre_contacto (50) Not Null - -
varchar
prov_telefonol (10) Not Null - -
varchar
prov_telefono2 (10) Not Null - -
prov_foto longblob Not Null - -
Tabla 34. Tabla Proveedor
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Producto
Tabla Producto
Llave Llave
Nombre del Campo Atributo Restriccion Primaria Foradnea
prod_id producto int Auto Incremental Si -
tie_id_tienda int Ninguna - Si
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prov_id_proveedor int Ninguna - Si
prod_codigob varchar (14) Not Null - -
varchar
prod_nombre (100) Not Null - -
varchar
prod_marca (100) Not Null - -
varchar
prod_categoria (100) Not Null - -
prod_precio_compra | varchar (50) Not Null - -
prod_precio_venta | varchar (50) Not Null - -
prod_disponibilidad | varchar (10) Not Null - -
prod_foto longblob Not Null - -
Tabla 35.Tabla Producto
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Compra
Tabla Compra
Nombre del Campo | Atributo Restriccion Llave Primaria | Llave Foranea
com_id_compra int Auto Incremental Si -
tie_id_tienda int Ninguna - Si
prov_id_proveedor int Ninguna - Si
prod_id_producto int Ninguna - Si
com_descripcion | varchar (80) Ninguna - -
com_fecha datetime Ninguna - -
com_tipo varchar (10) Ninguna - -
com_cantidad int Ninguna - -
com_precio double Ninguna - -
com_impuesto double Ninguna - -
com_total double Ninguna - -
Tabla 36.Tabla Compra
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Venta
Tabla Venta
Llave
Nombre del Campo | Atributo Restriccion Llave Primaria Foranea
ven_id_venta int Auto Incremental Si -




tie_id_tienda int Ninguna - Si
prov_id_proveedor int Ninguna - Si
prod_id_producto int Ninguna - Si
ven_descripcion varchar (80) Ninguna - -
ven_fecha datetime Ninguna - -
varchar
ven_tipo (100) Ninguna - -
ven_cantidad int Ninguna - -
ven_precio double Ninguna - -
ven_impuesto double Ninguna - -
ven_total double Ninguna - -
Tabla 37.Tabla Venta
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Factura Venta
Tabla Factura Venta
Nombre del Campo | Atributo Restriccion Llave Primaria | Llave Foranea
fact_id_venta int Auto Incremental Si -
tie_id_tienda int Ninguna - Si
cli_codigo_cliente int Ninguna - Si
fact_fecha datetime Ninguna - -
fact_total double Ninguna - -
fact_efectivo double Ninguna - -
fact_cambio double Ninguna - -
Tabla 38.Tabla Factura Venta
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Factura Compra
Tabla Factura Compra
Nombre del Llave Llave
Campo Atributo Restriccion Primaria Foranea
fact_cp_id_compra int Auto Si -
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Tabla Cierre Diario

Incremental
tie_id_tienda int Ninguna - Si
cli_codigo_cliente int Ninguna - Si
datetim
fact_cp_fecha e Ninguna - -
fact_cp_total double Ninguna - -
fact_cp_efectivo | double Ninguna - -
fact_cp_cambio double Ninguna - -
Tabla 39.Tabla Factura Compra
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Cierre Diario
Llave Llave
Nombre del Campo | Atributo Restriccion Primaria Foranea
cie_id_codigo int Auto Incremental Si -
tie_id_tienda int Ninguna - Si
usu_id_usuario int Ninguna - Si
datetim
cie_fecha_inicial e Ninguna - -
cie_monto_inicial | double Ninguna - -
datetim
cie_fecha_final e Ninguna - -
cie_monto_final double Ninguna - -
Tabla 40. Tabla Cierre Diario
Fuente: Elaboracion Propia
Tabla Compra Historica
Tabla Compra Historica
Nombre del Campo | Atributo Restriccion Llave Llave
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Primaria Foranea

com_id_compra int Auto Incremental Si -

tie_id_tienda int Ninguna - Si

prov_id_proveedor int Ninguna - Si

prod_id_producto int Ninguna - Si
varchar

com_descripcion (80) Ninguna - -

com_fecha datetime Ninguna - -
varchar

com_tipo (10) Ninguna - -

com_cantidad int Ninguna - -

com_precio double Ninguna - -

com_impuesto double Ninguna - -

com_total double Ninguna - -

Tabla 41.Tabla Compra Histérica

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla Venta Historica

Tabla Venta Histdrica

Llave Llave

Nombre del Campo | Atributo Restriccion Primaria Foranea
ven_id_venta int Auto Incremental Si -
tie_id_tienda int Ninguna - Si
prov_id_proveedor int Ninguna - Si
prod_id_producto int Ninguna - Si
ven_descripcion | varchar (80) Ninguna - -
ven_fecha datetime Ninguna - -

varchar

ven_tipo (100) Ninguna - -
ven_cantidad int Ninguna - -
ven_precio double Ninguna - -
ven_impuesto double Ninguna - -
ven_total double Ninguna - -

Tabla 42. Tabla Venta Historica

Fuente: Elaboracién Propia

Tabla Venta Historica

Tabla Log Auditoria
Nombre del Restriccio Llave Llave
Campo Atributo n Primaria Foranea




ida serial Ninguna Si -
tie_id_tienda int Ninguna - Si
operacion varchar (50) | Ninguna - -
Usuario varchar (10) | Ninguna - -
DB varchar (20) | Ninguna - -
fecha_hora datetime Ninguna - -
direccion_ip varchar (20) | Ninguna - -
tabla varchar (20) | Ninguna - -

Tabla 43. Tabla Log Auditoria

Fuente: Elaboracion Propia

X.9 PROCEDIMIENTOS ALMACENADOS.

Un procedimiento almacenado MySQL no es mas que una porcién de coddigo que puedes
guardar y reutilizar. Es util cuando repites la misma tarea repetidas veces, siendo un buen
método para encapsular el codigo. Al igual que ocurre con las funciones, también puede aceptar

datos como parametros, de modo que actla en base a éstos.
Ventajas:

Al reducir la carga en las capas superiores de la aplicacion, se reduce el trafico de red y, si el uso

de los procedimientos almacenados es el correcto, puede mejorar el rendimiento.

Al encapsular las operaciones en el propio codigo SQL, nos aseguramos de que el acceso a los

datos es consistente entre todas las aplicaciones que hagan uso de ellos.

En cuanto a seguridad, es posible limitar los permisos de acceso de usuario a los
procedimientos almacenados y no a las tablas directamente. De este modo evitamos problemas

derivados de una aplicacion mal programada que haga un mal uso de las tablas.

Procedimiento Almacenado “SumaCompra”

Descripcion:
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Este procedimiento almacenado hace una insercién sobre la tabla Compra después de que El
Gerente realiza una compra de determinado producto, a su vez, este incrementa la cantidad de

Productos en inventario

DELIMITER %%

CREATE PROCEDURE " SumaCompra® (
in p_tie_id_tienda int,
in p_prov_id_proveedor int, |
in p_prod_id_producto int,
in p_com_descripcion varchar (38),
in p_com_fecha datetime,
in p_com_tipo varchar(18),
in p_com_cantidad int,
in p_com_precio double,
in p_com_impuesto double ,

in p_com_total double

)

BEGIN
IF(p_com_tipo ="Compra™) THEN
insert into TBL_Compra (tie_id tienda,prov_id_proveedor,prod_id_producto,com_descripcion,com_fecha,com_tipo,com_cantidad ,com_precic,com_impuesto ,com_total)
values(p_tie_id_tienda,p_prov_id_proveedor,p_prod_id_producto,p_com_descripcion,sysdate(),p_com_tipo,p_com_cantidad ,p_com_precic,p_com_impuesto ,p_com_total);
update TBL_Productoc set prod_disponibilidad = prod disponibilidad + p_com_cantidad
where prod_id_preducto = p_prod_id_producto;
END IF;

END 33

DELIMITER j

llustracion 46.SP Suma Compra

Fuente: Elaboracién Propia

Procedimiento Almacenado “RestaVenta”

Descripcion:
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Este procedimiento almacenado hace una insercidon sobre la tabla Venta, después de que el
Cajero realiza una venta, tiene una validacion en la que no permite realizar la venta si la cantidad
de productos en inventario es menor a la solicitada por el Cliente, si la compra es menor a la
disponibilidad en inventario, el procedimiento almacenado disminuye la cantidad de productos

en el inventario.

DELIMITER $%

CREATE PROCEDURE "RestaVenta™ (
in p_tie_id_tienda int,
in p_cli_codigo_cliente int,
in p_prod_id_producto int,
in p_ven_descripcion varchar (30),
in p_ven_fecha datetime,
in p_com_tipo varchar(10),
in p_com_cantidad int,
in p_ven_precioc double,
in p_ven_impuesto double ,

in p_ven_total double

)

BEGIN

DECLARE p_disponibilidad INT ;
IF(p_com_tipo ="Venta") THEN

select prod_disponibilidad into p_disponibilidad from TBL_Producto
where prod_id_producto = p_prod_id_producto;
if p_disponibilidad >z p_com_cantidad then
insert into TBL_Venta (tie_id tienda,cli_codigo_cliente,prod_id_producto,ven_descripcion,ven_fecha,ven_tipo,ven_cantidad ,ven_precio,ven_impuesto ,ven_total)
values(p_tie_id_tienda,p_cli_codigo_cliente,p_prod_id producto,p_ven_descripcion,syzdate(),p_com tipo,p_com_cantidad ,p_ven_precio,p_ven_impuesto ,p_ven_total);
update TBL_Producte set prod_disponibilidad = prod_disponibilidad - p_com_cantidad
where prod_id_producto = p_prod_id_producto;
END IF;
END IF;
END $$
DELIMITER ;

llustracion 47. SP Resta Venta

Fuente: Elaboracion Propia

Procedimiento Almacenado “Elimina_SumaCompra”
Descripcion:
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Este procedimiento almacenado es convocado cuando el Gerente desea cancelar una compra

sobre algun producto, dejando asi la cantidad de Productos en inventario antes de la compra

realizada.

DELIMITER %%

CREATE PROCEDURE "Elimina_ SumaCompra” (
in p_prod_id producto int,
in p_com_tipo varchar(18),

in p_com_cantidad int

)

BEGIN
IF(p _com_tipo ="Compra") THEN
where prod_id_producto = p_prod_id_producto;
END IF;

END $$

DELIMITER ;

update TBL Producto set prod disponibilidad = prod disponibilidad - p com cantidad

llustracion 48.SP Elimina_SumaCompra

Fuente: Elaboracion Propia

Procedimiento Almacenado “Elimina_RestaVenta”

Descripcion:
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Este procedimiento almacenado es convocado cuando el Cajero, cancela alguna orden de

compra de alguin Producto solicitada por el Cliente, dejando asi la cantidad de Productos en

inventario antes de la Venta realizada.

DELTIMITER %%
CREATE PROCEDURE "Elimina_RestaVenta  (
in p_prod_id producto int,
in p_com_tipo varchar(18),

in p_com_cantidad int

)

BEGIN
IF(p_com_tipo ="Venta") THEN
where prod_id producto = p_prod_id producto;
END IF;

END $%

DELIMITER ;

update TBL_ Producto set prod disponibilidad = prod disponibilidad + p com_cantidad

llustracion 49.SP Elimina_RestaVenta

Fuente: Elaboracién Propia

Procedimiento Almacenado “Factura_Venta_Historica”
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Descripcion:

Este procedimiento almacenado hace una copia de la tabla temporal de ventas hacia la tabla
Historica de Ventas, eliminando la informacién de la tabla temporal para que esta pueda ser
reutilizada en las siguientes ventas, a su vez, hace una insercion sobre la tabla de Facturas de

Ventas para llevar el registro de todas las ventas realizas.

DELIMITER %%
CREATE PROCEDURE ~Factura_Venta_Historica™ (
in f_tie_id_tienda int,
in f_cli_codigo cliente int,
in f_fact_fecha datetime,
in f_fact_total double,
in f_fact_efectivo double,
in f_fact_cambio double )
BEGIN

insert into TBL_FacturaVenta (tie_id_tienda,cli_codigo cliente,fact_fecha,fact total,fact_efectivo,fact_cambio)

INSERT INTO TBL_VentaHistorica SELECT * FROM TBL_Venta where tie id tienda=f tie_id_tienda and cli_codigo cliente=f cli_codigo_cliente ;
delete from TBL_Venta where tie_id_tienda=f_tie_id tienda and cli_codigo cliente=f_cli_codigo_cliente;

END $%

DELIMITER

llustracion 50. SP Factura_Venta_Historica

Fuente: Elaboracion Propia

Procedimiento Almacenado “Factura_Compra_Historica”

Descripcion:
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Este procedimiento almacenado hace una copia de la tabla temporal de compras hacia la tabla
Historica de Compras, eliminando la informacion de la tabla temporal para que esta pueda ser
reutilizada en las siguientes compras, a su vez, hace una insercion sobre la tabla de Facturas de

Compras para llevar el registro de todas las compras realizas.

DELIMITER $%
CREATE PROCEDURE ~Factura_Compra_Historica  (
in f_tie_id_tienda int,
in f_prov_id proveedor int,
in f_fact_cp fecha datetime,
in f_fact_cp_total double,
in f_fact_cp_efectivo double,
in f_fact_cp_cambio double )
BEGIN
insert into TBL_FacturaCompra (tie_id_tienda,prov_id_proveedor,fact_cp fecha,fact_cp_total,fact_cp_efectivo,fact_cp_cambio)
values(f tie id tienda,f prov_id proveedor,sysdate(),f fact_cp total,f fact_cp efectivo,f fact_cp_cambio);
INSERT INTO TBL_CompraHistorica SELECT * FROM TBL_Compra where tie_id_tienda=f_tie_id_tienda and prov_id_proveedor=f_prov_id_proveedor ;
delete from TBL_Compra where tie_id_tienda=f_tie_id tienda and prov_id_proveedor=f_prov_id_proveedor;
END $%
DELIMITER

llustracion 51. SP Factura_Compra_Historica

Fuente: Elaboracién Propia

Procedimiento Almacenado “Bitacora”

Descripcion:

96



Este procedimiento almacenado es el encargado de contener la informacion recibida de acuerdo
a las diferentes acciones criticas que se puedan realizar dentro del sistema como ser: eliminar,

crear y actualizar. Dejando un registro integro de cada accion anteriormente registrada.

DELIMITER 3%

CREATE PROCEDURE “Bitacora™ (
in tie_id_tienda int,

in Operacion Varchar (5@) ,
in Usuario Varchar (18),

in DB varchar (28) ,

in Fecha_hora datetime,

in Direccion_Ip varchar(22),
in Tabla varchar (22)

)

BEGIN

insert into LOG_AUDITORIA(tie_id_tienda,Operacion,Usuario,DB,Fecha_hora,Direccion_Ip,Tabla) values(tie_id_tienda,Operacion,Usuaric,database(),now(),Direccion_Ip,Tabla);
END 33

DELIMITER

llustracion 52. SP Bitacora

Fuente: Elaboracién Propia

X.10 INSTALACION Y CONFIGURACION DEL SISTEMA.

X.10.1Netbeans.
X.10.1.1 Inicio de la descarga

Vaya a la pagina de descargas de NetBeans IDE.
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En la parte superior derecha de la pagina, seleccione el idioma y la plataforma en la lista
desplegable. También puede optar por descargar y utilizar el archivo Zip independiente de la

plataforma.

Haga clic en el botdn Download (Descargar) de la opcién de descarga que desee instalar.
Guarde el archivo del instalador en el sistema.

X.10.1.2 Instalar Software

Una vez finalizada la descarga, ejecute el instalador.

El archivo del instalador de Windows tiene la extension .exe. Haga doble clic en él para

ejecutarlo.

Para seleccionar las herramientas y tiempos de ejecucion que se van a instalar, siga estos pasos

en la pagina de bienvenida del asistente de instalacion:

Haga clic en Personalizar.

En el cuadro de dialogo Personalizar la instalacion, realice las selecciones.

Haga clic en Aceptar.

En la pagina de bienvenida del asistente para la instalacién, haga clic en Siguiente.

En la pagina del contrato de licencia, revise el contrato, marque la casilla de aceptacion y haga

clic en Siguiente.
En la pagina de instalacion de NetBeans IDE, siga estos pasos:

Acepte el directorio de instalacion predeterminado de NetBeans IDE o especifique otro
directorio. Nota: el directorio de instalacion debe estar vacio y el perfil de usuario que utilice

para ejecutar el instalador debe disponer de permisos de lectura/escritura en dicho directorio.

Acepte la instalacién de JDK predeterminada para usarlo con NetBeans IDE o seleccione una
instalacion diferente en la lista desplegable. Si el asistente de instalacion no encuentra una
instalacion de JDK compatible para usar con NetBeans IDE, no se instalara en la ubicacion
predeterminada. En este caso, especifique la ruta de un JDK instalado o cancele la instalacién
actual, instale la versién de JDK requerida y reinicie esta instalacion.
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Haga clic en Siguiente.

Si se abre la pagina de instalacion de GlassFish v3, acepte el directorio de instalacion

predeterminado o especifique otra ubicacion para la instalacion.

Si va a instalar Apache Tomcat: en la pagina de instalacion, acepte el directorio de instalacion

predeterminado o especifique otra ubicacion para la instalacion.

En la pagina de resumen, compruebe que la lista de componentes que se van a instalar es

correcta y que dispone de espacio suficiente en el sistema para la instalacion.

Haga clic en Instalar para comenzar la instalacion.

X.10.2MySQL Workbench

Dirigirnos a su sitio web https://dev.mysqgl.com/downloads/mysql/

Proceder con la descarga del archivo Windows MSI Installer.

Una vez descargado el archivo damos doble click seleccionamos develo per default.
Damos Click en siguiente hasta llegar a los Términos de Servicio.

Aceptamos los términos. Click en siguiente.

Seleccionamos Standalone MySQL server.

Click en siguiente siempre y cuando el puerto sea el 3306 y tengamos seleccionado TCP/IP.
Elegimos las credenciales para nuestra base de datos. Click en siguiente

Podemos elegir el nombre de la instancia de la base de datos o dejarla por default damos click

en siguiente. Click en terminar o finish.

X.10.3 Habilitar 11S Windows Server 2016 Standar

Para saber como habilitar IS y los componentes IIS necesarios en Windows Server 2016,

consulte las instrucciones a continuacion.
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Abra el Administrador del servidor y haga clic en Administrar > Agregar roles y caracteristicas.

Haga clic en Siguiente.
Seleccione Instalacion basada en roles o caracteristicas y haga clic en Siguiente.

Seleccione el servidor apropiado. El servidor local esta seleccionado por defecto. Haga clic en

Siguiente.
Habilite el servidor web (IIS) y haga clic en Siguiente.

No se necesitan caracteristicas adicionales para instalar el Adaptador web, por lo tanto, haga clic

en Siguiente.
En el cuadro de dialogo Rol del servidor web (lIS), haga clic en Siguiente.

En el cuadro de didlogo Seleccionar servicios de rol, verifique que los componentes del servidor

web enumerados a continuacion estén habilitados. Haga clic en Siguiente.
Verifique que su configuracion sea correcta y haga clic en Instalar.

Cuando finalice la instalacién, haga clic en Cerrar para salir del asistente.

MANUAL DE USUARIO.

X.11 INICIO DE SESION O LOGIN.
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Esta es la venta para el Inicio de Sesidn de los diferentes usuarios del sistema SoftmarkEF.

El usuario debera de ingresar el nombre de usuario asignado por el administrador y la clave
correspondiente, también se debera de especificar el codigo de tienda al cual pertenece cada

usuario, este también sera brindado por el administrador.

W Inicio de Sesion | SoftmarkEF X+ o - x
&« C O @ localhost:8080/SoftmarkeF_V2/loginjsp T e H
i1 Aplicaciones ¥ Cierre Diario &% Call Manager [I§ Trello pi' Peplink @ Calculadora de subr... PhaneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesion en Cis... Lista de lectura

SOFTMARKEF

Ingrese sus credenciales

Nombre de Usuario
Contrasefia
Codigo Tienda

Ingresar

Derechos de Autor © 2021. Todes los derechos reservados

llustracién 53. Manual Usuario Login

Fuente: Elaboracién Propia

X.12 MENU ADMINISTRADOR.

La venta del administrador cuenta con las opciones necesarias para gestionar y administrar los
diferentes datos y modulos del sistema.
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(-] = e

N Inicio | SoftmarkEF x  +
< C ¥ @ localhest:8080/SoftmarkEF_V2/UserLoginServiet “ @ :
i Aplicaciones ¥ Cierre Diario @k Call Manager [I§ Trello '3i Peplink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Web... [ Lucid < Iniciar sesién en Cis.. Lista de lectura
SnftmarkEF'@ enda: Softma 0 opo o
~ \ - - ¢
{at Indicadores < . p -
- l ~ fe
% Cierre Diario <
- <

|T:j Gestion de Datos < '
; Compras L5 ¢

g o |

> -
0P ventas < -t | ‘ .
5B M X
%9¢ Mas Opciones < \
s mems
D osd or © 2021. Todos los derecho do

llustracion 54. Menu Administrador

Fuente: Elaboracion Propia

X.13 1.1 OPCION INDICADORES.

La opcion de Indicadores contiene dos ventas: Compras y Ventas, las cuales contienen

informacién relevante para los Gerentes de cada tienda o negocio creado.

102



N Inicio | SoftmarkEF x  +

& C {t @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/UserLoginServiet

SnftmarkEF'@ i

{a} Indicadores v

Compras

% Cierre Diario <

[E) Gestion de Datos <

& compras <
O ventas <
Cﬁ' Mas Opciones <

llustracion 55. Indicadores

Fuente: Elaboracion Propia

X.14 COMPRAS.

Contiene los siguientes indicadores:

i Aplicaciones ¥ Cierre Diario @k Call Manager [I§ Trello '3i Peplink @ Calculadora de subr..

Ventas "“

PhoneUP User Web... [ Lucid

& Iniciar sesion en Cis...

e

‘e

= e

“ @ :

Lista de lectura
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e Total, de Compras a la Fecha

e Compras del Dia

e Proveedor Estrella en Consumo del Mes
e Producto mas comprado

e Top 5 de Proveedores Frecuentes.

e Disponibilidad de Productos

e Productos méas comprados del mes.

e Productos mas comprados general.

& Indicadores Compras | Softmarkl X 4 (-] - X
= C ( O localhostB080/SoftmarkEF V2/Dashboard_Compras_Ajsp A @ :
i Aplicaciones W Cierre Diario ik Call Manager [I§ Trello i Peplink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Web... [ Lucid 2 Iniciar sesion en Cis... Lista de lectura
SoftmarkEF -@ Tienda: SoftmarkeF Inicio Soporte Técnico v -3 Francisco Cuellar v

{a} Indicadores v

Total Compras a la Fecha Compras del Dia Proveedor Estrella en Consumo del Mes

Compras L
s.0 entas Lps. NaN Ho
P P Lps.0
Ventas null 1t
%7 Cierre Diario <
=
2 Gestion de Datos < Top 6 de Proveedores Frecuentes
null

& compras < Qees null
3P Ventas ¢ Marca: null
ey
.25 Mas Opciones < 0 Lps.0

Venta Total Monto Total Disponibilidad

Disponibilidad de Productos Productos mas Comprado del Mes Productos mas Comprado General

n n -

llustracién 56. Indicadores Compras

Fuente: Elaboracion Propia

X.15 VENTAS.

Contiene los siguientes indicadores:

e Total, de Compras a la Fecha
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e Compras del Dia

e Proveedor Estrella en Consumo del Mes
e Producto mas comprado

e Top 5 de Proveedores Frecuentes.

e Disponibilidad de Productos

e Productos mas comprados del mes.

e Productos mas comprados general.

W Indicadores Ventas | SoftmarkiF X+ o - X
<« C Y © localhost:B080/SoftmarkEF V2/Dashboard Ventas_Ajsp @ :
#1 Aplicaciones @ Cierre Diario all Manager [I§ Trello pi Peplink @ Calculadora de subr... PhoneUP User Web... [ Lucid < Iniciar sesién en Cis. Lista de lectura
SoftmarkEF -@ Tienda: SoftmarkEF Inicio Soporte Técnico v i Francisco Cuellar v

{a} Indicadores v

Total Ventas a la Fecha Ventas del Dia Cliente Estrella en Consumo del Mes
Compras Lps. 0 entas Lps. NaN Ho Lps.0
null null 1
Ventas
% Cierre Diario <

Top 6 de Clientes Frecuentes

=| Gestion de Datos <

null
=) Compras ¢ ~ocigo de Darras null null
N null
_ Marca: null
3 vent <
S Mas Opciones < Lps.0 .
Venta Total Monto Total Disponibilidad
Disponibilidad de Productos Productos mas vendidos del Mes Productos mas vendidos General
0 0

llustracion 57. Indicadores Ventas

Fuente: Elaboracion Propia

X.16 1.2 CIERRE DIARIO.

El usuario administrador puede gestionar los
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b Cierre Diaro | SoftmarkeF x o+

Cierres Diarios

[ Gestion de Datos <
& Compras < IDCierre 1D Tienda
0P ventas <

s Showing 110 1 of 1 rows
<% Mas Opciones <

1 3 3

D Usuario

Inicio Dia

<« C O ® localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Ejecutar_InicioDia_Admin.jsp
8 Aplicaciones b Cierre Diario 5 Call Manager [[§ Trelo 3 Peplink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web.
SoftmarkEF -@ Tienda: SoftmarkEF  Inicio  Soporte Técnico v
S
nl Indicadores <
% CierreDiario v
Inicio de Dia

2021-09-23 23:03:06 500.0

[,

Monto Inicial

Iniciar sesién en Cis

Fin Dia

2021-09-23 23:14:48

Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

Monto Final

700.0

©° x

x* »@ :

Lists de lecturs

% Francisco Cuellar v

Acciones

llustracion 58. Cierres Diarios

Fuente: Elaboracion Propia

X.17 1.3 GESTION DE DATOS.

Esta opcion del menu consiste en la administracion de la informacion de los diferentes

que compone el sistema.

W Inicio | SoftmarkEF x  +
<« C 1Y @ localhost8080/SoftmarkeF_V2/indexjsp
3 Aplicaciones W Cierre Diario  d Call Manager

Tienda: SoftmarkeF

SoftmarkEF '@

{2} Indicadores <
% Cierre Diario <
[E) Gestion de Datos v
Tiendas
Usuarios
Clientes
Proveedores
Productos

E compras <

Iocalhost 8080/ SoftmarkEF V2/indexjsp.

llustracion 59. Gestion Datos

Fuente: Elaboracion Propia

[§ Telo B Peink @ Coculsdorsde subr.

Inicio

LN

0P ventas < y

PhoneUP User Web.

[ Y

Soporte Técnico v

Iniciar sesién en Cis.

* » @ :

Lsts de ecturs

M

(!

Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

% Francisco Cuellar v

items
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X.18 1.3.1 TIENDAS.

Este modulo cuenta con la administracion para las Tiendas, el administrador puede crear,

actualizar y eliminar tiendas dentro del sistema.

& Datos Tiendas | SoftmarkEF x [
& C { @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Tiendas.jsp
£ all Manager  [[§ Trello pi Peplink @ Caleuladora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesién en Ci
SoﬁmarkEF'@ = Inicio Soporte Técnico

I <

Nuevo Registro

& CiemeDiario <
S Listado De Tiendas

Tienda

Usuarios

ID Tienda Nombre Imagen Acciones

b i
Proveedores - ;

- x

w » @ :

Lists de lecturs

&) Usuario ~ :

llustracion 60. Tiendas

Fuente: Elaboracion Propia

Damos click al boton de Nuevo Registro para crear una nueva Tienda.

Soporte Técnico ~

SoftmarkEF '@ = Inicio

o} Inicio <
Nuevo Registro
% Cierre Diario <

| Gestion de Datos ~

Listado De Tiendas

1D Tienda MNombre

Clientes 1 Mi Negocio

llustracién 61. Nuevo Registro

Fuente: Elaboracion Propia
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Se mostrara el modal Registrar Tiendas.

W Datos Tiendas | SoftmarkEF x4 o - X
<« C Y @ localhost:3080/SoftmarkEF_V2/Tiendasjsp “ @ :
2% Aplicaciones # Cierre Diario 4 Call Manager Trello pi° Peplink @ Calculadora de subr. § PhoneUP User Web... [ Lucid & Iniciar sesion en Cis.. Lista de lectura

Registrar Tienda

Nombre Tienda

¥

L ..
Cargar Imagen o Logo de la Tienda.

Seleccionar archivo | Ningun archivo seleccionado

llustracion 62. Modal Nueva Tienda

Fuente: Elaboracion Propia

Se ingresaran los datos solicitados, incluyendo la imagen o logo de la Tienda.
Las opciones de Actualizar y Eliminar haran la funcién seleccionada.

El botdn Eliminar, eliminara el registro de la Tienda seleccionada.

Listado De Tiendas
Search

ID Tienda Nombre Imagen Acciones

llustracién 63. Actualizar y Eliminar

Fuente: Elaboracion Propia
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Al seleccionar el botén de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos del registro

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

b Actuslizar Tiendas | SoftmarkEF X 4 o = b4
<« C Y @ localhest:8080/SoftmarkEF_V2/Actualizar_Tiendajsp?id=1 * @ :
1 Aplicaciones i CallManager [[§ Trello i Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucd # Iniciar sesion en Cis... Lista de lectura
SoftmarkEF -@ Inicio Soporte Técnico v l}\ Usuario v
{at Inicio < : ;
- Actualizar Datos Tiendas
féy Cierre Diario <

Codigo Tienda:

T
[ Gestion de Datos
Nombre Tienda

Tiendas

Mi Negocio
Usuarios
Clientes

Proveedores Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

Productos
= Compras <
O ventas <

llustracion 64. Actualizar Tiendas

Fuente: Elaboracion Propia
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X.19 1.3.2 USUARIOS.

Este modulo cuenta con la administracién para los Usuarios.

¥ Datos Usuarios | SoftmarktF X+

& C 3 © localhost8080/SoftmarkEF_V2/EliminarUsuario?p_id=3
i Aplicaciones s Call Manager [ Trello pi’ Pepiink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Web.. [ Lucid < Iniciar sesion en Cis..
Softma rkEF'@ = Inicio Soporte Técnico

Inicio L«

Nuevo Registro
% Cierre Diari <
=] Gestion de Datos v : .
eonondes Listado De Usuarios
Tiendas
Usuarios

Identidad Nombre Apellido Teléfono Usuario Rol Estado Imagen Accion

Proveedores

Productos
= Compras < showing 110 10f 1 rows
b ventas <

llustracion 65. Usuarios

Fuente: Elaboracion Propia

Damos click al boton de Nuevo Registro para crear un nuevo Usuario.

SoftmarkEF '@ Inicio Soporte Técn

!

(ol Inicio <

% Cierre Diario <

= Eestion.de Betns. Listado De Usuarios

Tiendas

Usuarios

Identidad MNombre

llustracion 66. Nuevo Usuario

Fuente: Elaboracién Propia

Clientes =
lientes 0801199513224 Francisco  Totti 98167622 FTOTTI  Gerente  Activo 4

Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

110



Se mostrara el modal Registrar Usuarios.

Se ingresaran los datos solicitados, incluyendo la foto del Usuario.

Vb Datos Usuarics | SoftmarkeF X +

< C 0 @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/EliminarUsuario?p_id=3

er [ Trelle i Peplink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Web.., [ Lucid

Registrar Usuarios

Rol*

Estatus *

¥

_m
Cargar Imagen de Usuario.

Seleccionar archivo | Ningun archivo seleccionado

llustracion 67. Registro Usuarios

Fuente: Elaboracion Propia

Las opciones de Actualizar y Eliminar haran la funcién seleccionada.

El boton Eliminar, eliminara el registro el Usuario seleccionado.

e - o x

* » @ :

Lista de lectura

Identidad Nombre Apellido Teléfono Usuario Rol Estado Imagen

0801199513224 Francisco Totti 98167622 FTOTTI Gerente Activo

Showing 110 1 of 1 rows

Accion

Actualizar m

llustracion 68. Eliminar y Actualizar Usuarios

Fuente: Elaboracion Propia
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Al seleccionar el boton de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos del registro

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

Actualizar Datos De Usuarios

ID Usuario:

Direccion:

1 Col. Hato de Enmedio
ID Tienda: Teléfono:

1 98167622
Identidad:

Correo Electronico:

0801199513224 totti@gmail.com

‘er Nombre

Usuario
Francisco FroTTI
2do Nombre: Rol:
Marco Gerente
Ter Apeliido: Rol* v
o Estatus
2do Apellido. Activo
varela Estatus * v

llustracion 69. Actualizar Usuarios

Fuente: Elaboracion Propia

X.20 1.3.3 CLIENTES.

Este modulo cuenta con la administracion para los Clientes.

V& Datos Clientes | SoftmarnkEF x  + o - X
& G (Y ® localhost8080/SoftmarkEF_V2/Clientes,jsp L N -
i Aplicaciones % Call Manager Trello pi’ Peplink @ Calculadors de subr. PhoneUP User Web... [0 Lucid Iniciar sesion en Cis, Lista de lectura
SoftmarkEF -@ = Inicio  Soporte Técnico v ) Usuario v

Nuevo Registro

=] Cestion de Datos v Listado De Clientes
Tiendas

Usuarios

ID Cliente  lerNombre 1ler Apellido  Indentidad Direccién Email Telefono Acciones

Generico Generico 0000000000000 | Generico Generico@Generico.com 99999999
2 Federico Rodriguez 0801199009876 | Col. El Castillo federodriperez@gmail.com | 98987654
3 Irisi Diaz 0801199345678 | Bo. El Centro, Casa 4567  irisi12@gmail.com 98784567

& compras <

Clientes 1

Showing 1to 3 of 3 rows

Derechos de Autor ® 2021. Todos los derechos reservados. -

@ ventas <

llustracion 70. Clientes

Fuente: Elaboracion Propia
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Damos click al boton de Nuevo Registro para crear un nuevo Cliente.

S

|Z] Gestién de Datos +
Tiendas

Usuarios

f|‘|q_\ Inicio <

Nuevo Registro
% Cierre Diario <
=

Listado De Clientes

ID Cliente  1er Nombre  1er Apellido iI

llustracion 71. Nuevo Cliente

Fuente: Elaboracién Propia

Se mostrara el modal Registrar Clientes.

Se ingresaran los datos solicitados.

W Datos Clientes | SoftmarkEF x +

¢« C Y O localhest8080/SoftmarkeF_V2/Clientesjsp

S Aplicaciones 4 Call Manager [[§ Trello  pi Peplink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web.. [ Lucid

Registrar Clientes

Codigo Tienda *

Identidad *

2do Nombre *
ler Apellido *

2do Apellido *

llustracion 72. Modal Cliente

Fuente: Elaboracién Propia

i Iniciar sesion en Cis...

* @ :

Lista de lectura
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Las opciones de Actualizar y Eliminar haran la funcidon seleccionada.

El boton Eliminar, eliminara el registro del Cliente seleccionado.

Listado De Clientes

Searc 0| B &#-| &~

ID Cliente  1er Nombre  1er Apellido  Indentidad Direccion Email Telefono Acciones

1 Generico Generico 0000000000000  Generico Generico@Generico.com 99999999

llustracién 73. Actualizar y Eliminar Clientes

Fuente: Elaboracion Propia

Al seleccionar el boton de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos del registro

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

¥ Actualizar Clientes | SoftmarkEF X+

[+] X
& G 0} O localhostB080/SoftmarkEF _V2/Actualizar_Clientesjsp?id=1 “ » @ :
I Aplicaciones s Call Manager Trello i Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesién en Cis... Lista de lectura
SoftmarkEF '@ Inicio Soporte Técnico ~ ﬂ;\ Usuario v
cio <
Actualizar Datos De Clientes
65,;’: . < -
ID Cliente: Ter Apellido:
=] Gestion de Datos v [ Generico
Tiendas 1D Tienda: 2do Apellido:
1 Generico
Usuari
Identidad Direccion:
Clientes 0000000000000 Generico
roveedores ler Nombre Teléfono:
Generico 99999999
2do Nombre: Correo Electrénico:
E Compras < Generico

Generico@Generico.com
" Ventas ‘

llustracion 74. Actualizar Clientes

Fuente: Elaboracion Propia
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X.21 1.3.4 PROVEEDORES.

Este modulo cuenta con la administracidn para los Proveedores.

V& Datos Proveedores | SoftmarkeF X + o - X
€ C 0 Qb ftmarker_v2/ jsp w » @ :
! Aplicaciones @& Call Manager [ Trello  pi Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesion en Cis. Lista de lectura
SoftmarkEF @ = Inicio Soporte Técnico )\ Usuario ~
Inicio <
Nuevo Registro
% Cierre Diari <
=l Seslon e ety Listado De Proveedores
Tiend e - &~
Usuarios . .
IDTienda  Nombre Proveedor Nombre Contacto Telefono#1  Telefono#2  Imagen Action
Clientes
1 suli Cesar Almendarez 98996790 98765432 Comprar m
Productos
) @ Coca Cola Leyla Portillo 98927895 89887654 Comprar
= Compras < @T!ﬁ
O ventas <
1 Sula Mariela Flores 33145678 22456789 Comprar

llustracion 75. Proveedores

Fuente: Elaboracion Propia

Damos click al botén de Nuevo Registro para crear un nuevo Proveedor.

e NG

E] Gestion de Datos

Listado De Proveedores

Tiendas
Usuarios

e ID Tienda Nombre Proveedor N
Clientes 1 suli CI

llustracion 76. Nuevo Proveedor

Fuente: Elaboracion Propia
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Se mostrara el modal Registrar Proveedores.

Se ingresaran los datos solicitados. Se podra cargar una imagen del logo del Proveedor

i Datos Proveedores | SoftmarkEF X =+ o - X
< C (1 O localhostB80/SoftmarkEF V2/Proveedoresjsp x » @ :
i Aplicaciones s Call Manager [1§ Trello ' Peplink @ Calculadora desubr.. [ PhoneUP User Web.., [ Lucid % Inicar sesién en Ci.. Lista de lectura

Registrar Proveedor

Codigo Tienda *

Nombre Proveedor *

¥

[ ]
Cargar Imagen del Proveedor.

Seleccionar archivo | Ningln archivo seleccionado

llustracion 77. Modal Proveedor

Fuente: Elaboracion Propia

Las opciones de Actualizar y Eliminar haran la funcién seleccionada.

El botdn Eliminar, eliminara el registro del Proveedor seleccionado.

Listado De Proveedores

ID Tienda Nombre Proveedor Nombre Contacto Telefono #1 Telefono #2 Imagen Action

1 suli Cesar Almendarez 98996790 98765432 Comprar

Sull

llustracion 78. Eliminar y Actualizar Proveedores

Fuente: Elaboracion Propia
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Al seleccionar el botén de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos del registro

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

W Actualizar Usuarios | SoftmarkEF X 4 o - X
<« C Y @ localhest8080/SoftmarkEF_V2/Actualizar_Proveedorjsp?id=1 * @ :
1 Aplicaciones i CallManager [[§ Trello i Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucd # Iniciar sesion en Cis... Lista de lectura
SoftmarkEF -@ Inicio Soporte Técnico v l}\ Usuario v
fal Inicio
Actualizar Datos Del Proveedor
# Cierre Diario <
1D Proveedor: Teléfono #1
[ Gestion de Datos i 98996790
Tiendas 1D Tienda: Teléfono #2:
1 98765432
Usuarios
Nombre Proveedor
Clientes suli
Proveedores Nombre del Contacto
Cesar Almendarez
Productos
f
= Compras <

b ventas <
Derechos de Autor ® 2021. Todos los derechos reservados.

llustracion 79. Actualizar Proveedor

Fuente: Elaboracion Propia
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X.22 1.3.5 PRODUCTOS.

Este modulo cuenta con la administracion para los Productos.

b Datos Productos | SoftmarkEF X 4
<« C 1 @ localhost:5080/SoftmarkEF_V2/Productosjsp
Manager [J§ Trello i Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesién en Cis...
= Inicio Soporte Técnico v
Inicio <
% Cierre Diari <
- Pawasiy Listado De Productos
]
Usuarios
IDTienda CodigoBarras  Nombre Marca  Categoria Precio Compra  Precio Venta Disponibilidad Imagen
Clientes 1 501001163983  Desodorante old Cuidado 50.0 80.0 45
Spice  Personal
Proveedo
Producto:
1 111111111171 Pan sul Panaderia 300 40.0 47
2
= Compras < '!"
”], Ventas < 1 7401000707723  Raptor 600m| Raptor  Bebida 15.0 23.0 35
- Energizante

° X

* B @ :

Liste de lectura

‘}\ s |

Acciones

Actualizar
Eliminar

Actualizar
Eliminar
Actualizar
Eliminar

llustracion 80. Productos

Fuente: Elaboracion Propia

Damos click al botén de Nuevo Registro para crear un nuevo Producto.

e
1 Inicio <

7 Cierre Diario <

E| Gestion de Datos

Listado De Productos

Tiendas

Usuarios
> ID Tienda

C =pr—§ o 1

Codigo Barras Ng

Rﬂ'lﬂn‘l‘lﬁiaﬁi " |

llustracion 81. Nuevo Producto

Fuente: Elaboracién Propia
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Se mostrara el modal Registrar Productos.

Se ingresaran los datos solicitados. Se podra cargar una imagen del Producto.

N Datos Productos | SoftmarkfF x4 o - x
< C ( O localhost8080/SoftmarkEF_V2/Productos.sp “ @ :
Hi Aplicaciones #s Call Manager [I§ Trelo '’ Peplink @ Calculadora de subr.. [ PhoneUP UserWeb., [§ Lucd i Iniciar sesién en s Lista de lectura

Registrar Productos

¥

Cargar Imagen Producto.

Seleccionar archivo | Ningan archivo seleccionado

Categoria Producto *

llustracion 82. Modal Productos

Fuente: Elaboracion Propia

Las opciones de Actualizar y Eliminar haran la funcién seleccionada.

El botdn Eliminar, eliminara el registro del Proveedor seleccionado.

Listado De Productos

Search e <o B =-

Is

ID Tienda Codigo Barras Nombre Marca Categoria Precio Compra Precio Venta Disponibilidad Imagen Acciones

1 501001163983  Desodorante old Cuidado 50.0 80.0 45 firles
Spice Personal
Eliminar

llustracion 83. Eliminar y Actualizar Productos

Fuente: Elaboracién Propia
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Al seleccionar el boton de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos del registro

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

llustracion 84. Actualizar Productos

Fuente: Elaboracion Propia

X.23 1.4 RESPALDO

Seleccionamos la Opcion Respaldo, para generar un respaldo de la base de datos.

W Actualizar Usuarios | SoftmarkEF X 4
&« C Y @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Actualizar_Productos,jspZid=1
£ Aplicaciones il Call Manager Trello  pi° Peplink @ Calculadora de subr
SoftmarkEF '@ Inicio Soporte Técnico v
i <
Actualizar Datos De Productos
% Cie <
1D Producto:
de D v i
1D Tienda:
1
Usuari
1D Proveedor:
Clientes 1
eedores Cadigo de Barras;
507001163983
Nombre del Producto
= Compras < Desodorante
P ve <

PhoneUP User Web.

[ o, JEEEEL niciar sesion en Cis...

Marca del Producto:

0ld Spice

Categoria Producto

Cuidado Personal

Precio Compra:

50.0

Precio Venta:

80.0

Disponibilidad:
45

Actualizar

¢
LOa 3
[

S I"v
Respaldo BD

‘estauracion BD

Aas Opciones -~

llustracién 85. Mas Opciones

Fuente: Elaboracién Propia

* @ :

Lista de lectura

l;i\ Usuario v
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Se ejecuta el respaldo de la base de datos.

7 localhostB080/SoftmarkEF V2/E X+ o - x
<« X ¥ @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Backup.jsp * * @ :
it Aplicaciones W Ciere Diario s Call Manager [I§ Trello 7pi* Peplif b sesién en Ci. Lista de lectura

localhost:8080 dice

Tu respaldo fue creado Ruta Cigackup

Aceptar

llustracion 86. Respaldo

Fuente: Elaboracion Propia

X.24 1.5 BITACORA

El administrador tiene acceso a la bitacora, donde se registran las acciones relevantes dentro del

sistema por cada usuario registrado.

W Datos Tiendas | SoftmarkEF x 4+ o - X
&« C Y O localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Bitacora_Admin,jsp w @
2 Aplicaciones  f§ Cierre Diario 4 Call Manager [[§ Trello i Peplink @ Calculadora de subr... PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesién en Cis. Lista de lectura

SoftmarkEF -@ Tienda: SoftmarkeF Inicio Soporte Técnico v

: Log de Auditoria
% Cierre Diario < e ] -t
= < ID Tienda Operacion Usuario Base de Datos Fecha/Hora Direccién IP Tabla
—_ 1 Actualizacion Tienda(Actualizar) FCUELLAR softmarkef 2021-09-2314:31:28 181.115.60.87 TBL_Tienda
B e ‘ 1 Actualizacion Tienda(Actualizar) FCUELLAR softmarkef 2021-09-23 14:31:59 181.115.60.87 TBL_Tienda
i < 1 Creacion Tienda(Insertar) FCUELLAR softmarkef 2021-09-23 14:37:55 181.115.60.87 TBL_Tienda
o 1 Creacitn Usuario(Insertar) FCUELLAR softmarkef 2021-09-2315:13:25 181.115.60.87 TBL Usuario
o - 1 Actualizacion Usuario(Actualizar) FCUELLAR softmarkef 2021-09-23 15:21:09 181.115.60.87 TBL Usuario

ob 1 Inicio Sesion FCUELLAR softmarkef 2021-09-23 15:23:52 181.115.60.87 Login
acion BD 3 Inicio Sesian FTOTTI softmarkef 2021-09-2315:24:119 181.115.60.87 Login
Rits . 3 Creacién Proveedor(Insertar) FTOTTI softmarkef 2021-09-23 15:31:57 181.115.60.87 TBL_Proveedor
3 Actualizacion Proveedor(Actualizary FTOTTI softmarkef 2021-09-23 15:41:51 181.115.60.87 TBL_Proveedor
3 Creacién Preducto(Insertar) FTOTTI softmarkef 2021-09-23 15:56:08 181.115.60.87 TBL_Producte
e e . . -

llustracion 87. B bitacora

Fuente: Elaboracion Propia
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X.25 MENU GERENTE

La ventana de inicio del menu del Gerente.

e nicio | SoftmarkgF X+
C 0 @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Menu_Gerentejsp

£ Aplicaciones il Call Manager [I§ Trello i Peplink @0 Calculadors de subr... PhoneUP UserWeb... [ Lucid = Iniciar sesién en Cie.
SoftmarkEF '@ Inicio. Soporte Técnico v

{a Inicio <
[2) Gestién de Datos <

E compras <

L o
I
;s RS An i
Derechos de Autor © 2021, Todos los derecho do

llustracion 88. Inicio Gerente

Fuente: Elaboracion Propia

X.26 2.1 GESTION DE DATOS.

Esta seccion consiste en la administracion de la informacién de los diferentes items

corresponden al Gerente.

* @ :

Lista de lectura

b Datos Proveedores |SoftmarkEF X+

€« C d © localhost:3080/SoftmarkEF_V2/Proveedores_Gerentejsp

H! Aplicaciones & Call Manager [I§ Trelo i’ Peplink @ Calculadora die subr. PhoneUP User Web... ([ Lucid Iniciar sesién en Cis.

SoftmarkEF '@ = Inicio Soporte Técnico v

Gestion de Datos v

[
@

Proveedores
Listado De Proveedores

Productos
Export Basic v Search
& Compras <
g o Nombre Proveedor Nombre Contacto Telefono #1 Telefono #2 Imagen
01 su Cesar Almendarez 98996790 98765432
0O 1 cocacola Leyla Portillo 98927898 89867654 @
0O 1 sua Mariela Flores 33145678 22456789

llustracion 89. Gestion Datos

Fuente: Elaboracién Propia

° 5

% @ :

Lists e lecturs

l"\ Usuario v

Accion

[ oe [ |

rctuazar | timinar |

que
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X.27 2.1.1 PROVEEDORES.

Este modulo cuenta con la administracién para los Proveedores.

V& Datos Provesdores | SoftmarkEF X+

SoftmarkEF '@ Inicio
fa} Inicio <

[Z] Gestion de Datos +

O s
O 1 cocacola
O sula

de subr.

Proveedo
Listado De Proveedores
Producto:
ExportBasic v
& compr: <

O 1 Nombre Proveedor

<« C Y @ localhost8080/SoftmarkEF V2/Proveedores Gerente jsp

! Aplicaciones ks Call Manager [I§ Trello  pi Peplink @ Cal

Soporte Técnico v

Nombre Contacto

Cesar Almendarez

Leyla Portillo

Mariela Flores

PhoneUP User Web... [ Lucid

Search 0 o B &

Telefono #1 Telefono #2 Imagen Accién

98977808 89887054 . m

ncuaizar [ eiminar |

351436/5 22456789,

llustracion 90. Proveedores

Fuente: Elaboracion Propia

Damos click al boton de Nuevo Registro para crear un nuevo Proveedor.

{al Inicio

SoftmarkEF '@

? Gestion de Datos

Inicio Soporte T

Listado De Proveedores

llustracion 91Gerente Nuevo Proveedor

Fuente: Elaboracién Propia
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Se mostrara el modal Registrar Proveedores.

Se ingresaran los datos solicitados. Se podra cargar una imagen del logo del Proveedor

b Datos Proveedores | SoftmarkEF X + o - x
€ C { @ localhost:8080/SoftmarkeF_V2/Proveedores,jsp x @ :
i Aplicaciones #ili Call Manager [I§ Trello i Peplink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web... [ Lucid = Iniciar sesién en Cis. Lista de lectura

Registrar Proveedor

Cargar Imagen del Proveedor.

Seleccionar archivo | Ningun archivo seleccionado

llustracion 92. Formulario Proveedor

Fuente: Elaboracién Propia

Las opciones de Actualizar y Eliminar haran la funcién seleccionada.

El botén Eliminar, eliminara el registro del Proveedor seleccionado.

Listado De Proveedores

ID Tienda Nombre Proveedor Nombre Contacto Telefono #1 Telefono #2 Imagen Action

1 suli Cesar Almendarez 98996790 98765432 Comprar m

S

llustracion 93. Lista Proveedores

Fuente: Elaboracion Propia
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Al seleccionar el boton de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

del registro

Vb Actuglizar Usuarios | SoftmarktF X +

< C (Y @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Actualizar_Proveedor jspid=1
i Aplicaciones &% Call Manager [J§ Trello pi Peplink @ Calculadora de subr... PhoneUP User Web.. [ Lucid i Iniciar sesién en Cis.
SoftmarkEF -@ Inicio  Soporte Técnico v
@ Inicio
Actualizar Datos Del Proveedor
# Cierre Diari <
D Proveedor: Teléfono #1
[2 Gestion de Datos ~ L 98996790
Tiendas D Tienda Teléfono #2:
1 98765432
Usuarios
Nombre Proveedor
Clientes sul
Proveedores Nombre del Contacto
Cesar Almendarez
Productos
f
Bl Compras <
O ventas <

Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

t »@

Lista de lectura

) Usuario v

llustracion 94. Gerente Actualiza Proveedor

Fuente: Elaboracién Propia

X.28 2.1.2 PRODUCTOS.

Este médulo cuenta con la administracion para los Productos.

¥ Datos Productos |SoftmarEF X+

€ C ¥ © localhost8080/SoftmarkEF_V2/Productos,jsp

i Aplicaciones % Call Manager [I§ Trello  pi Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesion en Cis..

SoftmarkEF -@ E Inicio Soporte Técnico v

Nuevo Registro

Gestionde Datosr Listado De Productos

Usuarios
IDTienda CodigoBarras  Nombre Marca  Categoria Precio Compra Precio Venta  Disponibilidad
Clientes 1 501001163983 ~ Desodorante old Cuidado 500 80.0 45
Spice  Personal

Proveedores

Productos

1 111111111711 Pan suli Panaderia 300 40.0 47

= compras <

7401000707723 Raptor 600mi Raptor  Bebida 150 23.0 35

j' Ventas < 1
Energizante

Imagen

° X

t »@ :

Lista de lectura

t;;\ e |

Acciones

Actualizar
Eliminar

| 2

Actualizar
Eliminar
Actualizar
Eliminar

llustracion 95. Productos Gerente

Fuente: Elaboracion Propia
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Damos click al boton de Nuevo Registro para crear un nuevo Producto.

atmarcr
1 Inicio <
7 Cierre Diario <
] Gestion de D
Sl Kt Listado De Productos
Tiendas
Usuarios . ,
ID Tienda Codigo Barras Ng

Jlienres 4 SARTaTARR It =L A |

llustracion 96. Nuevo Producto Meni Gerente

Fuente: Elaboracion Propia

Se mostrara el modal Registrar Productos.

Se ingresaran los datos solicitados. Se podra cargar una imagen del Producto.

& Datos Productos | SoftmarkeF X
w *@ :

& C ) @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Productosjsp
4 Call Manager [I§ Trelo i Peplink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web... [ Lucid n en Cis. Lista de lectura

Registrar Productos

Cargar Imagen Producto.

Seleccionar archivo | Ningin archivo seleccionado

llustracion 97. Registro Productos
Fuente: Elaboracién Propia
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Las opciones de Actualizar y Eliminar haran la funcidon seleccionada.

El boton Eliminar, eliminara el registro del Proveedor seleccionado.

Listado De Productos

0 2 B #-

In

ID Tienda Codigo Barras Nombre Marca Categoria Precio Compra Precio Venta Disponibilidad Imagen Acciones
1 501001163983  Desodorante Cld Cuidado 50.0 80.0 45 A
Spice Personal
Eliminar

llustracion 98.Listar Productos

Fuente: Elaboracién Propia

Al seleccionar el boton de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos del registro

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

Wb Actuslizar Usuarios | SoftmarkeF X + e - x
« C Y @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Actualizar_Productos jsp?id=1 “ @ :
=% Aplicaciones gy Call Manager Trello pi Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesion en Cis... Lista de lectura

SoftmarkEF '@ Inicio Soporte Técnico v

i <
Actualizar Datos De Productos
% Cierre D <
1D Producto: Marca del Producto:
B Gestion deD v 1 old Spice
Tiendas 1D Tienda: Categoria Producto:
1 Cuidado Personal
Usuari
1D Proveedor: Precio Compra:
Clientes 1 50.0
eedores cddigo de Barras: Precio Venta:
501001163983 80.0
Nombre del Producto Disponibilidad:
& Compras < Desodorante 45

llustracion 99. Actualiza Productos Gerente

Fuente: Elaboracion Propia
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X.29 2.2 COMPRAS.

Menu para realizar las compras de acuerdo al flujo siguiente.

b Datos Proveedores | SoftmarkEf X+
< C f} © localhost8080/SoftmarkEF_V2/Proveedores Gerente jsp

i Aplicaciones s Call Manager [[§ Trello gl Peplink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web... [ Lucid

SoftmarkEF '@ = Inicio ‘Soporte Técnico v

Inicio <

Nuevo Registro

Hec 2
i Listado De Proveedores

Realizar Compras

ExportBasic v

Visualizar Compras

O b Nombre Proveedor Nombre Contacto Telefono #1
0O 1 suli Cesar Almendarez 098996790
O 1 cecacoa ReylaRoqilio 9892 5%
O 1 sua Mariela Flores 33145678

Iniciar sesién en Cis.

o - X

* 2@ :

Lists de lectura

6 Usuario v :

c]
Q
[}
#
I:u

Telefono #2 imagen Accion

llustraciéon 100. Compras

Fuente: Elaboracion Propia

X.30 2.2.1 REALIZAR COMPRAS.

Se presionara el boton del Proveedor sobre el cual se desea comprar un producto.

¥ Datos Proveedores | SoftmarkEF x4

€ > C Y O localhostB080/SoftmarkEF_V2/Compras_Gerente jsp

i Aplicaciones %4 Call Manager [J§ Trello i Peplink @ Calculadora de PhaneUP User Wet O Lucid

SoftmarkEF -@ Inicio Soporte Te v
(@} Inici < .
Listado De Proveedores

D Nombre Proveedor Nombre Contacto Telefono #1
1 suli Cesar Almendarez 98996790
: Coca Cola Leyla Portillo 98927898
1 sula Mariela Flores 33145678
1 Leyde Juan Ramirez 33124567

o X

x* » @ :

Lista de lectura

Telefono #2 imagen Accion

98765432

89807054
22456789
98763212

llustracion 101. Compras Desde Proveedor

Fuente: Elaboracion Propia
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Se debera seleccionar el Producto que se desea comprar, dando click sobre el boton Comprar.

@ Datos Productos | SoftmarkEF X = o - X
ra C (Y @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Productos_Gerante Carrito jsp?c_idproveedar=1 B Q i
=l Aplicaciones ik Call Manager [[§ Trello b Peplink @ Calculadora de subr... PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesién en Cis... Lista de lectura

@ Usuario v :

Listado De Productos

Visualizar Compras Search @ 2 B B¥
O  codigoTienda Codigo Barras Nombre Marca Categoria Precio Compra Precio Venta Disponibilidad Imagen Accion
Productos O 501001163983 | Desodorante old Cuidado 500 80.0 a5
Spice
= compras <
0o ANV L SRan sull Panaderia i 404, A7
Ol 7401000707723 Raptor 600ml Raptor = Bebida 15.0 23.0 35

O 7421000811374 Ponche de Frutas Sula Jugos 100 180 50
Mediano

llustraciéon 102. Comprar Producto

Fuente: Elaboracién Propia

La siguiente pantalla mostrara el detalle de los productos a adquirir.

Wb Realizar Compras | SoftmarkEF X o - X
&« C Y @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Compras_Gerente_Carrito.jsp?p_id=18c_idproveedar2=1 * » G :
22 Aplicaciones Call Manager  [[§ Trello 'pi Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web.. [ Lucid @ Iniciar sesion en G Lista de lectura
SoftmarkEF '@
{al Inicio < Compra De Productos
=| Gestion de Datos < Codigo Tienda Disponibilidad de Productos
B 1 45
= Compras v
Nombre Proveedor. Cantidad de Productos:
Realizar Compras 1 cantidad
antida
Nombre Producto: Precio Unitario:
1 50
Impuesto: SubTotal:
0.151sV 0
Tipo Transaccion: Valor del Impuesto:
Compra 0
Total a Pagar:
[}
Comprar + Productos Visualizar Compra -

llustracion 103. Detalles Productos a Comprar

Fuente: Elaboracion Propia
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El Gerente Unicamente podra seleccionar la cantidad de Productos a Comprar, de acuerdo al
precio de compra que tengan los Productos previamente establecidos, este sera retraido

automaticamente.

Al seleccionar la cantidad a comprar, los campos de Impuesto, Subtotal y Total seran calculados

automaticamente.

Compra De Productos
Codigo Tienda: Disponibilidad de Productos:
1 45
Mombre Proveedor: Cantidad de Productos:
1 3
Nombre Producto: Precio Unitario:
1 50
Impuesta: SubTotal:
0.1518V 150
Tipo Transaccidn: Valor del Impuesto:
Compra 225
Total a Pagar:
172.5
L Copnpra

llustracion 104. Cantidad de Productos a Comprar

Fuente: Elaboracién Propia

Después de haber seleccionado la cantidad de Productos requeridos, se darad Click para Pre-

Facturar el Producto.

De acuerdo a las necesidades, el Gerente podra comprar mas Productos del Proveedor,

seleccionando el botén +Productos.
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Si la compra finalizo en ese punto, mediante el boton Visualizar Compra se podra acceder a la

vista para ver la Pre-Factura.

En este punto, la compra se encuentra Pre-Factrura y la cantidad de Productos ya se encuentra

sumada al inventario.

Si se da click sobre el boton Eliminar, la compra sera eliminada y la cantidad de Productos en el

inventario volvera a la normalidad antes de la compra.

Despues de que la compra es asegurada por el cliente, el cajero procedera a facturar la compra.

Presionando el boton Facturar Venta.

& Visualizar Compras | SohmarkEF % + o - X
<« C % O localhostB080/SoftmarkEF V2/VisualizarCompra_Gerentejsp?c_idproveedor3=2 “ » @ :
I Aplicaciones i Call Manager [I§ Trells ‘gl Peplink @ Cslculadora de subr.. PhoneUP User Web.. [ Lucid Iniciar sesién en Cis.. Lista de lectura

SoftmarkEF '@ Inicio Soporte Técnico ~ ) Usuario v

P
ol Inicio < Pre-Factura Compras

[E) Gestion de Datos <

E_ Pre-Factura Refrescar Compra
= Compras <

Codigo Fecha Tienda Proveedor Producto Cantidad Tipo Precio ISV TOTAL Accién

25 2021-09-1217:47:13 1 2 2 Compra 30.0 9.0 69.0 m

Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

llustracion 105. Pre Factura Compra

Fuente: Elaboracién Propia

En esta pantalla, se podra realizar el calculo y suma de los productos facturados, recibiendo
automaticamente el monto de la compra total, al colocar el efectivo recibido, también devolvera

cuanto cambio sera necesario regresar.
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W Facturar Compra | SoftmarkEF

SoftmarkEF'@
{a} Indicadores <

[& Gestion de Datos <

E compras v

Realizar Compras

X+

<« C Y @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/FacturaCompra_Gerente jspTid=1&p_id2=3

I Aplicaciones  § Cierre Diario @ Call Manager [J§ Trello

Factura

Codigo Cliente:

1

Codigo Tienda:
3

Fuente: Elaboracion Propia

Tienda: Super El Romano

w @ :

PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesién en Cis.. Lista de lectura

Soporte Técnico v (#2) Francesco Totti v

Total a Pagar:
39

Efectivo Recibido:

40

Cambio.

1

Derechos de Autor @ 2021. Todos los derechos reservados.

llustraciéon 106. Factura Compra

Se cancela el ciclo de cada Compra al presionar Facturar, permitiendo al Gerente iniciar una

nueva compra.
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X.31 3.1 INDICADORES.

Indicadores de Compras

s Compras | Softmarkt X |+ o - ©°o X
<« C (0 @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Dashboard_Compras_Gjsp * » Q@ :
$F Aglicaciones ¥ CierreDiario s Call Manager [I§ Treo $i Peplink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web... [ Lucd & Iniciar sesién en Cis [ Lista de lectura

SoftmarkEF -@ B Tienda: Super ElRomano Inicio  Soporte Técnico v () Francesco Totti

Total Compras a la Fecha Compras del Dia Proveedor Estrella en Consumo del Mes
Lps. 901 Lps. 901.0
Violas: P P Lps. 901
sua 3
én de Datos ¢
& compras ¢
Top 6 de Proveedores Frecuentes
Leche 1 Litro
Sula
Varca:sua
1 Lps.901 49
Venta Total Monto Tots Disponidiidad
Disponibilidad de Productos Productos mas Comprado del Mes Productos mas Comprado General
Coca Cola2 Lts [ ] 1 1
Leche 1 Lo : Leche 1 Lo 3

Raptor oo ]
Lecher Lto a

Copyright © 2018. Al ights reserved. Template by Colorlib

llustracion 107. Indicadores Compras

Fuente: Elaboracién Propia

Indicadores de Ventas

© - o x

* » Q@ :

[ Lstadelectra

o

80/SoftmarkEF_V2/Dashboard Ventas Gjsp

csger [§ Telo i Pepink @ Cocusdorsde subr.. [ PhonelP User Web.. [ Lucid = Iniciar sesion en i

i Aplicaciones W Ciere Diario & Cal

SoftmarkEF -@ B Tienda: Super ElRomano Inicio  Soporte Técnico v () Francesco Totti

Total Ventas a la Fecha Ventas del Dia Cliente Estrella en Consumo del Mes
Lps. 83 Lps. 83.0
Violas: P P Lps. 83
Generico Generco 3
de
Top 6 de Clientes Frecuentes
Leche 1 Litro
Generico Generico
0000000000000
Varca:sua
2 Lps.83 49
Venta Total Monto Tots Disponidiidad
Disponibilidad de Productos Productos mas vendidos del Mes Productos mas vendidos General
Coca Cola2 Lts [ ] 2 2
Leche 1 Lo : Leche 1 Lo 3

Raptor oo ]
Lecher Lto a

Copyright © 2018. Al ights reserved. Template by Colorlib

llustracion 108. Indicadores Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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X.32 MEeNU CAJERO.

La ventana de inicio del menu del Cajero.

b Inicio | SoftmarkEF X+

C ft @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Menu_Cajerojsp

# Cierre Diario <

B ventas < ’

i Aplicaciones s Call Manager [I§ Trello pi Pepliink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web.
SuftmarkEF'@ - PRIk
) Inicio <

O Lo niciar sesion en Cis.,

o - X

% 3@ :

Lista de lectura

4
Derechos de Autor © 2021. Todos los derecho do
llustraciéon 109. Menu Cajero
Fuente: Elaboracion Propia
X.33 CIERRE DIARIO
o Inicio | SoftmarkEF x o+ o - X
& > C O @ localhost8080/SoftmarkeF_V2/Menu_Cajerojsp H e i
i Aplicaciones i Call Manager [I§ Trello 'pi' Peplink @ Calculadora de subr. PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesién en Cis. Lista de lectura
SuftmarkEF'@ o e L iz
@} Inicio ¢ .‘ .
- ‘e
4 CierreDiario v p N P : I u
Inicio de Dia e
Fin de Dia
v L .
Ver Cierres Diarios - ‘ " C ‘

[2) Ventas g

llustracion 110. Cierre Diario

Fuente: Elaboracién Propia

T
NiEm=s
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X.34 VisuALIzAR CIERRES DE Dia

W Cierre Diario | Softmarker x 4+ (-] - x
<« G (3 @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Ejecutar_InicioDia_Cajerojsp * * @ :

Aplicaciones @ Cierre Diario @k Call Manager [I§ Trelo ‘i’ Peplink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Web... [ Lucid & Iniciar sesin en Cis Lista de lectura
SoftmarkEF -@ Tienda: Super EI Romano. Inicio Soporte Técnico v (N Emanuela Reinz v
% Cierre Diario v

Inicio de Dia
B ventas < ) o

Cierres Diarios
0 B8 @ a-
ID Cierre ID Tienda 1D Usuario Inicio Dia Mento Inicial Fin Dia Mente Final Acciones

10 3 3 2021-09-25 19:10:17 0.0 null 00

Showing 1to 1 of 1 rows

Derechos de Autor @ 2021. Todos los derechos reservados.

llustracion 111. Visualizar Cierres

Fuente: Elaboracion Propia

N Inicio de Dia | SoftmarkEF X W Cierre Diario | SoftmarkeF x| + @ - X
<« C } @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/InicieDia_Cajerojsp?id=3&p_id2= w » G H
i Aplicaciones W Cierre Diario @ CallManager [§ Trello i Peplink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Web.., [ Lucid < Iniciar sesidn en Cis... Lista de lectura
SoftmarkEF '@ Super El Romano Inicio Soporte Técnico » {“~ Emanuela Reinz v

% Cierre Diario v

Ejecutar Inicio De Dia

Inicio de Dia
Nombre Tienda: Monto Inicial
Monto Inicial*

B

/entas < 3

Nombre Usuario:

3

Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

localhost:8080/SoftmarkEF_V2/lnicioDia_Cajero jsplid=38ip_id2=#description

llustraciéon 112. Inicio de Dia

Fuente: Elaboracién Propia

135



N Fin de Dia | SoftmarkeF x

<

i Aplicaciones ¥

SoftmarkEF 'EE

% Cierre Diari v

¥ Cierre Diario | SoftmarkeF x| +

C (Y O localhostB080/SoftmarkEF_V2/FinDia_Cajerojsp?id=10

Cierre Diario CallManager [I§ Trello pi Peplink @ Caleuladora de subr PhoneUP User Web.

O Lucid

Tienda: Super El Romano

Inici

Codigo Cierre: Monto Final

I3}

10

Cédigo Usuario,

3

Fecha Inicial

2021-09-2519:10:17

Monto Inicial

-90.0

© X

t @ :

Lista de lectura

Iniciar sesién an Cis.

(N Emanuela Reinz v

llustracion 113. Fin de Dia

Fuente: Elaboracion Propia

X.35 VENTAS

Menu para realizar las compras de acuerdo al flujo siguiente.

El Cajero podra, crear nuevos clientes, actualizar datos de los clientes y hacer ventas sobre los

clientes registrados.

& Datos Clientes | SoftmarkfF X +
< C (3 @ localhost:8080/SoftmarkeF_V2/Clientes_Cajerojsp
! Aplicaciones &% Call Manager [I§ Trello pi Peplink @ Calculadora de subr... PhoneUP User Web., [ Lucid Iniciar sesién en
SoftmarkEF '@
{a} Inicio <
Nuevo Registro
<
entes v Listado De Clientes
Codigo Tienda 1ler Nombre 2do Nombre 1er Apellido 2do Apellido ~ Direccion
1 Generico  Generico Generico  Generico Generico
1 Federico  Donaldo Rodriguez  Perez Col. El Castillo
1 Irisi Manuela Diaz Lopez Bo. El Centro, Casa
4567
Showing 1 1o 3 of 3 rows

o - X

* » @ :

Lista de lectura

€\ Usuario v

Email Telefono ~ Acciones

99999999 PRI
i Atender |
96067654 TR
i Atender !
96784567 PRNEEY
i Atender |

Generico@Generico.com

federodriperez@gmail. com

irisi1 2@gmail com

llustracion 114. Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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X.36 REALIZAR VENTA

@ Datos Clientes | SoftmarkeF X+
< C {t @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Clientes_Cajerojsp

i Aplicaciones % Call Manager [[§ Trello pi Peplink @ Calculadora de subr..

SoftmarkEF '@

PhoneUP User Web... i Iniciar sesion en Cis...

D Lud

Inicio Soporte Técnico v

{a} Inicio <
Nuevo Registro
% Cierre Diario <
A v ta
venas v Listado De Clientes
Realizar Venta carch
Searc
Visualizar \ . . . A
Codigo Tienda 1er Nombre 2do Nombre 1erApellido 2do Apellido Direccion Email Telefono
1 Generico Generico Generico Generico Generico nerico@Generico.com
1 Federico Donaldo Rodriguez Perez col. El Castillo federodriperez@gmail.com 98987654
1 Irisi Manuela Diaz Lopez Bo. El Centro, Casa irisit2@gmail.com 98784567

4567

showing 1to 3 of 3 rows

Acciones

Actualizar

i Atender !

Actualizar

j Atender !

Actualizar
i Atender !

X

« @ :

Lista de lectura

‘;\ Usuario v

llustracion 115. Seleccionar Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Damos click al boton de Nuevo Registro para crear un nuevo Cliente.

SoftmarkEF '@

Inicio

{al Inicio ¢
Nuevo Registro
% Cierre Diaric ¢

le Datos H i
e na Listado De Clientes

ID Cliente  1er Nombre

1er Apellido

Soporte Técnico ~

I

llustraciéon 116. Nuevo Cliente Ment Cajero

Fuente: Elaboracién Propia
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Se mostrara el modal Registrar Clientes.

Se ingresaran los datos solicitados.

W@ Datos Clientes | SoftmarkEF x +

< C (¥ @ localhost:8080/SoftmarkEF_V2/Clientes,jsp

I Aplicaciones %% Call Manager [I§ Trello 'pi Peplink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Web... [ Lucid

Registrar Clientes

llustracion 117. Registrar Cliente

Fuente: Elaboracion Propia

Botdn Actualizar

i Iniciar sesion en Cis...

“ @ :

Lista de lectura

x

Listado De Clientes

Codigo Tienda 1er Nombre 2do Nombre 1er Apellido 2do Apellido Direccion

1 Generico Generico Generico Generico Generico

Search 0 <

Email Telefono  Acciones

Generico@Generico.com 99999999 (Y
i Atender !

llustracion 118. Cajero Actualiza Cliente

Fuente: Elaboracion Propia
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Al seleccionar el boton de Actualizar, mostrara una venta para actualizar los datos del registro

seleccionado.

Donde podran ser modificados o actualizados los campos permitidos.

llustracion 119. Actualizacion Clientes

Fuente: Elaboracion Propia

W Actualizar Clientes | SoftmarkEf X 4 o -
€« G 1} O localhost8080/SoftmarkEF _V2/Actualizar_Clientesjsp?id=1 * @ :
£ Aplicaciones il Call Manager Trello  pi° Peplink @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid niciar sesion en Cis... Lista de lectura
SoftmarkEF '@ Inicio Soporte Técnico ~ qh Usuario v
i <
Actualizar Datos De Clientes
% Cie <
ID Cliente: Ter Apellido:
de D. o 1 Generico
1D Tienda: 2do Apellido:
1 Generico
Usuari
Identidad Direccion:
Clientes 0000000000000 Generico
eedores Ter Nombre Teléfono;
Generico 99999999
2do Nombre: Correo Electronico:
= Compras < Generico Generico@Generico.com

Al presionar el Botén | Atender !, se procederd a seleccionar los articulos que el Cliente

comprara.

Listado De Clientes
Searc e ©

Codigo Tienda 1erNombre 2do Nombre 1erApellido 2do Apellido Direccién Email Telefono  Acciones

1 Generico Generico Generico Generico Generico Generico@Generico.com 99999999 Actualizar
i Atender |

llustracién 120. Cliente Compra

Fuente: Elaboracion Propia
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Se seleccionara el articulo que desea llevar el Cliente y se presionara el boton Comprar.

SoftmarkEF '@ Soporte Técnico

nicio

Listado De Productos

2 < Visualizar Venta e 2 B2
=| Ventas v Codigo Tienda Codigo Barras Nombre Marca Categoria Precio Compra Precio Venta Disponibilidad Imagen Accion
1 501001163983  Desodorante old Cuidado 50.0 80.0 a5 m
Spice Personal

1 1111111111111 Pan Suli Panaderia 30.0 400 49

1 7401000707723 Raptor 600ml Raptor Bebida 15.0 23.0 35
Energizante

1 7421000811374 Ponche de Frutas Sula Jugos 10.0 18.0 50
Mediano

W Datos Productos | SoftmarkEF X 4 o -
<« C { @ localhost8080/SoftmarkEF_V2/Productos_Cajero jsp?c_idcliente=1 “ @ :
1 Aplicaciones i Call Manager [[§ Trello i Peplik @ Calculadora de subr PhoneUP User Web... [ Lucid Iniciar sesion en Cis... Lista de lectura

llustracion 121. Seleccionar Productos

Fuente: Elaboracion Propia

La siguiente pantalla mostrara el detalle de los productos a adquirir.

l}\ Usuario v

Venta De Productos

< Nombre Cliente: Disponibilidad de Productos
=S 1 35
= ie Datos <
Tipa Transaccion: Cantidad de Productos:
0P ventas v Venta Ca
Realizar Ventas Codigo Tienda: Precio Unitario:
1 23
Nombre Producto: SubTotal:
3
Valor del Impuesto: Impuesto:
01518V

Total a Pagar:

Agregar + Productos Visualizar Venta

Vb Realizar Ventas | SoftmarkEF X 4 e -
<« C Y O localhostB080/SoftmarkEF V2/Ventas Cajerojsp2p id=3&c idcliente2=1 * 8@ :
H#1 Aplicacionss % Call Mansger [I§ Trelle pi Peplink @ Calculadora de subr.. PhoneUP User Wi Lista de lecturs

llustracion 122. Opciones Ventas

Fuente: Elaboracion Propia
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El Cajero Unicamente podra seleccionar la cantidad de Productos a Vender, de acuerdo al precio
de venta que tengan los Productos previamente establecidos, este sera retraido

automaticamente.

Al seleccionar la cantidad a comprar, los campos de Impuesto, Subtotal y Total seran calculados

automaticamente.

Venta De Productos
Nombre Cliente: Disponibilidad de Productos:
1 35

Tipo Transaccién: Cantidad de Productos:

Venta

Codigo Tienda: Precio Unitario:

1 23

Nombre Producto: SubTotal

3

Vvalor del Impuesto: Impuesto;

0.1518V

Total a Pagar:

| Visualizar Venta

llustracion 123. Detalles de la Venta

Fuente: Elaboracion Propia
Después de haber seleccionado la cantidad de Productos requeridos, se dara Click para Pre-
Facturar el Producto.

De acuerdo a las necesidades, el Cajero podra comprar mas Productos, seleccionando el boton

+Productos.

Si la venta finalizo en ese punto, mediante el boton Visualizar Compra se podra acceder a la

vista para ver la Pre-Factura.

En este punto, la venta se encuentra Pre-Factrura y la cantidad de Productos ya se encuentra

disminuida al inventario.

Si se da click sobre el boton Eliminar, la venta sera eliminada y la cantidad de Productos en el

inventario volvera a la normalidad antes de la venta.
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Despues de que la compra es asegurada por el cliente, el cajero procedera a facturar la compra.

Presionando el boton Facturar Venta.

o Visuslizsr Ventas | SoftmarkE X 4

€« co o : ve/

HE Aplicaciones 5 Call Marsger [I§ Trello B Peplink @ Calculadora de subr..

Soporte Técnico v

SoftmarkEF '@ Inicio

Pre-Factura Ventas

Pre-Factura

Codigo  Fecha

42 2021-09-12 18:25:25

_Cajero jsp?c_idcliente3=3

PhoneUP User Web.. [0 Lucid

Tienda  Cliente  Producto Cantidad Tipo Precio

1 1 3 3 Venta  23.0

Derechos de Autor © 2021. Todos los derechos reservados.

Isv

1035

ToTAL

7935

q\ Usuario v

Faciurar Venta

Accion

llustracion 124. Pre Factura Venta

Fuente: Elaboracién Propia

En esta pantalla, se podra realizar el calculo y suma de los productos facturados, recibiendo

automaticamente el monto de la compra total, al colocar el efectivo recibido, también devolvera

cuanto cambio sera necesario regresar.
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llustracion 125. Factura Final Venta

Fuente: Elaboracion Propia
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Se cancela el ciclo de cada venta al presionar Facturar, permitiendo al Cajero iniciar una nueva

venta.

143



