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Presentacion

La presente tesis titulada “Propuesta de una aplicacion movil para la gestion de pedidos
en una empresa de productos farmacéuticos, 2019”, se realiz6 un trabajo de investigacion
con el objetivo de proponer una solucidn tecnolégica, el cual facilite la gestion de pedidos

en la empresa Laboratorios Farmacéuticos Medical S.A. LAFARMED.

El presente documento cuenta con nueve capitulos, los cuales se describen a
continuacion: El primer capitulo, agrupa el problema de la investigacion, los objetivos y
la justificacion. El segundo capitulo, corresponde al marco teorico en el cual se presentan
las teorias, los antecedentes y los conceptos relacionados con el problema y la solucion.
El tercer capitulo, se enfoca en el método holistico de la investigacion. El cuarto capitulo,
presenta una descripcion breve de la empresa en estudio. El quinto capitulo, agrupa los
resultados del trabajo de campo, el analisis y el diagnéstico del problema. El sexto
capitulo, explica el desarrollo de la propuesta, los objetivos, la justificacion, los resultados
esperados y finalmente el desarrollo de la propuesta. El séptimo capitulo, se refiere a la
discusion. El capitulo octavo, menciona las conclusiones y sugerencias que se obtuvieron
de la presente investigacion. Finalmente, el noveno capitulo, indica todas las referencias

bibliograficas que se usaron para el desarrollo de esta investigacion y los anexos.
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Resumen

La presente investigacion titulada “Propuesta de una aplicacion movil para la gestion de
pedidos en una empresa de productos farmacéuticos, 2019, se tuvo como objetivo
sistematizar los procesos involucrados con el control de inventarios, mediante una
aplicacion movil, que permita controlar todos estos procesos de manera eficiente, de tal

forma que la gerencia pueda tomar decisiones, reducir tiempo y gastos administrativos.

Para el desarrollo de esta investigacion se optd por la metodologia holistica,
puesto que permitié realizar el trabajo de forma global, combinando las técnicas
cuantitativas y cualitativas, las cuales permitieron abordar el problema en estudio. Se
analiz6 una muestra de treinta trabajadores de la empresa aplicandoles el cuestionario
como instrumento de recoleccion de datos, asimismo, se realizaron entrevistas a tres
trabajadores administrativos de mayor experticia, con la finalidad de obtener perspectivas

de cada uno de ellos frente al problema.

Los resultados obtenidos después de triangular las encuestas y las entrevistas
demostraron que la empresa, necesita mejorar todos los procesos involucrados al control
de inventarios como la recepcion, almacenamiento y despacho. Por esta razon se propone
el disefio de una aplicacién mdvil que permita mejorar las necesidades que presenta la

empresa en estudio.

Palabras claves: Control de inventarios, Inventarios, Sistema web, Aplicacion web,

Sistema informatico.
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1.1 Problema de investigacion

1.1.1 Identificacion del problema ideal

La problematica que enfrenta la empresa, radica en la poca inversion que se destina al
mejoramiento de las diversas areas de la empresa, esto influye directamente en el
desempefio y el aporte que estas deberian de brindar; dentro del rubro tecnolégico la
escasa inversion que se destina a la empresa influye en la interrelacién que deberia de
existir entre las areas, no siendo asi por diversos motivos, especificamente por la gran
cantidad de equipamiento tecnoldgico que no recibe mantenimiento, ni mucho menos se
tiene en cuenta la vida util de los equipos; a la larga muchos de los equipamientos resultan
mucho mas costosos repararlos que reemplazarlos por equipos nuevos, ya que los
beneficios que podemos recibir es comparable con equipos que cuenta con tecnologia de

punta (Guzman, 2014).

Asimismo, otro de los problemas que también enfrenta la empresa, radica en
cuanto al manejo y la administracion de los productos, ya que, la infraestructura con que
cuenta la empresa no permite manejar los productos de una manera organizada, puesto
que dentro de las causas mas evidentes radica el escaso acondicionamiento, y donde debe
de existir las normas técnicas prevalecen el desorden y es justamente por el poco espacio

gue se disponen para el almacenamiento de los productos.

Dentro la problematica que circunda a la empresa, también se encuentran otras
como son los siguientes casos; procedimientos no documentados, por ende, la labor que

desempefian los empleados en muchos casos existen diversos procedimientos que no
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estan descritos dentro de un manual de procedimientos, estos mismos al no estar
tipificados ni descritos permiten un desarrollo desordenado; ya que los tiempos de los
procesos en muchos casos son excesivos y cada trabajador desarrolla actividades de un
modo particular; al no tener un manual de procedimientos muchas de las actividades que
se desarrollan caen en la incoherencia, terminando por crear mas problemas que

soluciones.

Dentro del area de los recursos humanos; circundan otros problemas que lo
aquejan, como es el caso de los sueldos bajos que perciben los trabajadores, razén por la
cual la concientizacion para identificarse con los objetivos de la empresa no se dan, por
ende, la permanencia de los trabajadores en la empresa es muy corta, por este motivo
siempre se esta contando con personal nuevo que no esta familiarizados con los procesos
de la empresa y posteriormente el circulo vicioso se vuelve a repetir, cayendo en el bajo

sueldo que se percibe (Grace, Camila, Bruno y Altino, 2013).

Finalmente, en cuanto a los productos que cuenta la empresa es evidente que existe
una relacion directa con la infraestructura de la empresa, puesto que los ambientes con
que cuenta la empresa no se presta para disponer de productos debidamente codificados,
esto acarrea demoras en la ubicacion de los productos y/o maltiples lugares que contienen
un mismo productos, estos ambientes al no estar debidamente acondicionaos permiten
que la fecha de vencimiento de los productos no se ajuste a la realidad, puesto que son

propensos a sufrir dafios prematuros con mayor frecuencia (Gonzales, 2006).

Generalmente los procedimientos de las empresas del rubro farmacéutico estan

comprometidos con realizar continuas innovaciones de esta manera la creacién
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actualizaciéon y eliminacién de los procesos y/o procedimientos serdn siempre una
constante, ya que el objetivo de las empresas esta enfocado en liderar y ser un referente

dentro del grupo que los conforman.

Durante todo el proceso de la gestion de pedido se ha percatado que los problemas
que enfrenta la empresa son redundantes, ya que, desde el momento que la fuerza de
ventas conoce a que clientes debe atender durante el dia, se desconoce la ruta mas
apropiada con la que el cumplimiento del recorrido sea realice en el menor tiempo posible,
del mismo modo, no se tiene conocimiento el recorrido de la fuerza de ventas de un modo

en el que se pueda monitorizar o geolocalizar su ubicacién en tiempo real.

Asimismo, la empresa al trabajar con herramientas desactualizadas y poco fiables
hace que la informacién que se recaba poco 0 nada permite tomar decisiones en cuanto a
su abastecimientos, almacenaje o atencion de las ordenes de pedido, especificamente
porque se trabaja con un formato el cual se ingresan manualmente la informacion mas
importante y sensible para la empresa (codigo de cliente, nombre, distrito, hora teléfono,
ruc, unidades, costos, observaciones, forma de pago, etc.) Toda esta informacion resulta
de ser de vital importancia, pero al ser rellenados de forma manual se corre el riesgo que
existan borrones, o una mala caligrafia que haga dificil el entendimiento de lo que en

realidad se esta solicitando.

Esta forma de trabajo implica un total desconocimiento de la informacion en
tiempo real, pues no se tiene informacion de la cantidad de productos que dispone la

empresa, finalmente en la visita que se realiza a cada cliente luego de haber tomado el
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pedido respectivo el cliente manejara una copia de la orden de pedido, que en este caso
solo seria una proforma, la fuerza de ventas a su vez maneja un balotario con el cual en
una nueva hoja se recaba la solicitud de un nuevo cliente, este hecho ralentiza la forma
de trabajo, ya que, solo al finalizar el recorrido de la fuerza de ventas se entregara todas

las proformas al final del dia.

Evidentemente la atencion de cada pedido ingresa a un cuello de botella donde
muchos de los productos que se han solicitado no estaran disponibles o debido a la
legibilidad se ingresaran mas o menos productos de acuerdo a los que fueron solicitados
por el cliente, gran parte de los pedidos que se realizan son rechazados justamente por no
mantener la informacion inicial de los clientes, pedidos que son devueltos a la empresa y
que no son almacenados en los lugares competentes, deteriorandose el producto en su

presentacion.

1.1.2 Formulacion del problema

Finalmente, posterior al conocimiento de la problemaética que enfrenta la gestion de

pedidos:

¢De qué manera una aplicacion movil lograria gestionar pedidos en una empresa de

productos farmacéuticos?
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1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general

Proponer una aplicacion movil para lograr la gestion de pedidos en una empresa de

productos farmacéuticos 2019.

1.2.2 Objetivos especificos

Determinar la forma de gestar los pedidos que se realizan en una compariia farmacéutica.
Conceptualizar los datos de la investigacion ya sean aprioristicas y/o emergentes.
Disefar la proposicion acertada para la gestion de pedidos en la compafiia farmacéutica.
Validar la forma de evaluar juntamente con las técnicas e instrumentos que se propusieron
en un juicio de expertos.

Evidenciar el disefio de una aplicacién movil a través de un prototipo propuesto.

1.3 Justificacion

En el desarrollo de la investigacion, la propuesta que se plantea es desarrollar una
herramienta que pueda fortalecer los campos que significativamente evidencian falencias
en su gestion, esta herramienta dentro de sus maltiples funcionalidades que prestara, esta
la gestion de informacién en tiempo real, de esta manera se evidenciara un ahorro
significativo no solo en el departamento de telemarketing con las llamadas que se

desarrollan para gestionar la toma de pedidos, sino, también el grado de veracidad y
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confiabilidad en la informacion que se recaba de los clientes y lo que esto infiere en la
toma de decisiones para la empresa.

1.3.1 Justificacion metodoldgica

Conforme a investigaciones holistas proyectivas sobre la planificacion se indica que la
mejor prevencion al referirse a hechos que podrian suceder en el futuro tales que al ser
estudiados con anterioridad, precisan una mejor planificacion de hechos consecutivos los
cuales confluyan en un resultado esperado. Entonces debe ser entendido a la proyeccién
como la basqueda perseverante a diversa soluciones para hechos futuros a través de la
creatividad, el sentido de la inventiva, la investigacion constante y la imaginacién

inagotable.

Por lo tanto, la investigacion proyectiva es la mejor propuesta para plantear

posibles soluciones hacia resultados que se esperan hallar.

1.3.2 Justificacion practica

Se propone desarrollar una aplicacion que permita efectivizar la toma de pedidos, de tal
manera que los resultados se evidencien en mejoras y hacer mas efectiva los procesos de
la cadena logistica, estos cambios impactaran de manera positiva la gestion de pedidos y

otras areas relacionadas con estas.

Gran parte de los problemas se debe al tipo de informacion que se maneja, ya que,
en la toma de pedidos la informacidn que se solicita al cliente resulta siento en muchos
casos ineficientes para los fines que se quieren alcanzar, la informacién que actualmente

se maneja en el mundo empresarial gira en torno al tiempo real; actualmente en laempresa
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no se viene trabajando conforme los avances tecnologicos, es decir se ofrecen productos
que no se tienen en stock, finalmente son rechazados del proceso por el mismo cliente y

es debido a la calidad de la informacion.

En busca de la constante maximizacion de beneficios y minimizacién de dafios
que afecte directa o indirectamente a la empresa, la mejor solucion es el desarrollo de una
aplicacion movil y luego de su implementacion como herramienta dentro de la gestion de
pedidos, los resultados con los que contara la empresa corregirdn de manera constante

gran parte de la problemética que afecta diversos areas de la empresa.

En la busqueda del mejoramiento de la gestién de pedidos, la investigacion
holistica con sus diversas teorias, conceptos, caracteristicas y dentro de las diversas
casuisticas reales, es mas que evidente la obtencion de resultados a través de la aplicacion
mavil, asimismo, es posible sustentar y demostrar de manera cuantitativa y cualitativa los

resultados positivos con los que contara la empresa.

De acuerdo con los constantes avances tecnoldgicos y la implementacion por parte
de las empresas dentro del comercio electronico, es evidente que en la diversidad de
mercado es posible implementar este tipo de herramientas y los resultados de aplicarse
serian mas que beneficiosos para las empresas, ya que no se cambia el modo de trabajar,
sino, permite conjuntamente amoldarse a las diversas areas implementando otro tipo de
soluciones, que de la mano con la aplicacién mdvil proveen informacion importante para
las empresas tanto para la toma de decisiones como satisfaccion de las necesidades del

clientes.



CAPITULO II

MARCO TEORICO
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2.1 Sustento teorico

Teoria general de sistemas

La teoria general de sistema indica que para un mejor estudio es preciso analizar a través
de la descomposicion de subsistemas la estructuras y caracteristicas del sistema, este
hecho permite conocer acertadamente los resultados que se esperan obtener, ya que, se ha
corroborado el entendimiento de un sistema sencillo, cuando se analiza los diversos
subsistemas que lo componen sean estos por medio de su estructura y funcionalidad, el
proposito que se persigue al final contiene la misma idea, conocer al sistema como tal

(Sarabia, 1995).

En esta investigacion se enmarca al trabajador como parte de una estructura
global, en la cual se hace necesario realizar un analisis y descomponer toda esa estructura
para poder hallar una solucion en sus partes, de esta forma la solucion que se persigue es

la automatizacion de uno o0 mas procesos que la conforman.

Teoria de los recursos humanos

Para los negocios, el capital humano es una fuente importante para las empresas, ya que,
a través de la vision que se persigue, estos buscan invertir en el capital humano y fomentar
su crecimiento, esta transicion es mas rapida cuando se cuenta con un departamento
humano, el cual utilizando diversos medios y herramientas, permiten que los cambios
sean asimilados progresivamente, por tanto, la relacion entre el capital humano no
capacitado, frente a otro adiestrado y alineado de acuerdo con los objetivos de la empresa,

son la diferencia para el éxito o fracaso de las empresas (Chiavenato, 2009).
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El éxito que persigue la empresa se basa en el talento humano de sus trabajadores, este
talento para que sea un activo de la empresa debe ser cultivado mediante charlas,
capacitaciones, cursos de especializacion, etc. Todo este aporte que realiza la empresa

posteriormente se ve retribuida en el éxito del negocio.

Teoria del procesamiento de la informacién en la resolucién de problemas

Para la resolucion de los problemas se exige estar al tanto en el procesamiento de la
informacion, lo cual supone que la multiplicidad de soluciones que puedan existir, sean
productos de asimilacion con el cual habitan y donde ocurre esta problematica, entonces
es posible que la informacion sea analizada y procesada a través de diversas fuentes, estas

confluirén en una adecuada resolucion de los problemas (Minotta, 2017).

Conforme a lo que afirma la teoria del procesamiento, la empresa de acuerdo con
el tipo de actividad que desempefia, la disposicion de productos que maneja la empresa
siempre esta en continuo cambio y rotacion, para lo cual es necesario saber y conocer el

tipo de tratamiento en este tipo de productos para una correcta administracion.

Teoria de inventarios

Conforme a la teoria de los inventarios, la constante busqueda de una adecuada
administracion permite la atencion del mundo empresarial, a través, de los inventarios
mas ordenados y optimizados, esta informacion dentro de un mundo globalizado en el
cual se toma decisiones a través de datos que se manejan en tiempo real, esto permite
conocer en el menor tiempo posible y de forma mas acertada, lo que le confiere o le

importe mas a la empresa (Espinoza, 2011).
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Conocer siempre los detalles del producto que se dispone en cualquier momento es un
factor indispensable en la actualidad, puesto que esta informacion marca una gran
diferencia al momento de tomar decisiones, especificamente cuando se requiere saber si
es necesario proveerse de este tipo de mercaderia o si se dispone de suficiente stock de

productos.

Teoria de eleccion del consumidor

El Principio de la economia indica que las empresas altamente competitivas se basan en
conocer y manejar la gestion de los productos que ingresan y salen a los mercados
sumamente competitivos, de tal manera que al conocer el comportamiento del
consumidor hace posible prever situaciones en las que este incremente o baje su consumo

de un determinado producto (Mankiw, 2012).

Con esta teoria se hace posible aplicar a través de test, encuestas y/o cualquier
mecanismo que nos permitan conocer el comportamiento de los consumidores, de tal
manera que el area responsable de la administracion de los productos sea capaz de tomar
decisiones proactivamente, de modo que los productos que tengan una mayor rotacién
sea posible conocer en qué momento el consumidor lo requiere con mayor frecuencia,

sean estos por temporada, ubicacion geografica del consumidor, moda, estilo de vida, etc.
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2.2 Antecedentes

Internacionales

Borbor (2014) en su tesis Implementacién de una aplicacién mdvil para pedidos de
comidas répidas a domicilio en italian gourmet, dentro de los objetivos que busco
establecer esta el tipo de procedimiento que desarrolla, tanto para recepcionar cada uno
de los pedidos y el tipo de atencidn que se le brinda a estas solicitudes a domicilio por
parte del restaurante; ya que el proyecto desarrollar una investigacion deductiva, en la
cual se usan técnicas e instrumentos (entrevistas, encuestas y observacion). Por tanto, es
posible lograr una disminucion del tiempo de atencion de los pedidos a domicilio, sin
descuidar la calidad que conlleva al producto en si, esta disminucion de los tiempos
obedece a seguir las reglas del comercio electrénico, en la cual se persiguen ciertas pautas

logrando implementar una herramienta movil.

Sanchez (2015) en su investigacion sobre Automatizacion del sistema de medicion
de desempefio para la toma de decisiones estratégicas de negocio: evidencio que la
empresa no contaba con indicadores que apuntaran un objetivo real, este hecho permitio
realizar un estudio mas exhaustivo en la cual se planted la automatizacion mediante un
sistema, tal que, sea posible calcular el desempefio laborar de los empleados a través de

indicadores.

Pozo (2016) en su investigacion Disefio de un sistema de informacién, bajo un
enfoque de inteligencia de negocios, para el proceso de toma de decisiones, en cuyo
objetivo principal se plantea disefiar un sistema de informacion en la cual se buscar

conocer la interrelacién entre los datos que posee Diafoot, en el planteamiento de un
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disefio mediante la inteligencia de negocios, es posible establecer una relacion al conocer
las métricas entre los datos y las fuentes que maneja la empresa, esta data desarrolla
instintivamente la logia de los negocios, los métodos que utiliza permiten concluir que la

toma de decisiones aporta a la organizacion de manera objetiva.

Aravena, Carrefio, Cruces y Moraga (2013) en su investigacion Modelo de gestion
estratégica de ventas, donde a través de la gestion de ventas el marketing fue un objetivo
para optimizar dicho proceso, puesto que el cliente puede ser orientado con la finalidad
de incentivar la venta en forma positiva, este hecho concluye en la influencia que puede
tener el marketing respecto a la clientela que maneja y las estrategias en la basqueda de

la clientela como valor agregado.

Fuentes (2015) en su investigacion planteo el Disefio e implementacion de una
aplicacion Android para la gestion de pedidos en restaurantes, en cuyo objetivo esta la
reduccion significativa del tiempo de atencion de los pedidos, en horas donde la afluencia
sea mas concurrida, es por cuanto el problema mas consecuente y recurrente, entonces la

inversion que se permita destinar tendra relacion directa con la gestion de pedidos.

Nacionales

Vargas (2010) segun la investigacion Disefio e implementacion de un sistema de fuerza
de ventas para distribuidoras mayoristas sobre una red vpn mdvil, donde la generacién
constate en la demanda de productos y su efectividad, frente a los KPIs que maneja la
empresa es un objetivo directo, el cual recae sobre los encargados de la gestion de pedidos

y de acuerdo con este estudio el monitoreo constante sobre los trabajadores es posible



31

gracias a su ubicacion, respecto a la clientela que se les asignado conforme a su ruta

establecida.

Paima y Villalobos (2013) en su investigacion Influencia del sistema de control
interno del area de compras en la rentabilidad de la empresa Autonort Trujillo S.A, de
acuerdo con las empresas dentro del area de compas los beneficios y su rentabilidad tales
que al ser evaluados periddicamente a través del Alfa de Cronbach, el mismo que con la
informacion arrojada es posible concluir que la administracion puede ser intensificada

tanto en la informacion econdémica, como en el acierto que se destina al financiamiento.

Hemeryth y Sdnchez (2013) en su investigacion Implementacion de un sistema de
control interno operativo en los almacenes, para mejorar la gestion de inventarios de la
constructora A&A S.A.C. de la ciudad de Trujillo, para un mejor resultado la toma de
inventarios se propuso realizar inventarios tanto Pre_test como Post_test, en este tipo de
inventarios se observd, que producto de las entrevistas se pueden hallar variables
dependientes como independientes, los cuales en un analisis y comparativa posterior es
posible ver si existen diferencias o no, este estudio ayuda finalmente en una mejor

administracion, gestion y toma de los inventarios.

Gdmez (2017), en su investigacion denominada Implementacion de un sistema de
informacién bajo plataforma web para la gestion y control documental de la empresa
corporacion JUJEDU E.I.R.L. — Talara; 2017, en cuyo objetivo se indica la necesidad de
implementar una herramienta, la cual permita realizar gestiones sobre el control de la
documentacién, a través, de un sistema de informacion en la empresa JUJEDU E.I.R.L.

Asimismo, se indica que se confirmo una hipotesis en la cual indicaba la disconformidad
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que tienen los trabajadores, en cuanto a la administracion de los documentos que se realiza

en la empresa en mencion.

Segun Marcillo (2014), en su investigacion Modelo de gestion por competencias
para optimizar el rendimiento del talento humano en los gobiernos auténomos
descentralizados del sur de Manabi. En cuyo objetivo se buscd conocer las competencias
de los trabajadores, a través, de indicadores en la cual se conozca con mayor certeza el
tipo de colaboracion que cada uno de estos pueda brindar de acuerdo con sus
conocimientos. Y en cuyo resultado indicd que se trabaja con un buen clima laboral el
cual condiciona y propicia el desarrollo de sus actividades, pero por el contrario se deja

de lado el tema de las competencias del talento humano.

2.3 Marco conceptual

Teoria general de sistemas (TGS)

De acuerdo con la teoria general de sistemas la segmentacion se hace posible gracias a la
relacion que existe entre el componente y las partes que lo conforman, este proceso
permite realizar un analisis mas especifico a cada subsistemas, con la finalidad de hallar
diversas soluciones especificas a cada problema en particular, esta delimitacion obedece

a la segmentacion de los subsistemas (Buckley, 1970).

Ante un caso de retroalimentacion positiva, donde el fin esta en la busqueda de
los medios, en los cuales se permita mantener estable un sistema, en la cual se propicie la

modificacion de sus metas, a través, de un fortalecimiento inicial en la diferenciacion que
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permite crear conductas de auto-reforzamiento, estos fendmenos de crecimiento y

diferenciacion basicamente estan asociados a la retroalimentacion (Mayurama, 1963).

Teoria de la Informacion

La busqueda de la transmision de mensajes es la mayor preocupacion para la teoria de la
informacion, ya que, trataba de buscar diversas formas tanto en la transmision como en
la recepcion e intercambio de informacion, sea estas, en un modo mas eficiente y sin
mayor distorsiones. Es por cuanto esta preocupacion ayuda a minimizar la incertidumbre
en la transmisién de mensajes, y concretamente en la cantidad de situaciones que se
presentan para el individuo, donde se tenga que enfrentar a este tipo de casuisticas

(Gémez, 2007).

Teoria de los recursos humanos

Segun esta teoria de los recursos humanos, el factor indispensable que mueve y hace de
él un éxito frente a otras empresas es el capital humano, puesto que, la participacion en la
basqueda de la diferenciacion implica hacer un inversion en el factor humano,
proveyendo técnicas y herramientas que ayuden lograr la vision trazada por las empresas
en un corto plazo, esta inversion destinada al recurso humano de la empresa se traduce en
éxito, calidad y diferenciacion; los cuales son objetivos que la empresa persigue, por lo
tanto cuando hay una inversion existe también una retribucién directa que favorece a las

empresas (Losada & Torres, 2018).

Un personal altamente calificado y capacitado puede ser aprovechado evaluando
los indicadores que la gerencia de la empresa establece, esta evaluacion permite

maximizar el aprovechamiento del personal, donde es posible lograr un mayor
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aprovechamiento de los resultados que sean beneficiosos para la empresa (Chruden y

Sherman, 1980).

Gestion de pedidos

Para el logro de la eficiencia y la eficacia en la gestion de pedidos, estos tienen por
implicancia el conocimiento sobre la administracion de los recursos que se cuentan para
la atencion de un pedido, dentro de ellos se debe conocer datos basicos pero importantes
para la gestion de pedidos, estos son: la cantidad de productos que fueron solicitados, el

costo de cada producto, la fecha de requerimiento para cada pedido, etc (PwC, 2015).

Caracteristica

La basqueda del fortalecimiento en la gestion de pedidos de la relacién cliente proveedor
es un fin constante, para el conocimiento de las necesidades.

Dentro de los aspectos financieros, la transparencia se antepone a la toma de decisiones
sobre las necesidades que la gestidn de pedidos requiere.

Se propicia la interrelacidn de los empleados en las diferentes areas con el propoésito hallar

soluciones y minimizar pérdidas en el tiempo de atencion.

Fases

Entrada de pedido

Es el principio de un ciclo de actividades que se han de desarrollar al tomar como punto
de inicio una primera actividad, puesto que este punto es natural y no precede a ningun

otro requisito (Gutiérrez, 2009).
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La entrada del pedido inicia con un solicitud que el vendedor realiza a solicitud del cliente
en dicha solicitud se rellena mediante un formato las formas que se requieren para poder
diversos productos tanto por su cantidad tipo presentacion, etc. Todos estas solicitudes se
entregan al finalizar la toma de pedidos realizada por el vendedor a los diferentes clientes

en la ruta respectiva asignada a cada vendedor.

Validacion del pedido comprende dos fases internas estas son:

Es una fase en que se tiene méas en cuenta los puntos de caracter comercial y financieros
que comprenden a cliente, como es la propuesta de su pedido y una documentacion que
acomparia a ella, de esta forma es posible seguir con los procesos ya estandarizados por

parte de la empresa (Hernandez, 2015).

Comprobacién del crédito.

La comprobacion del crédito es una validacion que se realiza al cliente con la finalidad
de verificar diversos puntos ligados con la gestion de pedidos, dentro de ellos esta el grupo
al que pertenece, sea esta pequefia, mediana o gran empresa, nivel de crédito otorgado a
la empresa, etc. Estas caracteristicas definen el grado de prioridad y la atencion que se le

brinda a cada cliente en particular.

Disponibilidad de los productos.

La disponibilidad de los productos es un factor imperante dentro de la empresa, puesto
gue su desabastecimiento repercutiria afectando a las diversas areas de la empresa, la
disponibilidad de los productos recae dentro de la gestion de la logistica, quienes estan

abocados en el mantenimiento y aseguramiento para la disponibilidad de los productos,
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sean estos de naturaleza escasa o0 abundante, para lo cual es imprescindible el manejo de

politicas que minimicen el desabastecimiento de la clientela.

Generacion del pedido
Es la opcidn que permite generar el pedido en base al stock que se maneja en la empresa,
esta misma fase permite generar pedidos a nuestros proveedores para lo cual es imperante

verificar la capacidad maxima o minima que pueda soportar la empresa (Gonzales, 2002).

Esta etapa posee dos fases estas son:

Priorizacion de pedidos

Para la priorizacién de los pedidos los clientes estan catalogados dentro de un esquema
que permite a la empresa poder atenderlos de acuerdo a la priorizacion de su escala, estos
estan catalogados dentro de tres segmentos pequefia, mediana y gran empresa; de acuerdo
con estos la priorizacion permite tener un mayor control y cumplimiento de sus
compromisos para con sus clientes, siendo la pequefia empresa aquella que estan
comprendida como una empresa que tiene un nivel bajo en la solicitud de pedidos, la
mediana empresa es aquella que tiene una mayor rotacion de productos por cuando es la
que la secunda a la empresa gran empresa que es, aquella que solicita grandes cantidades
de productos; pudiendo ser empresas dentro del sector gubernamental o empresas

comprendidas como cadenas mercantiles.

Preparacion de pedidos
En la preparacion de los pedidos existe un nexo entre la disponibilidad de los productos
y la generacion de pedidos, puesto que se contempla conocimiento del tipo de cliente que

se tiene para su atencion y la disponibilidad de los productos; estas dos particularidades
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pueden o no afectar la atencion de otros pedidos hechos por otros clientes dentro de un
mismo rango de fechas. Siendo las grandes empresas con mayor prioridad para su
atencion y las pequefias empresas aquellas que por su escala son las ultimas en su

atencion.

Entrega del pedido Posee dos fases:

Para esta etapa se persigue la calidad puesto que en esta etapa estéa en juego el valor méas
importante de la empresa los cuales son los clientes. El personal de la empresa se aboca
en realizar seguimiento a todas las 6rdenes de pedido puesto que el producto final pudiera
presentar en su traslado diferentes accidentes y es labor de la empresa entrar los productos

en tal forma que fueron solicitados por los clientes (Ongallo, 2013).

Entrega de los pedidos

Para la entrega de pedidos se tienen por sentado el conocimiento de haber cumplido con
todos los pasos anteriores que le anteceden a este, para la entrega de pedidos se exige un
auto cumplimiento de las dos formas, estas son: el tiempo que se dispone para su atencién
cumpliendo los articulos requeridos por el cliente, y la forma establecida intrinsicamente
como es el caso de entregar el pedido con la documentacion pertinente, la entrega de todos
los productos requeridos en la solicitud de pedido, el estado éptimo de los productos, etc.

Estas son caracteristicas comprendidas para la entrega de pedidos.

La facturacion
La facturacion es la documentacion que acompafia a los pedidos realizados por el cliente,
dentro de esta documentacion estd comprendida las hojas de guia, la factura, notas de

créditos, etc. Esta documentacién es imperante para el manejo de la logistica tanto de lado
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empresarial como del lado cliente, esta documentacion puede ser electronica o fisica

seglin se convenga y sea lo que se maneje en la empresa (PwC, 2015).

Precision

Es una caracteristica y a su vez factor importante puesto que conlleva estar al tanto en
cuanto detalles referentes a las 6rdenes de los pedidos, estos su cantidad de acuerdo a las
presiones con las cuales fueron solicitados por parte de la empresa hacia nuestros
proveedores o0 para ser entregados a nuestros clientes, en el cumplimiento de este punto
radica el rechazo o aceptacion del pedido, de ser rechazado impera la forma de buscar
una solucién para poder reponer o ver la forma para proceder con este reclamo (Garcia,

2015)

Informacion

Es una caracteristica importante para la empresa puesto que esta en juego varios aspectos
como precio, productos, clientela, rubros, competencias, etc. Y si todos estos datos se
tienen a la mano en tiempo real, se adentra en el mundo del comercio electrénico (Garcia,

2015).

Exactitud

Para las empresas es imperante la gestion de sus productos maximizando tiempos en
funcién a la rapidez de sus procedimientos y minimizando sus costes para esto se enfoca
en la basqueda constante de hallar herramientas o tecnologia que apunten a cumplir con

sus estandares (Ganivet, 2015).
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Control

Para la empresa es imperante basarse en procedimientos que le aseguren un éxito y para
ello se buscan un control para minimizar sus pérdidas los cuales han de estar en funcion
disponer de productos con menor dafio para evitar pérdidas, asi también se enfoca en

aquellos productos que estan ligados a fechas de vencimiento (Ganivet, 2015).

Preparacion

La preparacion de un pedido es un factor que esta ligado a la forma de operar en una
empresa, pero también es el fin de cada empresa mejorar estas formas ya sea valiéndose

de técnicas y capacidades para cumplir este objetivo (De Diego, 2015).

Disponibilidad

Para las empresas la disponibilidad es un factor y un objetivo importante, puesto que
radica en el conocer las existencias que estan disponibles en la empresa, estas existencias
son evaluadas a traves de continuos inventarios los cuales arrojan una exactitud que debe

de ser corroborada con los registros informaticos (Ganivet, 2015).

Calidad

Para las empresas la calidad es un factor que le ayuda a cumplir ciertos estandares con los
cuales se ha propuesto desarrollar sus actividades, estos estandares buscan que la empresa
desempefie cada actividad en funcién a normas, reglas los cuales siguen ciertos

parametros y/o procedimientos (Membrado, 2013).
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Documentacion

Para la empresa la documentacion es una forma de mantener cada producto y/o
procedimiento mapeado, ya que se maneja mercaderia, donde la documentacion esta
ligado con el remitente y el receptor, como también documentacion que solo es referente

en los embalajes de la mercaderia (Flamarique, 2018).

Innovacion de la gestion en las empresas

Las innovaciones en el sector empresarial se han presentado bajo tres ideales clasicos:

Sustitucion de productos obsoletos mediante la introduccidn de productos con constantes
innovaciones que la caracterizan, en muchos de los casos la presencia de versiones
actualizadas y/o mejoradas con aportes extras, a versiones anteriores, esta constante
innovacion permite y crea la necesidad de poseer productos modernos. La
descentralizacidn de las empresas, la presencia y masificacion de sucursales ha reducido
los costos de logistica en cuanto al traslado de mercaderia incrementando la clientela de
las empresas, por cuanto, la innovacion en la gestion de las empresas no solo consiste en
proveer de caracteristicas diferenciadas a un producto, sino también, mejorar en cuanto a
la presencia del producto a nivel local, nacional o internacional. En consecuencia, de las
constantes investigaciones los productos han visto sustitutos perfectos a otros,

encareciendo o abaratando el costo del producto final (Montoya y Schumpeter, 2004).

En un mundo empresarial donde la constancia radica en la innovacion, la cual va
de lamano con la tecnologia que permite tener un mejor aprovechamiento de los insumos
y materia prima, diferenciandose en los productos que manejan otras empresas 0

abaratando los costos de tal manera que el resultado final sea favorable para la empresa,
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producto de una gestion eficaz. En la constante innovacion en cuanto a la produccion de
bienes o servicios, la lucha por parte de las empresas por mantener el liderazgo del
mercado es un comun denominador que se presenta en diversos sectores empresariales

del medio (Machado, 2001).

Satisfaccion del consumidor final

La satisfaccion del consumidor estd ligado estrechamente tanto al producto como a la
calidad del producto, y al tipo de atencion que este recibe por parte de la empresa por
intermedio de sus trabajadores. En la adquisicion mediante la compra de los bienes o
servicios que un determinado cliente realiza, radica en la experiencia que este puede
percibir de parte de la empresa que los provee, poniéndose en juego muchos frentes, tales
como, la marca de un producto, la calidad de la atencién, la credibilidad y el prestigio de

la empresa, etc (Carmona y Leal, 1998).

En la busqueda de la satisfaccion por parte de la clientela, se encamina a un punto
en el cual se hace preciso orientar al cliente para la evaluacién de determinados aspectos
tales como el tipo de atencién que se brinda, el respeto por el cliente, la calidad del
producto, la higiene en las instalaciones, todo ello con la finalidad de crear una necesidad
constante en la busqueda de la satisfaccion que un bien o servicio pueda brindar (Denove

y Power, 2006).

Posicionamiento del producto
El posicionamiento de producto esta ligado a situaciones claras que son un nexo entre el
cliente y el medio en que este se desenvuelve, de este modo a través de investigaciones

de mercado, es posible conocer con certeza la necesidad que el cliente requiere en un
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determinado tiempo y espacio, sea el caso de recurrir al consumo de determinados
productos de acuerdo a una estacion especifica del afio que incentive el consumo de estos,
0 sea el caso de incrementar el consumo de estos productos sea por el lugar donde reside
el cliente, etc. Estos puntos de vista implican un mayor consumo de determinados bienes
0 servicios, conforme a una relacion directa entre tiempo y espacio (Staton, Etzel, y

Walker, 2007).

Recepcion de productos

Para la recepcion de los productos conforme a peticiones hechas con anterioridad estas,
obedecen de acuerdo con la documentacién gestionada tanto de la parte cliente, como de
la parte venta, ya que, para la documentacion que se suele manejar son las hojas de ruta,
guia de productos, etc. Esta documentacion contempla a detalle el contenido de un
empaque en el cual pueda estar incluida otros productos, la comprobacién y verificacion
de los productos se realiza en base a los codigos del producto, chequeando el estado del
producto y proporcionando un visto bueno de aquellos productos entregados y/o

evaluados (Ferrin, 2007).

Asimismo, la recepcién de los productos por parte del cliente se realiza en
situaciones similares y conforme a la guia de transito que se tiene sobre los productos que
los distribuidores entregan, los clientes verifican el detalle del pedido verificando tanto

cddigos de producto, como también el estado de los productos recibidos (Escudero, 2013).

Para la administracion y manejo de los almacenes, el conocimiento del Kardex
como herramienta es indispensable, de tal manera que el ingreso y recepcion de los

productos se realiza en base a la documentacion que esta maneja (Mora, 2012).
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Registro de entrada

El conocimiento de las existencias del almacén, esta a cargo de la parte logistica de la
empresa, siendo esta la que maneja y administra mediante aplicaciones que le permiten
tener un conocimiento y manejo exacto de la data, los datos de los productos son una
parte esencial e indispensable para la empresa como si, ya que, esta nos permite manejar
un determinado stock capaz de suplir las necesidades de la empresa, asimismo, el detalle
de datos como el cddigo, la fecha de ingreso y salida, la cantidad, el proveedor, etc. Son
datos que de una u otra manera permiten tomar decisiones que favorezcan o perjudiquen

a la empresa (Ayala, 2016).

Gestion del tiempo

De acuerdo con la gestion del tiempo, la productividad de la empresa se basa tanto en la
eficacia como la eficiencia de las operaciones de la empresa, siendo el tiempo comun para
todos, con caracteristicas similares es decir no se puede almacenar con la finalidad de
poseer mas posteriormente, por ende, para el cumplimiento de los procesos esta se
realizan de acuerdo a un conocimiento y manejo de las consecuencias que implicaria no

realizarlas en un determinado tiempo (Acosta, 2007).

Una buena administracién del tiempo implica realizar una planificacion en base a
una gestién responsable, ya que practicamente se indica, para un mejor aprovechamiento
y manejo del tiempo es imprescindible crear y desarrollar situaciones que permitan
alcanzar los objetivos trazados en el corto, mediano y largo plazo. La optimizacion de la
gestion del tiempo implica conocimiento absoluto de los objetivos planteados por parte

de la empresa (Gonzalez, 2006).
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Capacitacion del personal

La capacitacion del personal implica realizar una inversion en el adiestramiento de la
fuerza laboral, tanto en el conocimiento y concientizacion de las metas y objetivos que la
empresa se ha propuesto alcanzar, asi mismo, el adiestramiento en las actividades que el
personal no realizaba de manera rutinaria posibilita el desarrollo de fortalezas que le
permitan desempefarse en la ejecucion de actividades y sin la supervision de otro

responsable (Hernandez y Juarez, 2015).

Gestion de stock

La toma de decisiones esta basada en un conocimiento y manejo exacto de las existencias
que comprende al almacén, esta informacién permite conocer el flujo tanto de entrada
como de salida de todos los productos que maneja la empresa, la gestion de stock es la
capacidad para manipular productos en base a la informacién que se conoce en un
determinado momento tal, que es posible conocer productos almacenados, entregados,
deteriorados, devuelto, en trénsito, etc. Con toda esta informacion es posible tomar

decisiones en base a la escasez o acumulacion de los productos (Mingo y Sanchez, 2017).



CAPITULO IlI

METODO
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3.1 Sintagma

La propuesta de estudio enmarca una investigacion cuyo sistema holistico permite la
recopilacion de la informacion, con la finalidad de realizar investigaciones sobre un

estudio concreto.

En un enfoque holistico, la metodologia propone el andlisis del todo en la
disgregacion de las partes, con la finalidad de realizar estudio sobre ellas, puesto que, en
el andlisis de un todo, no es posible visualizar aquellas particularidades que, si son
apreciables sobre un estudio de las partes, en la cual se aprecia, verificar y evidenciar
casuisticas propias de las partes. La realidad de las cosas esta en relacion global a las

técnicas de estudio (Bricefio, Cafiizales, Rivas, Lobo, Moreno, Velasquez y Ruzza, 2010).

3.2 Enfoque

En torno al enfoque de la exploracion esta se basa en cuanto a técnicas cualitativas y

cuantitativas, las cuales facilitan realizar un estudio mixto de la investigacion.

La investigacion implica la realizacién de preguntas los cuales pueden referirse
tanto al método particularista como al método universal, de tal manera que la
investigacion segin el método mixto no se transgreda la esencia de esta (Bryman, A.

2007).

Para un mejor y amplio estudio del problema la investigacion ha de contemplar

multiples fuentes tales que ahonden en un mayor conocimiento de la problemética. El
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conocimiento debe estar basado en el manejo de la informacién, siendo las herramientas
mas usuales en estos casos el levantamiento de la informacion a través de encuestas, una
vista més detallada de la informacion se realiza en torno a temas abiertos, de modo que

se conozca ciertos aspectos referidos al encuestado (Creswell, 2009).

Abordar un enfoque de sistema conlleva que la toma de la informacion como sus
respectivos fenémenos no deberian estudiarse de manera aislada puesto que las sumas de

todos sus conjuntos permiten una interaccion (Ecured, 2017).

3.3 Tipo, nivel y método

Tipo
Para este proyecto se realiza una investigacion de tipo proyectiva, puesto que implica

realizar una propuesta a futuro.

De acuerdo con estudios holisticos proyectivos la busqueda de resultado deseados
se basa en estudios que se realizan con regular antelacion, de tal manera que estos estudios
definan hechos sucesivos de manera planificada conduciéndolos hacian una determinada
direccién. En la solucién de hechos futuros las caracteristicas como la invencion,
investigacion, imaginativa, son aspectos abocados a la evaluacion de hechos (Hurtado,

2000).
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Nivel

El nivel comprensivo de la investigacion implica un estudio del problema y las causas
que la afectan, asi mismo, la recoleccion de los datos gira en torno a un enfoque mixto de

tal manera para el andlisis en la obtencion de los resultados, la propuesto.

Se indica que el nivel sera el nivel comprensivo, el cual estudia el acontecimiento
relacionado con otros acontecimientos, dentro de un todo, orientandose en las relaciones
de causalidad que afectan al fendbmeno, que permitird explicar el fenémeno, predecir los

efectos y proponer una solucién (Hurtado, 2000).

Método
El método inductivo — deductivo o deductivo — inductivo corresponde a un tipo de
investigacion holistica segun la cual, el analisis de fendmenos particulares son una

validacién que logran concluir en la solucion de los problemas (Bernal, 2010).

Segun la metodologia inductiva - deductiva, el planteamiento mas idéneo para
tener una vision global en la cual se logre contemplar las diversas aristas que comprende
al problema, se concluye de la comprobacion y validacion de situaciones a hechos

particulares para la solucion de fenémenos (Bernal, 2010).



3.4 Categorias y subcategorias aprioristicas

Tabla 1.
Categorias y subcategorias aprioristicas y emergentes.
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Categoria problema: Gestion de pedidos

Subcategorias Indicadores
Entrada de pedido PFECISIO'I’\’
Informacién
Exactitud
Validacié .
alidacion de pedido Control
L . Preparacion
Generacion de Pedido Disponibilidad
Calidad

E i .
ntrega de pedido Documentacion

Categoria solucion

Aplicativo movil

Categorias emergentes

Breakpoint

Tiempo

Fuente: Elaboracion propia.
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3.5 Poblacién, muestra y unidades informantes

Poblacion
La poblacion es el cien por ciento de un grupo donde las caracteristicas mas estrechas que
comparten son el nexo que se presentan entre individuos u objetos en un conjunto comin

a estas (Gomez, 2006).

Tabla 2.

Cantidad de empresas y locales del sector farmacéutico.
Tipologia N° de Empresas N° de Establecimientos
Botica 13,721 17,654
Servicio de farmacia 639 3,682
Drogueria 3,287 3,388
Farmacia 1,966 2,145
Importadora 892 904
Laboratorio 234 238
Almacén especializado 33 40
Botiquin 35 36
Total, general 20,439 28,087

Fuente: Ministerio de la Produccion, 2015

En la presente investigacién la poblacion en el laboratorio bordea los 100 trabajadores de
acuerdo con estudios estadisticos realizados en el afio 2015 por Digemid, la cual desde ya

es una poblacion considerable.

Muestra
La representacion de la muestra se expresa mediante un grupo pequefio, en la cual este

pequefio porcentaje es la representacion infima de una poblacién donde las caracteristicas
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similares que se comparten entre si pueden ser evaluados a través de herramientas que los
datos permiten analizar y procesar estas caracteristicas comunes en una investigacion

(Gémez, 2006).

En un pequefio porcentaje de la poblacion es posible realizar estudios, mediante y
a través de la realizacion de investigaciones, estudios se pueda llegar a tener un mayor
conocimiento de la data que las representa, esta informacién comin a este pequefio sector
de la poblacién donde la muestra es capaz de inferir que el producto de los resultados de

estudios mayores son el analisis del todo. (Hurtado, 2000).

Tabla 3.

Muestra Holistica para la investigacion.

Muestra Cuantitativa f % Muestra cualitativa f %
Operarios en almacén 30 100 Gerente 1 333
Jefe de logistica 1 333
Encargado de almacén 1 333
Total 30 100 3 100

Fuente: Elaboracidn propia.

En la evaluacion de esta pequefia muestra se tomé los datos de treinta colabores y
tres directivos elegidos al azar, puesto que la poblacidn total de la empresa supera los cien
trabajadores. Por lo tanto, se considera que esta muestra tomada de las diferentes areas
encargadas como administrativa y técnica son los suficientes para poder hallar un 6ptimo

resultado.
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Unidades informantes

En la toma de datos que son relevantes para un estudio es importante evaluar a una
pequefia parte de la muestra, en la cual el conocimiento que se tiene de esta es capaz de
brindar informacion, la cual producto de la evaluacion estas pueden afectar positiva o
negativamente por lo cual para el estudio y andlisis de los problemas puede realizarse
mediante la evaluacion de las caracteristicas que se decidan evaluar en la investigacion,
en la unidad de andlisis es posible recabar informacion a hechos o fendmenos que son

visibles en una poblacion (Hurtado, 2000).

Las técnicas cuantitativas se presentan en la investigacion de pequefias unidades
informantes, donde la investigacion se destina a un grupo expreso de personas para la
presente investigacion se realiza a treinta trabajadores, los cuales se han destinado como
unidad inférmate para la recopilacion de los datos, para la recopilacién de datos de esta
unidad inférmate es preciso contar con herramientas que productos de su uso se pueda
obtener informacién generalizada, una de estas herramientas son las encuestas, del mismo
modo para el anélisis de los datos cualitativos es preciso contar con cierta participacion
de colabores tales que puedan aportar informacion mas detallada acerca de la
investigacion que se persigue estos datos son evaluados a través de herramientas como
entrevistas y la informacion que se recaba resulta siendo mas disgregada, para esta

evaluacion se destinaran tres trabajadores que aportaran informacion vital y relevante.



Tabla 4.

Ficha Técnica cualitativo cuantitativo.
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Datos Ficha de registro de datos Entrevista

Nombre del Cuestionario para medir la gestion Entrevista sobre la gestion de pedidos

instrumento de pedidos

Objetivo Determinar el entorno de desarrollo  Conocer el estado actual de la gestion
y funcionamiento de la gestion de de pedidos.
pedidos.

Procedencia o lugar Empresa Empresa

Forma de
Individual Individual

aplicacion

Duracion 10 minutos 15 minutos

Descripcion del

instrumento

El cuestionario posee quince
preguntas politdmicas y que buscan
obtener informacion acerca del
manejo en la gestion de pedidos de

las boticas o farmacias.

El cuestionario cuenta con ocho
preguntas abiertas que buscan
realizar un diagnostico sobre
gestion de pedidos en la

empresa.

Fuente: Elaboracion propia.



54

3.6 Técnicas e instrumentos para la recopilacion de datos.

Para poder recabar informacion referida a la investigacion es necesario usar técnicas e
instrumentos que permitan al investigador desarrollar los procesos necesarios de tal

manera que se consiga los objetivos planteados (Hurtado, 2000).

Para la recoleccion de datos se usa cuestionarios especificos que posibiliten
recabar informacion a través de instrumentos (encuestas) que miden las variables en una

investigacion durante el trabajo en campo (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

La entrevista es una técnica utilizada generalmente como un intercambio de
palabras con la finalidad de recopilar informacion entre dos 0 mas personas donde unas
hacen de entrevistador, mientras que otras realizan el papel de entrevistado (Rodriguez y

Valldeoriola, 2014).

El arte de entrevistar esta definido un dialogo donde se cruza informacidn entre
un entrevistador y un entrevistado del producto de este dialogo se puede obtener
informacién importante sobre un determinado tema (Hernandez, Fernandez y Baptista

2014).

Cuantitativo

Validez
El empleo de un juicio de expertos se realiza frente a una opinién informada de personas

conocedoras del tema y que a su vez son reconocimos como tal por otros expertos. La
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experiencia de estos expertos arroja una serie de observaciones valoradas por puntos

(Escobar, J. y Cuervo, A. 2008).

Tabla 5.
Escala de calificacidn del instrumento cuantitativo.
Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
5 4 3 2 1
Tabla 6.

Validacion de expertos del instrumento cuantitativo.

Nro. Nombre del experto Cargo Grado Criterio
1  Diaz Reéategui, Modnica Docente Doctora Aplicable
2  Vizurraga Aguero, Joel Martin Docente Doctor Aplicable
3  Chunga Huatay, Edwin José Docente Magister Aplicable

La validacion de los expertos se dio conforme a los items de cada variable en estudio. En
ambos casos los expertos coincidieron en su apreciacion, determinando la aplicabilidad

del cuestionario.

Tabla 7.
Confiabilidad del instrumento.
Alfa de Cronbach N de elementos
0.727 20

Piloto = 20 sujetos.

Como se observa en la tabla 7, la confiabilidad es corroborada por el Alfa de Cronbach

(0.727), que corresponden a 20 interrogantes.



56



57

3.7 Procedimiento para recopilar datos

Para realizar el estudio el procedimiento indica los pasos y actividades que se deben
realizar, enfocarse en la recoleccion de la informacién para responder a la pregunta
holopraxica. Se indica un procedimiento para la ejecucion de mediciones de forma
temporal, asimismo los procedimientos para tener en cuenta para responder a las

interrogantes que se plantea durante la recoleccion de datos (Hurtado, 2000).

Para la presente investigacion se consultaron fuentes de alimentacion
bibliograficas, tal que pudieran permitir conocer los lineamientos correctos a seguir, tanto
en el fondo como en la estructura de las interrogantes, posteriormente a la consulta y
teniendo un amplio conocimiento se procedid con la elaboracion de dos instrumentos tales
que permitieran realizar consultas a través de encuestas (cuantitativo) y entrevistas
(cualitativo), estos instrumentos antes de su aplicacion en el campo fueron validados por

tres expertos que concluyeron en su aplicabilidad.

Para la aplicacién de la encuesta se contd con el apoyo del personal de la empresa
en estudio, encargado de realizar en gran medida, parte de todo el proceso manual, esta
encuesta se realizé por un lapso de 15 minutos en una sola toma a 30 trabajadores del area
logistica, siendo estos almaceneros, controladores, transportistas, etc. Asimismo, para la
ejecucion de las entrevistas (cualitativas) se contd con el apoyo del personal
administrativo siendo estos el gerente, el jefe de logistica y el encargado del almacén con
quienes se logré obtener la informacion necesaria que permita contrastar el resultado

cuantitativo (Granlund & Wiktorsson, 2014).
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Analisis de datos

Anélisis de datos cuantitativos

Para el andlisis de los datos cuantitativos se vale de las transformaciones tanto de los
valores numéricos, asi también de las variables que se analizan en las constantes, las
gréficas, las funciones como también los modelos que se plantea evaluar (Hernandez,

Fernandez y Baptista, 2014).

Se procedi0 a analizar tres items mediante una tabla de frecuencias y porcentajes,
asimismo, se construyé un grafico de barras que aporto una mejor apreciacion del
escenario y finalmente se procedid con la interpretacion de los datos que se obtuvieron

del analisis.

Anélisis de datos cualitativos
La investigacion cualitativa, apuntara a ver qué tipo de conclusiones fueron halladas
producto del andlisis de los objetivos de estudio sean estos de caracter textual, narrativo

y simbdlico (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

Para el andlisis de datos cualitativos se utilizo la herramienta Atlas.ti version 8
que permitié un mejor estudio en base a cddigos y diagramas que permitian una mejor
lectura de los resultados obtenidos posterior a la transcripcion de las respuestas de los
entrevistados, seguidamente se procedio con la triangulacion de dichas respuestas, de las

cuales se obtuvo una conclusién aproximativa del problema para cada subcategoria.
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Diagnostico final

La investigacion mixta se vale de la triangulacion de los datos, puesto que utiliza
diferentes enfoques cuantitativos y cualitativos los cuales apuntan a confirmar o
corroborar los resultados del trabajo de la investigacion de campo y validarlo en forma

cruzada (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2014).

Para el diagnostico final del problema se procedié con una nueva triangulacion
entre los resultados cuantitativos obtenidos del cuestionario y los resultados cualitativos
obtenidos de la conclusion del Atlas.ti, los cuales permitieron conocer y esclarecer aun

mas el panorama de las causas que afectaban directamente al problema en estudio.



CAPITULO IV

EMPRESA



61

4.1 Descripcion de la empresa

La empresa se dedica comercializacion de productos farmacéuticos, la calidad de nuestros
productos y servicios nos han permitido desarrollar un solido crecimiento en la
participacion del mercado farmacéutico. Logrando un reconocido posicionamiento y
teniendo una aceptacion del publico consumidor este éxito, nos lleva a contribuir con el

desarrollo y bienestar del Peru.

Mision

Somos una empresa dedicada a proveer medicamentos de la mas alta calidad al mercado
nacional para satisfacer las necesidades y las expectativas del cliente y/o del consumidor.
La razon de ser y el objetivo que nos guia son el uso de la ciencia y la innovacion para la
mejora de la calidad de vida de las personas. La empresa tiene un claro compromiso en

contribuir con sus farmacos a la mejora de la salud.

Vision
Ser la empresa lider en nuestra categoria y ser reconocido a nivel nacional e internacional,
brindando productos de calidad, con un equipo comprometido a la responsabilidad social,

al bienestar de las personas y al medio ambiente.



Organigrama

Gerente

Secretaria

Planificador de
Medios

Logisticay Regulador

Operaciones (Externo) Marketing

Ejecutivo de Ejecutivo de . . ‘ Merchandise FOSE Pro_dqctlon
o o Facturacion - y Medios de
cuentas 1 cuentas 2 Supervisor e
Comunicacion

Asistente de Asistente de
Facturacion Operaciones

Figura 1.0rganigrama de una empresa de productos farmacéuticos. Fuente. Lafarmed.
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4.2 Marco legal de la empresa

Legalmente la empresa Laboratorio Farmacéutico Medical S.A. LAFARMED, esté
registrada bajo la personeria juridica, en la cual segun el tipo de contribucion que este destina,
es decir como una empresa legalmente constituida esta es una sociedad andénima, asimismo
es inscrita en la superintendencia de Registros Publicos con partida 12081079 y bajo el
régimen General desde el 27/11/2007. Por otra parte, la empresa esta regulada por la SUNAT,
la cual se permite la emision de comprobantes computarizado entregando facturas, boletas,

nota de crédito, nota de débito y guias de remision.

4.3 Actividad econémica de la empresa

Tabla 8.
Actividad econdmica de la empresa.

Venta al por mayor de productos farmacéuticos y médicos, cosméticos y

4772
articulos de tocador en comercios especializados.

24232  Fabricacién de productos farmacéuticos.

Fabricacion de jabones y detergentes, preparados para limpiar y pulir,
2023
perfumes y preparados de tocador.

Fuente: SUNAT

La empresa viene desempefiando sus funciones bajo los giros indicados en el cuadro

anterior los mismos que estan estipulados por la SUNAT.
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Informacién tributaria de la empresa

La empresa, desde su formalizacion trabaja bajo el régimen general del impuesto a la renta,
la cual conlleva al uso obligatorio de libros contables, la emisién de comprobantes de pago
en las ventas o servicios también estd obligada a la presentacion mensual sobre declaracion
de pago mensual y anualmente una declaracion jurada anual del impuesto a la renta.
Asimismo, la empresa mensualmente realiza los pagos el PDT 621 para declarar las compras
y ventas como resultado de las actividades que realizan dentro de la gestion que finalmente

se reflejan en los impuestos general a la venta.



4.4 Informacién econémica y financiera de la empresa

Tabla 9.
Situacion financiera de la empresa.

Resumen de estados financieros individuales y principales indicadores
(En miles de Soles al 31 de diciembre de 2016)

2015 2016 2017
Ventas netas 34,722 40,863 38,401
Resultado bruto 8,680 12,340 12,356
Margen financiero - financiamiento (6,601) (6,980) (7,178)
Resultado operacional 2,079 5,360 5,178
Gastos financieros (1,731) (3,064) (3,705)
Resultado antes de impuestos 1,192 928 474
Utilidad neta 367 393 (172)
Total, Activos 99,577 114,413 133,733
Disponible 2,247 2,511 3,084
Deudores 17,810 23,202 27,944
Existencias 13,616 16,366 15,641
Activo Fijo 65,238 69,586 82,590
Total, Pasivos 51,285 69,608 78,141
Deuda Financiera 24,404 38,024 43,816
Letras de descuento - 6,205 6,496
Patrimonio 48,291 44,805 55,592
Result. Operacional / Ventas 5.99% 13.12% 13.48%
Utilidad Neta / Ventas 1.06% 0.96% -0.45%
Flujo depurado / Activos Prom. 4.07% 6.72% 6.56%
Rentabilidad patrimonial 0.76% 0.84% -0.34%
Liquidez corriente 1.01 0.95 0.99
Liquidez &cida 0.60 0.58 0.64
Deuda / Patrimonio 1.06 1.55 1.41
Deuda Financiera / Patrimonio 0.51 0.85 0.79
% de Deuda de corto plazo 65.30% 63.60% 61.63%
D. Financiera / Flujo depurado 7.16 5.34 5.37
indice de Cobertura Histérica 7.20 341 5.86

Fuente: Bolsa de Valores de Lima

65

De acuerdo con el estado financiero de la empresa, conforme a la comparativa la empresa en

el ultimo afio, presento una baja en las ventas netas realizadas respecto el 2016.
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4.5 Proyectos actuales

La empresa actualmente se encuentra en una etapa evolutiva, en la cual la competencia de
las empresas en un mercado globalizado es arduo y constante, producto de esta evolucién se
encuentra inmersa en cambios constantes y persiguiendo mejoras continuas, a través de
certificaciones y evaluaciones que le permitan garantizar la calidad del producto que maneja,
del mismo modo la certificacion que persigue alcanza otros niveles que es competencia de la
empresa como es la busqueda evaluacion y adiestramiento de personal altamente calificado,
los cuales garanticen una estrecha relacién entre las fuentes primigenias para la empresa

siendo estas el cliente como fin supremo.

4.6 Perspectiva empresarial

La perspectiva que persigue la empresa es convertirse un referente del mercado para lo cual
se proyecta en una ampliacién y acondicionamiento de los almacenes de la empresas, siendo
estos descentralizados para garantizar una mayor presencia en el mercado, con esta finalidad
se pretende atender a la clientela en un menor tiempo, convirtiéndose de esta manera en un
proceso agil y competitivo respecto a otras empresas del mismo rubro, del mismo modo este
crecimiento esta enmarcado en el desarrollo de otros proyectos para el afianzamiento y mayor
presencia en el mercado, de esta manera se garantiza estar en camino del liderazgo del sector

empresarial.



CAPITULO V

TRABAJO DE CAMPO
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5.1 Resultados cuantitativos

Para la categoria gestion de pedidos se procedio definiendo previamente a cuatro
subcategorias los cuales comprenden todo el ciclo completo de la gestion de pedidos, estas
subcategorias son entrada de pedido, validacion del pedido, generacién de pedido y entrega
de pedido, todo ello con el fin de medir los indicares respectivamente mente; estos son la
precision, informacion, exactitud, control, preparacion, disponibilidad, calidad y

documentacion.

Para la obtencion de los resultados se contd con el apoyo de los trabajadores de la
empresa LAFARMED, ya que son los encargados tanto del lado gestion como el de procesos,
los trabajadores del lado gestion son los encargados de realizar las validaciones y
documentaciones de los pedidos realizados por el cliente, estos una vez ejecutado toda la
parte documentaria dan pase para el desarrollo del siguiente proceso, los trabajadores
encargados del lado procedimental, son aquellos que cumplen con la parte manual del

proceso de pedidos, desde el armado hasta su transporte y entrega al cliente.



Tabla 10.

Frecuencias y porcentajes de la subcategoria entrada de pedido.

Nunca Casinunca A veces

Casi siempre Siempre

que se realizala
comprobacién de
precision de la
informacion del
ingreso del pedido?

que los datos

ingresados son
precisos respecto a la
entrada del pedido?

que se realiza la
comprobacidn de la

disponibilidad de
pedidos ingresados?

que el cliente ingresa
la informacién
necesaria para
realizar el pedido.?

Items
f % f % f % f % f %
1 ;Considera usted que se realiza la
comprobacion de precision de la ¢ 5 ho00 g 266706 5 1667% 7 2333% 4 13.33%
informacién del ingreso  del
pedido?
2 ¢Considera usted, que los datos
ingresados son precisos respectoa 5 16.67% 8 26.67% 6 20.00% 4 13.33% 7 23.33%
la entrada del pedido?
3 ¢Considera usted, que se realiza
la ~ comprobacion —de 1a ;154300 6 20000 5 16.67% 8 26.67% 7 23.33%
disponibilidad de pedidos
ingresados?
4 ;Considera usted, que el cliente
ingresa la informacion necesaria 6 20.00% 10 33.33% 9 30.00% 3 10.00% 2 6.67%
para realizar el pedido??
5 ¢Considera usted, que se debe
negociar  plazos de entrega o o 0 0 0
adaptables a la disponibilidad del 6 20.00% 7 23.33% 6 20.00% 4 13.33% 7 23.33%
stock con el cliente?
ENunca [ Casi Nunca Aveces Casi siempre @ Siempre
35.00%
—.
30,00% # # & E
20.00% g o 2 & &
20.00% E £ = Ng :1 N =
15.00% ~ o E o
. . s |
10.00% % | t = & _ |‘
| : |
sowe | ] % ' ]
. _ |
L
. W o |
1 ¢Considera usted 2 ¢Considera usted, 3 {Considera usted, 4 ¢Considera usted, 5 ¢Considera usted,

que se debe negociar
plazos de entrega
adaptables ala
disponibilidad del
stock con el cliente?

FIGURA 2. ANALISIS CUANTITATIVO SUBCATEGORIA ENTRADA DE PEDIDO.
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En la tabla 10 y figura 2 se observa la predominancia del valor casi nunca en las preguntas
1, 2 y 4 respectivamente. Esta informacion presenta un claro indicativo que no se esta
cumpliendo con el proceso de comprobacion de la informacién, puesto que hay un 26.67%
de los trabajadores que afirmaron donde la interrogante ¢Considera usted que se realiza la
comprobacion de precision de la informacion del ingreso del pedido? A veces realizar este
proceso, de igual manera la segunda pregunta con el 26.67% de los trabajadores, al no
comprobar los datos es evidente que la informacion pierde importancia, ya que, se desconoce
qué datos podrian ser de vital importancia por ende la precision no cumple con su objetivo.
Asimismo, en la pregunta 4, hay una predominancia del 33.33% de los trabajadores que
indican “casi nunca” el cliente ingresa la informacion necesaria para realizar el pedido, este
hecho reafirma que los problemas que cuenta empresa inician desde la forma de recibir o

recepcionar la informacion desde el cliente.



Tabla 11.

Frecuencias y porcentajes de la subcategoria validacion del pedido.

Nunca Casinunca A veces

existencias minimas para el
cumplimento del pedido?

. Casi siempre Siempre

Items

f % f % f % f % f %

6 ¢Considera usted con exactitud,
que con los datos solicitados se 4 13.33% 8 26.67% 5 16.67% 7 23.33% 6 20.00%
puede validar el pedido?
7 ¢Considera usted, que se dispone
de un stock minimo, que asegurela 4 13.33% 8 26.67% 5 16.67% 7 23.33% 6 20.00%
disponibilidad de los productos?
8 ¢Considera usted, que se verifica
la linea de crédito de los clientes, 1 3.33% 5 16.67% 6 20.00% 9 30.00% 6 20.00%
antes de generar el pedido?
9 ¢Considera usted, que hay una
priorizacion de los pedidos, segun 4 13.33% 7 2333% 8 26.67% 5 16.67% 6 20.00%
el cliente?
10 ¢Considera usted, que se debe
negociar los plazos de entrega,
cuando no se dispone de las 5 16.67% 6 20.00% 3 10.00% 9 30.00% 7 23.33%
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FIGURA 3. ANALISIS CUANTITATIVO SUBCATEGORIA VALIDACION DEL PEDIDO.
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En latabla 11 y figura 3 se observa la predominancia del valor “casi nunca” en las preguntas
6 y7; en el cual con un 26.67% los trabajadores afirmaron que hay una dificultad al validar
los pedidos, por el cual podemos inferir que existen pedidos donde no se han completado con
todos los datos requeridos. Por otro lado, en la pregunta 9 un 63.33% consideraron que no
hay una priorizacion de los pedidos segun el cliente. Por lo tanto, el problema radica en la
pobre informacion que se recibe de parte de los clientes, resultando dificultoso considerar

abastecerse de productos y, por ende, la priorizacion de los pedidos resulta dificil de cumplir.



Tabla 12.
Frecuencias y porcentajes de la subcategoria generacion del pedido.
[T Nunca Casinunca A veces Casisiempre Siempre
f % f % f % f % f %
11 ¢Considera usted que se cuenta
con el tiempo adecuado para 7 23.33% 9 30.00% 7 23.33% 4 13.33% 3 10.00%
preparacion de los pedidos?
12 ;Considera usted que se toman
en cuenta la diversidad de tipo de 15 3500 7 533305 8 2667% 7  2333% 4 13.33%
articulo y la cantidad de ellos, para
la preparacion de pedidos?
13 ;Considera usted, que durante
el picking asigna codigos para 5 16.67% 8 26.67% 6 20.00% 5 16.67% 6 20.00%
identificar el pedido del cliente?
14 ;Considera usted que cuentan
con el stock suficiente para atender 8 26.67% 10 33.33% 7 2333% 3 10.00% 2 6.67%
los pedidos de los clientes?
15 ;Considera usted que para
generar un pedido, se puede hacer 7 23.33% 9 30.00% 6 20.00% 6 20.00% 2 6.67%
con productos sustitutos?
B Nunca Casi Nunca Aveces Casi siempre  ESiempre
2
35.00% ﬁ
® o ®
g =]
g 3
30.00% £ &
g g g ﬁ; g 5 z g
= Ff £ £ 8
f g 5 g g
20.00% | 2 e 2 e
\ H F
15.00% ‘ Z f—‘
10.00% } = 2 2
| =
5.00% \
|
0.00% I— : === A
11 iConsidera usted 12 i Considera usted 13 éConsidera usted, 14 iConsidera usted 15 iConsidera usted,
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FIGURA 4. ANALISIS CUANTITATIVO SUBCATEGORIA GENERACION DEL PEDIDO.
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En latabla 12 y figura 4, se observa la predominancia del valor “casi nunca” en las preguntas
11, 13, 14 y 15; para el caso de la pregunta 11, un 30% considera insuficiente los tiempos
previstos para preparar los pedidos, en la pregunta 13, un 26.67% afirma no asignar los
codigos requeridos para la identificacion de los pedidos. En la pregunta 14, un 83,33%
manifestd que no se cuenta el stock suficiente para la atencion de los pedidos. Y en la
pregunta 15, un 30% indico la factibilidad de generar pedidos con productos sustitutos. Por
lo tanto, con estas consideraciones obtenidas se infiere que la generacion de los pedidos corre
un alto riesgo, puesto que para la preparacion de los pedidos no se dispone de las facilidades
técnicas requeridas, tal es el caso de generar pedidos con productos sustitutos corriendo el
riesgo de ser rechazados, justamente porque no se cuenta con un stock suficiente capaz de
asegurar todo el proceso, de igual manera parte del proceso no se ejecuta correctamente, tal
es el caso de una ausencia en el etiquetado de los codigos del pedido, este hecho refuerza

mas la conclusidn, que el tiempo para la preparacion de los pedidos sera insuficiente.



Tabla 13.

Frecuencias y porcentajes de la subcategoria entrega del pedido.

items

Nunca Casinunca A veces

Casi siempre Siempre

f

% f % f %

f % f %

16 ¢Considera usted que los
productos son entregados en las
condiciones pactadas con los
clientes?

17 ¢Considera usted que el tiempo
de entrega de los productos se
realiza  dentro  del plazo
establecido?

18 ¢ Considera usted, que se realiza
seguimiento con fines de calidad a
la entrega de los pedidos?

19 ;Considera usted que se verifica
que la cantidad de productos
despachados coincidan con lo
especificado en la orden de salida?
20 ¢Considera usted que la entrega
de los productos se realiza con la
documentacion adecuada?

6

4

5

5

6
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FIGURA 5. ANALISIS CUANTITATIVO SUBCATEGORIA ENTREGA DEL PEDIDO.
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En latabla 13y figura 5, se observa la predominancia del valor “casi nunca” en las preguntas
16, 18, 19 y 20; para el caso de la pregunta 16, un 30% considera que no se entregan los
productos de acuerdo a lo requerido, de igual manera hay un 26,67% de los trabajadores que
afirmaron no realizar el seguimiento a los productos referente con la entrega de los pedidos,
asimismo otro 26,67% de los trabajadores indica casi nunca, contrastar los productos con la
orden de salida, finalmente, un 33,33% refiere que durante la entrega de pedidos casi nunca
se cuenta con la documentacion adecuada. Por lo tanto, todos estos hechos nos indican que
existird una gran inconformidad de parte del cliente desde que recibe los productos en
condiciones donde el producto pierde calidad, puesto que durante el despacho del producto
en la empresa no se tuvieron el cuidado requerido para contrastar tanto la documentacion
como los productos que en ella se requerian, aunado con una falta de seguimiento en la

entrega de pedidos que garanticen la total conformidad del cliente.
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Tabla 14.
Pareto de la categoria gestion de pedidos en la empresa LAFARMED.

Item Problema % Sumatoria 20%
9 ;Considera usted, que hay una priorizacién de los pedidos, segun el cliente? 25 6.53% 6.53% 20%
20 ¢Considera usted que la entrega de los productos se realiza con la documentacion
adecuada? 25 6.53% 13.05% 20%
14 ;Considera usted que cuentan con el stock suficiente para atender los pedidos de los
clientes? 23 6.01% 19.06% 20%
16 ¢Considera usted que los productos son entregados en las condiciones pactadas con
los clientes? 23 6.01% 25.07% 20%
11 ;Considera usted que se cuenta con el tiempo adecuado para preparacion de los
pedidos? 22 5.74% 30.81% 20%
15 ¢(Considera usted, que para generar un pedido, se puede hacer con productos
sustitutos? 22 5.74% 36.55% 20%
1 ;Considera usted que se realiza la comprobacién de precision de la informacion del
ingreso del pedido? 19 4.96% 41.51% 20%
2 ;Considera usted, que los datos ingresados son precisos respecto a la entrada del
pedido? 19 4.96% 46.48% 20%
4 ;Considera usted, que el cliente ingresa la informacién necesaria para realizar el
pedido.? 19 4.96% 51.44% 20%
5 ¢Considera usted, que se debe negociar plazos de entrega adaptables a la
disponibilidad del stock con el cliente? 19 4.96% 56.40% 20%
12 ;Considera usted que se toman en cuenta la diversidad de tipo de articulo y la
cantidad de ellos, para la preparacion de pedidos? 19 4.96% 61.36% 20%
13 ;Considera usted, que durante el picking asigna cédigos para identificar el pedido del
cliente? 19 4.96% 66.32% 20%
18 ¢Considera usted, que se realiza seguimiento con fines de calidad a la entrega de los
pedidos? 19 4.96% 71.28% 20%
19 ;Considera usted que se verifica que la cantidad de productos despachados coincidan
con lo especificado en la orden de salida? 19 4.96% 76.24% 20%
6 ¢(Considera usted con exactitud, que con los datos solicitados se puede validar el
pedido? 17 4.44% 80.68% 20%
7 (Considera usted, que se dispone de un stock minimo, que asegure la disponibilidad de
los productos? 17 4.44% 85.12% 20%
17 ;Considera usted que el tiempo de entrega de los productos se realiza dentro del plazo
establecido? 16 4.18% 89.30% 20%
3 ¢(Considera usted, que se realiza la comprobacién de la disponibilidad de pedidos
ingresados? 15 3.92% 93.21% 20%
10 ¢Considera usted, que se debe negociar los plazos de entrega, cuando no se dispone
de las existencias minimas para el cumplimento del pedido? 14 3.66% 96.87% 20%
8 ;Considera usted, que se verifica la linea de crédito de los clientes, antes de generar el
pedido? 12 3.13% 100.00% 20%
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En el anélisis de Pareto, se determiné a través la tabla 14 y figura 6, que la empresa para
poder solucionar los puntos méas criticos con los que viene desarrollando sus actividades
deberia prestar un interés especial en las preguntas 9, 20 y 14. Ya que en estas tres

interrogantes estan comprendidos el 20% de la problematica real de la empresa.

En la pregunta 9. ¢ Considera usted, que hay una priorizacion de los pedidos, segun el cliente?
Esta interrogante representa la mayor acumulacion de afirmaciones que (nunca, casi nunca o
a veces) se realiza una priorizacion de los pedidos, relacionando con todos los resultados
obtenidos, es légico afirmar, que para solucionar la priorizacién es necesario prestar atencion
en los hechos en los que estan relacionado con este punto, como son contar con un stock que
garantice una atencién ininterrumpida, pero prestando mayor interés en la recepcién de los

datos que el cliente aporta.

En la pregunta 20. ;considera usted que la entrega de los productos se realiza con la
documentacién adecuada? Asimismo, esta pregunta es la acumulacién de tres afirmaciones
gue no se cumple (nunca, casi nunca o a veces). Para esta interrogante en concreto, la entrega
de los productos esta ligado a la informacion que se recibe del cliente; y si no se presta un
interés real, finalmente la documentacion presentara incongruencias respecto a lo solicitado

por el cliente.
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En la pregunta 14 ;Considera usted que cuentan con el stock suficiente para atender los
pedidos de los clientes? De igual manera esta interrogante es el resultado de tres afirmaciones
que (nunca, casi nunca o a veces) se realiza esta labor, esta respuesta indicando carencias en
el stock, no es sino el resultado de no contar con datos exactos, capaces de indicar que las
necesidades del cliente corren el riesgo de no ser satisfechas. Ya que el cliente es el verdadero

informante si se requiere estar mas o menos abastecido.

5.2 Andlisis cualitativo

Resultados cualitativos

Para obtener los resultados, se contd con el apoyo de los trabajadores de la empresa
LAFARMED, tanto de la parte de gestion de pedidos como de los procesos involucrados,
donde los trabajadores de la parte de gestion son los encargados de realizar las validaciones
y documentaciones de los pedidos solicitados por el cliente. Una vez ejecutado toda la parte
documentaria, se realiza el siguiente proceso, donde los trabajadores encargados del lado
procedimental son aquellos que cumplen con la parte manual del proceso de pedidos, desde

la generacion del pedido hasta entrega de éste al cliente.
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C1.1.2 Informacion
—_—

!

l

1:211a entrega de los productos estd
ligado a la informacién que se
recibe...

claro indicativo que no se estd

1:15 Esta informacion presenta un
cumpliend...

l

l

1:22 no contar con datos exactos,
capaces de indicar que las
necesidades de...

corre un alto riesgo, puesto que

112 la generacion de los pedidos
para la...

=) 1:4 desconocer si la informacion
ingresada por el cliente es necesaria |4

l

l

1:20 contar con un stock que
garantice una atencién
ininterrumpida, pero pr...

|

1:7 considera dificultoso prierizar los
pedidos. Por lo tanto, el problema...

C1.1.1 Precision

[

segunda pregunta que el 26.67 de

= 1:3 asimismo se confirma con la
los colab...

FIGURA 7. ANALISIS CUALITATIVO - ENTRADA DEL PEDIDO. FUENTE. ELABORACION PROPIA.

En la figura 7, correspondiente a la entrada de los pedidos, de acuerdo con la representacion

gréfica, se puede indicar que existe un problema concerniente con la informacién que se

recaba, ya que los trabajadores de la empresa manifiestan no contar con datos exactos, tanto

para la generacion de los pedidos, como para el abastecimiento del stock, estos hechos son

un claro indicio que el pedido requerido por el cliente, corre el riesgo de no cumplirse,

asimismo se confirma gue con los datos recibidos, la informacion no es tan precisa.
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1.4 Entrega de pedidos

l

1:18 falta de seguimiento en la
€141 Calidad «——)| entrega de pedidos que garanticen ¢—s €1.2 Validacién de pedidos
Ia total...

C1.1.2 Informacion  e——| dlaro indit

C1.1 Entrada de pedidos

1:20 contar con un stock que ,—l
rantice un: i0

17 considera dificultaso priorizar los. |
pedidos. Por o tants, el problema... J‘

]

1.2 Exactitud #——)|  garantice una atencion
ininterrumpida, pero pr...

l

FIGURA 8. ANALISIS CUALITATIVO - VALIDACION DEL PEDIDO. FUENTE. ELABORACION
PROPIA.

En la figura 8, correspondiente a la validacién de los pedidos, segun la representacion gréafica,
se puede afirmar que hay una dificultad para obtener la informacion que permita realizar los
controles a los trabajadores, asimismo el no tener la informacién sobre el stock real, que
garantice el abastecimiento, es un riesgo muy alto. Esto conlleva que no se cuente con la
informacidn necesaria y que no se realice el seguimiento adecuado de los pedidos, generando

que la gestién de la calidad no sea buena.
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=117 puesto que durante el despacho
del producto en la empresa no se

tuvier...
=1:9 no asignar los codigos I = 113 justamente porgue no se cuenta
requeridos para la identificacion de  |g——a C1.3.1 Preparacion » con un stock suficiente capaz de
los pedido... | asegur...
=!1:8 considera insuficiente los [
tiempos previ: para prep los |4 E < +Generacién
pedidos -
= 112 la generacion de los pedidos :
corre un alto riesgo, puesto que
para la...
=) 1:6 consideraron carencias en H | = 1:22 no contar con datos exactos,
cuando al abastecimiento de los |4 1.3.2 Disponibilidad $—————— capaces de indicar que las
productos I | necesidades de...

= 1:10 no se cuenta el stock suficiente
para la atencion de los pedidos

FIGURA 9. ANALISIS CUALITATIVO - GENERACION DEL PEDIDO. FUENTE. ELABORACION
PROPIA.

En la figura 9, correspondiente a la generacién de pedidos y conforme a la figura mostrada,
se pueden evidenciar, que se esta trabajando con datos inexactos que no permite realizar un
correcto abastecimiento en el stock de la empresa, por ende la preparacion de los pedidos es
una labor poco fructifera, ya que poco o nada se puede hacer, debido a ello, el tiempo para
realizar cada proceso se encuentra comprometido, aunado a procesos que se tendran que
realizarse en tiempos mas cortos, originando que algunas tareas se pasen por alto, como es
el etiquetado de los productos, tarea que posteriormente tendrd sus consecuencias con el

cliente.
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C1.4.2 Documentacion C1.4.1 Calidad

=119 refiere que durante la entrega de =1 1:16 existird una gran inconformidad =)1:18 falta de seguimiento en la
pedidos casi nunca se cuenta con la... de parte del cliente desde que entrega de pedidos que garanticen
recibe... la total...
=)1:21a entrega de los productos estd
ligado a la informacion que se
recibe...

!

=117 puesto que durante el despacho
del producto en la empresa no se
tuvier..

FIGURA 10. ANALISIS CUALITATIVO - ENTREGA DEL PEDIDO. FUENTE. ELABORACION PROPIA.

En la figura 10, correspondiente con la entrega de los productos, del grafico se puede inferir
que hay una inconformidad de parte de los clientes, puesto que la documentacién que esta
ligado al pedido del producto no guarda relacion con lo solicitado por el cliente, asimismo,
hay entregas que se realizan, sin la calidad que se requiere, presentandose en algunos casos
dafios en el embalaje o el contenido de los paquetes. Asimismo, hay un desconocimiento,
debido a la falta en el etiquetado de los codigos, resultando imposible validar los productos

que le corresponden.
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FIGURA 11. ANALISIS CUALITATIVO - GESTION DEL PEDIDO. FUENTE. ELABORACION PROPIA.
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En la figura 11, respecto a la gestion de pedidos, se puede indicar que la entrada de los
pedidos, esta ligado estrechamente a la informacion que el cliente brinda, esta informacion
facilitar las tareas, puesto que al obtener datos precisos se puede contar con toda la logistica
capaz de abastecer a todo el proceso, pero si se ingresa datos erréneos o datos incompletos,
es dificil conocer si se requiere abastecerse de productos o no; de igual manera los
trabajadores indicaron dificultad para validar datos inexactos o equivocos, de tal manera que
la priorizacion de los pedidos, es otra tarea ardua, puesto que con los pocos productos solo
se consigue detener temporalmente el proceso, en cuanto se obtenga los productos se acelera
toda la cadena de pedidos, pero el tiempo para realizar cada tarea es relativamente corta,
generandose un embudo que no permitira realizar todas las tareas previstas. Finalmente, el
cliente muestra su inconformidad con los pedidos que se le entregan, ya que presentan
incongruencias en la documentacion que se le brinda, debido al corto tiempo se cometen
errores, hay etiquetados que no se realizaron, como también los productos sufren dafios en
su traslado o no son los que solicito el cliente, estas casuisticas pueden ser reconocidas, sin

embargo, se incumple con el seguimiento en la entrega de los pedidos.
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5.3 Diagnostico final

Resultado cuantitativo — cualitativo

= 1:26 esta ligado estrechamente a la
informacion que el cliente brinda,
esta...

e C1.1.2 Informacién  e——

l

2:23 carencias en el stock, no es
sino el resultade de no contar con

C1.1.1 Precisién datos...

2:22 la entrega de los productos
esta ligado a la informacion que se
recibe...

I

‘ 2:21 para solucionar la priorizacion

es necesario prestar atencion en los
...

FIGURA 12. ANALISIS CUANTI - CUALI ENTRADA DEL PEDIDO. FUENTE. ELABORACION PROPIA.

En lafigura 12, en la entrada de los pedidos muchos factores estan ligados con la informacion
que se recaba del cliente, esta informacidn es necesaria para alimentar a la base de datos que
arroja un resultado exacto si los productos requeridos por el cliente se encuentran disponibles
0 no, de no ser el caso es preciso realizar una peticion a los proveedores para el

abastecimiento, todo esto gracias a la exactitud en la informacién.
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< Aalidacion
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datos... h...

w

1:27 indicaron dificultad para validar
datos inexactos o equivocos

Figura 13.Andlisis cuanti - cuali validacién del pedido. Fuente. Elaboracién propia.

En la figura 13, para la validacion de los pedidos, la carencia en el stock es la resultante de
administrar datos inexactos que no permiten tomar decisiones certeras, este pobre control
dificulta la priorizacién de los pedidos debido a una escasez de los productos requeridos por

el cliente.
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=11:26 esta ligado estrechamente a la
informacion que el cliente brinda,
esta...

=) 2:21 para solucionar la priorizacion
C1.3.2 Disponibilidad #————— es necesario prestar atencion en los
|

C1.3.1 Preparacion

= 1:29 cliente muestra su
inconformidad con los pedidos que
se le entregan, ..

Figura 14. Analisis cuanti - cuali generacion de pedido. Fuente. Elaboracién propia.

En la figura 14, la inconformidad de los clientes esta ligado estrechamente con la
disponibilidad de los productos, estos a su vez son el resultado de una pobre informacién que
se recaba de los mismos, ya que para la preparacion de los pedidos el factor primigenio es

contar con un stock suficiente que garantice todo el proceso, sin embargo, esto no sucede.
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= 1:29 cliente muestra su
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= 2:22 la entrega de los productos

< Entrega Cl.4.1 Calidad ¢———} esta ligado a la informacion que se
recibe...

= 2:23 carencias en el stock, no es
simo el resultado de no contar con
datos...

Figura 15. Analisis cuanti - cuali entrega de pedidos. Fuente. Elaboracidon propia.

En la figura 15, las carencias en el stock son el resultado de no contar con datos precisos

puesto que estos se manifiestan en la documentacion que posteriormente es entregada con

los productos requeridos, asimismo, esta entrega esta ligado al tipo de informacién que se

recaba por parte de los clientes.
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1.2 Validacion de pedidos

=)1:26 esta ligado estrechamente a la = 1:29 liente muestra su
informacion que el cliente brinda, |[¢——————e 1.3 Generacién de pedidos e—————|  inconformidad con los pedidos que
esta.. se le entregan, y...

=) 2:23 carencias &

n el stock, no s
sino el resultado de no contar con |¢—— < +Cl.1 Entrada de pedidos
datos...

=) 2:22 1a entrega de los productos
oal

do a la informacion que se

1.4 Entrega de pedidps LIrt I e e s

Figura 16. Analisis cuanti - cuali gestidn de pedido. Fuente. Elaboracion propia.

De acuerdo con la figura 16, dentro de la gestion de pedidos se manejan procedimientos para
proporcionar productos solicitados por el cliente, pero las carencias en el stock del almacén
estan ligados con la escasa informacidn que se obtiene por parte de cliente en el momento de
la toma de pedidos, sean estos productos de la recoleccion por parte de los visitadores o por
parte de los agentes telefonicos, esta informacion no es capaz de abastecer la suficiente data,
que permita realizar pedidos a los proveedores de manera oportuna, asimismo la validacién
pierde importancia al no poseer datos primordiales para la alimentacion de la base de datos.
Entonces la generacion de pedidos encargada de crear una cesta tal que sea fiel a lo solicitado
por el cliente, pierde certeza al basarse en datos irregulares, por lo tanto, los pedidos corren
el riesgo de no ser aceptados por el cliente sea porque no son lo que fue solicitado o por

problemas en la documentacion del pedido.
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< Emergente

E.1 Breakpoint

-

=) 1:28 con los pocos productos solo se
consigue pausar el proceso, esta
parad...

E.2 Tiempo

w

=| 2:24 el tiempo para la preparacion
de los pedidos sera insuficiente.

Figura 17. Analisis cuanti - cuali categorias emergente. Fuente. Elaboracion propia.

De acuerdo con la figura 17, el proceso de la gestion de pedidos contempla a lo largo de los
diferentes pasos, contar basicamente con informacion real, pero puesto gque esta afirmacién
no se cumple, el proceso para generar un pedido se realiza con productos distintos a lo
solicitado, esta disconformidad en la informacidn acarrea puntos muertos (breakpoint) donde
el pedido simplemente queda en un estado Stand by, o de abandono temporal hasta obtener
el producto pendiente. Asimismo, el tiempo previsto para los diferentes procesos se ve
comprometido, mas aln cuando no se tiene certeza de la fecha de abastecimiento de los

productos €SCasos.



CAPITULO VI

PROPUESTA DE LA INVESTIGACION.

APLICATIVO MOVIL PARA LA GESTION DE PEDIDOS EN UNA

EMPRESA DE PRODUCTOS FARMACEUTICOS, 2019.
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6.1 Fundamentos de la propuesta

En el presente estudio se ha encontrado que la empresa Laboratorios Farmacéuticos Medical
S.A. LAFARMED requiere contar con una herramienta que le proporcione facilidades
técnicas en cuanto a la toma de pedidos y una adecuada recopilacion de la informacion, por
lo cual se ha optado por la accesibilidad de los dispositivos mdviles, los cuales respecto al
avance tecnoldgico son la eleccion perfecta para suplir como medio para el uso de la
herramienta en mencién, ya que provén de acuerdo a sus multiples componentes propios del
dispositivo movil aportan funcionalidad a la herramienta en estudio para un mejor control y

administracion de las mismas.

Conforme a los beneficios que han sido detallados la propuesta es implementar una
aplicacion mavil, enfocada a la toma de pedidos para dar solucién a los maltiples problemas
que se suscitan, aportando mayor confiabilidad, disponibilidad inmediata, seguridad de la
informacion, pero sobre todo un adecuado control y administracién del personal de forma

continua e ininterrumpida (Delia, Galddmez, Thomas & Pesado, 2014).

La ultimacion del GPS proporciona a la herramienta un seguimiento del recorrido de
los vendedores de la empresa, mediante el cual se puede realizar un control continto
verificando el cumplimiento de las rutas y el traslado del personal de ventas, este seguimiento
proporciona un plus, puesto que se conocera exactamente cual es el tiempo que el vendedor
destina a cada cliente para la toma de pedidos. Vale decir que esta herramienta propia de los

dispositivos moviles conjugados con la herramienta de gestion de pedidos posibilita
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maximizar y optimizar los tiempos del proceso de recopilacion de la informacion (Cho, Ho,

Kim & Wook, 2013).

Asimismo, la utilizacion de otro componente de los dispositivos mdviles como es la
camara posterior, el cual mediante la tecnologia QR se utilizara como lector de codigos,
aportando a la herramienta gran parte de la solucion de los problemas que acarrea el proceso
de la gestion de pedidos, el cual basicamente radica en la toma de pedidos o recopilacion de
la informacién, ya que, segun lo afirmado y ratificado mediante las encuestas y entrevistas,
gran parte del problema esta en la inconsistencia de la informacién que se ingresa a la base

de datos para atender a los pedidos (Carrillo & Curioso, 2013).

Entonces esta tecnologia QR, aportara credibilidad a la toma de pedidos, ya que
mediante el escaneo del codigo QR en un catélogo los productos seran almacenados en un
carrito de compras evitandose de esta manera nombres de productos o cantidad erroneas que
posteriormente puedan ser motivo de devolucién o rechazo de los pedidos (Caracciolo &

Ezequiel, 2011).

Como se ha indicado la propuesta a realizar es una aplicacion mdvil la cual estara
basada en la tecnologia Android siendo esta la mas comercial y la que posibilita una
reduccién de costos frente a su competidor i0S, es claro entender que para un adecuado
funcionamiento se requiere establecer parametros que permitan utilizar dispositivos moviles
con cierta caracteristica capaz soportar la jornada laboral diaria. Ya que tanto el GPS como

los Datos moviles deben de estar constantemente en funcionamiento para cumplir con el



96

envio de los pedidos que se realizan, como también enviar constantemente la geolocalizacion

del vendedor (AOSP).

Caracteristicas optimas.

Estas caracteristicas obedecen basicamente al tipo de procesador, ram del sistema, duracion

de la bateria y basicamente con relacion al precio del dispositivo.

Tabla 15.

Caracteristicas optimas de disipativos méviles.

Asus Zenfone 5

Sony Xperia Xa2

Motorola Moto G6

Ultra Plus
6.2" FHD 6" FHD 5.9"FHD
Pantalla Formato_18:9 Formato_16:9 Formato_18:9
153 x 76 x 7.9mm 163 x 80 x 9.5mm 160 x 75 x 8mm
) ] 155 gramos 221 gramos 167 gramos
Dimensiones
Snapdragon 636 Snapdragon 630 Snapdragon 630
Procesador 8x1.8 GHz. K260 8x2.2 GHz. C-A53 8x2.2 GHz. C-A53
Ram 64 GB 32/64 GB 64/128 GB
] + microSD + microSD + microSD
Memoria ) . .
Android 8.0 Android 8.0 Android 8.0
Os 4G (600 Mbps) 4G (600 Mbps) 4G (300 Mbps)
3.300 mAh 3.580 mAh 3.200 mAh
12+8 MP, 2LED 23 MP, LED 12+5 MP, 2LED
/1.8, 1.4 pym /2.0 /1.7
Céamara
Camara Erontal 4k@30fps 4k@30fps 4k@30fps
8 MP, /2.0 16+8 MP, /2.0 8 MP
Precio Aprox. S/. 1500 S/. 1400 S/.1100

Fuente. Elaboracidn propia.


https://www.xatakamovil.com/redirect?url=http%3A%2F%2Fwww.eglobalcentral.com.es%2Fasus-zenfone-5-2018-ze620kl-dual-sim-4g-64gb-4gb-ram-libre-azul-medianoche.html&category=mercado
https://www.xatakamovil.com/redirect?url=http%3A%2F%2Fwww.eglobalcentral.com.es%2Fasus-zenfone-5-2018-ze620kl-dual-sim-4g-64gb-4gb-ram-libre-azul-medianoche.html&category=mercado
https://www.xatakamovil.com/redirect?url=http%3A%2F%2Fwww.eglobalcentral.com.es%2Fasus-zenfone-5-2018-ze620kl-dual-sim-4g-64gb-4gb-ram-libre-azul-medianoche.html&category=mercado

97

Aplicacion de la metodologia del pensamiento de disefio

Design Thinking es el planteamiento de una metodologia la cual por su facilidad y simpleza
puede ser implementada en una gran diversidad de empresas de cualquier rubro, asimismo
hay una gran diversidad de formas en las cuales se pueden aplicar el cominmente estos
constan de cinco pasos de los cuales por la raiz del trabajo solo trataremos cuatro pasos los

cuales son:

Etapa 1. Comprender

El Design Thinking, se basa especificamente en el grupo de personas que experimentan
situaciones especiales relacionadas con los bienes o servicios materia de un estudio, esta es
la razén por la cual realizar estudios clasicos no es una solucion ideal, sino es necesario
realizar una experimentacion directa entre el bien o servicio y el entorno en el que se
desarrolla las personas mediante el cual se entendera las necesidades, los problemas y el

deseo que impera a cada grupo.

En esta etapa se ha logrado conocer las diferentes necesidades que se requieren en la
parte gestion de manera que se pueda controlar y tener un mayor manejo; como también en
la parte técnica las diversas actividades que se desarrollan desde que sale el empleado al
cliente, hasta la entrega de los productos solicitados, durante todo este proceso fue posible
conocer de primera fuente las necesidades reales, aplicando esta metodologia en esta etapa

especificamente.
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Etapa 2. Definir

En esta etapa se analizan los diversos problemas hallados en la etapa anterior, a través de una
seleccion exhaustiva solo se trabaja con aquellas interrogantes que se requieren, y que

generan una solucién que apunte al objetivo deseado.

En esta etapa se tomd todos los problemas que fueron recabados en la etapa anterior,
se analizaron, evaluaron y posteriormente se seleccion6 aquellas interrogantes sean estas de

indole administrativa o técnica, pudiendo ser tratados en la siguiente etapa.

Etapa 3. Idear

En esta etapa se obtienen una gran diversidad de ideas o posibles soluciones a la problematica
circundante, estas soluciones se presentan a través de una lluvia de ideas que permiten dar

respuesta a los problemas hallados en la etapa inicial.

En esta etapa se buscé soluciones a los problemas que realmente aquejan a la gestion
de pedidos, los mismos que fueron planteados en tres posibles soluciones, los cuales
posteriormente terminaron por elegir solo una, y es con esta idea la que posteriormente se

trabajo.
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Etapa 4. Prototipar

Las ideas sin materializar no sirven de mucho, el prototipado consiste justamente en
materializar aquella idea mas apropiada que responda a la problematica, estos prototipos
pueden ser bosquejos, graficas, aplicaciones en modo beta que definan y brinden una idea

mas certera de lo que se tiene propuesto.

En esta etapa se vio por conveniente desarrollar un prototipado de una aplicacion en
la cual, esta muestre las diferentes funcionalidades con las que contaria para poder dar

soluciones a los problemas presentados en el desarrollo de las actividades rutinarias.

Uso de herramientas para el analisis y disefio de la propuesta.

Para empezar a trabajar paso a paso con cada una de estas cuatro etapas, se ha visto por
conveniente utilizar todas las herramientas que a continuacion detallamos de acuerdo con

que proceso especifico se uso.

Bizagi Modeler.

Es una suite ofimatica que nos permite realizar modelados utilizando su software
diagramador en la cual es posible documentar y realizar simulaciones de procesos, que
muestran a detalle paso a paso las diferentes secuencias que se ha realizado, tanto en una fase

actual donde es posible apreciar toda la interrelacidn con los diferentes procesos, para el caso
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en si, la herramienta modela, explicando a detalle los procedimientos que se desarrollan a

medida que los procesos convergen y emanan situaciones casuisticas, para el entendimiento

detallado de lo que compete a una gestidn o proceso en si.

New Model - Bizagi Modeler
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X, = = 4 Resources O 2 QFfind ~ > —
& [ s & < A & 9 =
2 [ validate ~ R select ~
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Figura 18. Entorno de modelamiento Bizagi.

StarUML

El uso de la metodologia UML permite realizar un ordenamiento y estructuracion del
desarrollo del software, con la finalidad de visualizar en forma gréfica el desarrollo del
sistema, aplicando la metodologia UML, misma que permite trasformar la parte gréafica en

una estructura de cédigo para un posterior desarrollo del proyecto.
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Figura 19. Entorno

Android Studio

EISfarting Project Check
: finished Project Check - 0 error(s), 0 warning(s)

de modelamiento UML.

AtﬁtarUML

The Open Source UML/MDA Platform

El empleo de esta herramienta en la programacién de dispositivos moviles permite abarcar

un gran abanico de posibilidades, puesto que se permite desarrollar el entorno y poder

visualizarlos en los diferentes emuladores que la herramienta dispone: como son las diversas

versiones de Android, tanto en sus diferentes presentaciones como son los smartphones,

tablets, smartwatch, Smart tv. Esta gama de posibilidades hace factible poder desarrollar la

aplicacion con esta herramienta que cumple con lo que se ha propuesto disefiar.
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Figura 20. Entorno de desarrollo Android Studio.

SQL.ite

Siendo esta herramienta una biblioteca basada en el lenguaje C la cual maneja un motor de
base de datos SQL cuyas caracteristicas mas resaltantes es poseer un pequefio motor de base
datos, la cual gracias a esta caracteristica permite leer y escribir un 35% mas rapido que los
motores de base de datos comunes, SQL.ite es autbnomo puesto que trabaja con muy pocas
dependencias, asimismo es una herramienta confiable ya que ha sido probada en una gran
cantidad de dispositivos moviles, asi también como aplicaciones de escritorio. Estas
caracteristicas aunadas a los beneficios de trabajar con Android Studio permiten gestionar la

base de datos tanto para la lectura como escritura.
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Figura 21. Entorno del motor de base de datos SQlite.

6.2 Problemas

Con la finalidad de evaluar los problemas mas frecuentes y realizar la identificacion para
conocer el grado de insatisfaccion de los clientes, en cuanto a la gestion del pedido y el
cumplimiento de todo el proceso, en la actualidad en el Laboratorio Farmacéutico Medical
S.A., luego de una evaluacion se han llegado a identificar diversos problemas tales como: No
existe una adecuada priorizacion en los pedidos del cliente, respecto al orden de llegada, la

disponibilidad de productos, etc.

Excesivo tiempo en la toma de pedidos por los vendedores, puesto que no se tiene el
compromiso de acudir con las charlas, asi mismo, no se cumple con todas las visitas

programadas.
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Escaso control del personal de venta en cuanto al recorrido y su ubicacion exacta. Por este
motivo el cumplimiento y la atencion requerida no es el fiel reflejo de los requerimientos del

cliente.

6.3 Eleccién de la alternativa de solucion

Sea ha valido de una matriz de seleccion como herramienta para poder realizar la
identificacion de las posibles alternativas de solucion, de acuerdo con los problemas hallados
y tanto al diagndstico cuantitativo y cualitativo se pudo realizar una priorizacion de los
problemas mas algidos, de tal manera que se llegé a la consolidacion de las cuatro posibles
alternativas de solucion respecto al tiempo, costo, impacto econdmico, impacto tecnolégico,
impacto social, de tal manera que se pueda elegir la mejor alternativa respecto a la
ponderacién del puntaje final para asi obtener una categoria de solucién correspondiente al
disefio de una aplicacion movil, basados en Android para la gestion de pedidos en una

empresa de productos farmacéuticos.
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Evaluacion de alternativas

Ipacts Ipacta

Alternativas de Solucion

Tiempo Irmpacts zocial

. . Categoria solucién
eronamico techaligice

0.20 0.10 0.20

Purtzje Total

0.10

(51 dizefio de una aplicaciin mowil basados en android
1 |lpara la gestion de pedidos eh una empresa de productas
farnacéuicos

9 (52 Disefio de una web responsive que permmita gestionar 51 disefin de una
pedidos bazados en php. ap\icacio’n rrul
hasados en android

para la gestidn de

pedidos en una
ermpresa de
3 153 Disefio de un software para gestion de pedidos con 1 Il 3 3 4 prodl{ms
techologia PALM. farrnacéuiicos
4 |54 Compra de una solucion - sist de gestion de ventas 2 4 bl 2

Figura 22. Matriz para la eleccién de alternativas de solucidn. Fuente. Elaboracién propia.

6.4 Objetivos de la propuesta

Para mejorar la gestion de pedidos y cumplir con la alternativa de solucion, el Laboratorio

Farmacéutico Medical S.A. se propone seguir los siguientes objetivos:

Disefar el proceso de la gestion de pedidos.
Identificar los requisitos para automatizar la gestion de pedidos.

Disefiar el prototipo del software de gestion de pedidos.
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6.5 Justificacion de la propuesta

En la presente investigacion se busca elegir una propuesta que esté acorde con los problemas
identificados y que aporten efectividad a los usuarios de acuerdo con la solucién planteada
respecto al inadecuado control de los vendedores en cuanto al tiempo que lleva poder
recepcionar cada pedido y el tipo de atencion proporcional al cliente, asimismo se desconoce

la ubicacion exacta del personal de ventas en cuanto a su ruta optima.

En la actualidad las grandes empresas estan acorde con las innovaciones tecnologicas,
de modo que el soporte estd centrado en la confiabilidad que se depositan en estas, de tal
manera que inhibirse a estos avances tecnolégicos implica una muerte anunciada de las
empresas. Actualmente en el mundo tecnoldgico de las empresas se ve un incremento del
25% al 80% de las operaciones se procesan en linea (Soluciones Tl, 2017), vale decir es el

impacto de las tecnologias de la informacion que se provee a las empresas son:

Ahorro en cuanto a los recursos econémicos técnicos y humanos.

Sistematizacion en los procesos tecnolégicos.

Ingreso de las empresas al mundo globalizado de los mercados.

Creacion de nuevos canales de atencion y ventas.

Incremento en la productividad tanto personal como empresarial.
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Ventajas competitivas de las empresas frente a otras del mismo rubro.

De esta manera se plantea beneficiarse de las ventajas que proveen las TI, con la
utilizacion de una aplicacion que permita gestionar los pedidos de una manera automatica y
con datos fidedignos, de acuerdo con lo solicitado por parte del cliente, puesto que al manejar
una informacion en tiempo real se permite una mejor administracion de esta, por parte de las
diferentes areas y sus respectivos actores, asimismo, tener un mayor control del personal que
desempefia la funcion de un visitador, conociendo en tiempo real la ubicacion y tiempo en el

que desempefia cada operacion (Rocca, 2014).

6.6 Resultados esperados

Para desarrollar la aplicacion de gestion de pedidos, se han trazado acciones que se deben
seguir para el cumplimiento de cada etapa propuesta de tal manera que alcanzar el 100%
implica haber logrado todos los resultados planteados del software, para la cual se ha

propuesto seguir el desarrollo de la propuesta.



Tabla 16.
Resultados esperados de la propuesta de solucion.
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N° Acciones Resultados esperados %
1 Identificacion del Identificar, analizar y evaluar el proceso
proceso de gestion de  actual. Revision de los problemas mas 10%
pedidos. frecuentes en el desarrollo de la gestion.
2  Planeacion del Planear actividades para el desarrollo del 504
modelamiento. modelamiento.
3 Modelado del proceso  Disefio del proceso actual y propuesto. 10%
de negocio.
4 Planeacion de la Planificacion de actividades.
identificacion de los Agendar reuniones y entrevistas. 20%
requisitos.
5 Analisis de Organizacién de la informacion
requerimientos. recopilada.
: : 30%
Reuniones con los interesados para
verificar los alcances del proyecto.
6  Matriz de los Evaluar, revisar y aprobar requisitos 10%
requerimientos. funcionales y requisitos no funcionales.
7  Diagrama general de Diseniar los casos de uso del sistema. 504
casos de uso
8  Arquitectura de la Disefio y elaboracion de la arquitectura de 10%
solucion la aplicacion.
9  Modelo de base de Disefio, y elaboracion y planteamiento del
datos. modelo de base de datos.
10 Arquitectura del Planteamiento de la arquitectura de
software. software
11 Prototipado Desarrollo del prototipo
12 Cierre del proyecto Cumplimiento de las especificaciones
Documentacion entregada
Avance total del proyecto 100%

Fuente: Elaboracidn propia.



6.7 Desarrollo de la propuesta

6.7.1 Objetivo 1:

Disefiar el proceso de la gestion de pedidos.

Plan de actividades del objetivo 1
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N Acciones Actividades Fecha Fecha Fin  Dias Resp
Inicio

1 Identificacion Identificar, analizary 22/05/2019  27/05/2019 4 JP
del proceso de  evaluar el proceso AS
gestion de actual.
pedidos.

2 Planeacion del  Planear actividades. ~ 28/05/2019  30/05/2019 3 JP
modelamiento. AS

3 Modelado del  Disefio del proceso 31/05/2019 31/05/2019 2 AS
proceso de actual y propuesto. QA
negocio.

Cuadro 1. Plan de actividades primer objetivo. Fuente: Elaboracidn propia.

Cronograma (Diagrama de Gantt)

jun 19 jul 19
Mombre de tarea « | Duracion = | Comienzo »  Fin -|| 13,20 27 03 10 17 24 |01 08 15 2
4 GESTION DE PEDIDO 50 dias 22/05/19  30/07/19 1
4 Objetivo 1 o dias 22/05/19  03/06/19 1 0%
Identificacion del proceso de gestidi 4 dias 22/05/13  27/05/1% 10%
Planeacion del modelamiento. 3 dias 28/05/13  30/05/19 10%
Modelado del proceso de negocio. 2 dias 31/05/13  03/06/13 10%

Figura 23. Diagrama de Gantt para el primer objetivo. Fuente: Elaboracién propia.
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Para realizar la implementacion de este proyecto, en un primer nivel se tratd de tener las ideas
mas claras, de tal manera que las demoras en el proceso de la gestion de pedidos se pudieran
manifestar y conocer de modo que, al hallar una solucién a estas demoras, el proceso sea mas

fluido y terminar el proceso en un menor tiempo.

En la solucion técnica actual, el flujograma de la gestion de pedidos evidencia en
detalle el recorrido que realiza cada vendedor a lo largo del dia, registrando los pedidos de
forma manual. Cuando el vendedor al realizar su recorrido verifica que hay un nuevo
establecimiento, realiza la consulta si desea formar parte de la clientela de la empresa, para
lo cual el vendedor solicitara todos los requisitos necesarios, asimismo, registrara todos los
datos que le corresponden en un formato el cual sera entregado al area técnica al finalizar en

su recorrido diario y en una préxima visita recién podra ser atendido.

Asimismo, para registrar los pedidos estos se realizaran en otro formato en el cual se
ingresa el codigo del cliente, la fecha, cantidades del producto que desea solicitar; estos
detalles son sumamente importantes y al ser ingresados en un formato de papel, estos a lo
largo del dia pierden legibilidad o son ingresados con una caligrafia que son de dificil lectura,
y al preparar la guia se presentan dificultades, puesto que no se sabe certeramente uno o0 mas

datos, como a que cliente va destinado o cual es la cantidad que requiere el cliente, etc.
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Solucion técnica actual

Inicia

Enviar vendedor a

Supervisor - Ventas

clientes y posibles
clientes

¥ Mo

scliente

i 7

Cfrecer Si N nuevo?

producta $| Crearpedido >
JDisponible?

|
Si

Consultar Ma ,( )
producto J salicitar

producta? Fin

Registra datos
del cliente
Na Envia
Registra pedido informacién de
pedido

Gestion de pedido

Vendedor

Cliente

Figura 24. Diagrama procesos de la gestién de pedidos actual. Fuente: Elaboracién propia

El tiempo que demora el vendedor desde que ingresa y sale del establecimiento del cliente

luego de haber desarrollado sus actividades es de aproximadamente 20 a 25 minutos.

Para la toma de tiempos del proceso de la gestion de pedidos actual, se toma como
supuesto que todos los clientes ya forman parte de la clientela de la empresa, para lo cual ya
no es necesario registrarlo como nuevo cliente, de esta manera solo se tomaria el
procedimiento como rutinario. Asimismo, la funcién de seguimiento del supervisor es

realizada en todo momento para lo cual se desestima del cuadro de la toma de tiempos.



Tabla 17.
Toma de pedidos del Proceso Actual.
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DIAGRAMA DE FLUJO OPERATIVO DE LA GESTION DE PEDIDO

Método Actual | X | Método Propuesto
o
) &6‘

Resumen: P S

' @S’\ &QO ,bg?'o L Q‘(,(’\
K ¢

Tiempo (min) 14| 5 | | 4 | 2 25

Actividad Simbolo Tiempo Obs

o VDO

Ofrecer producto 5 No debe durar mas de 3 minutos.

Consultar producto Depende de la disponibilidad del cliente.

Verifica existencia de producto

Crea pedido

~N o |~ (W IN (e

4
2
4
5
5

Registra pedido q
Envia informacion de pedido O

Fuente. Elaboracion propia.

Para proponer una nueva solucion técnica fue necesario convocar a los responsables de las

areas implicadas y a los mismos actores de la gestién que se encargan de realizar los pedidos,

para lo cual era imprescindible identificar todos los puntos criticos en los que se incurre al

realizar estas actividades, de esta manera realizando una prueba se pudo visualizar con mayor

exactitud los requerimientos esenciales e indispensables para que el vendedor pueda cumplir

su actividad, tal que la gestion de pedidos sea la mas Optima para el proceso en si.

Para el proceso actual, se toma como supuesto que todos los clientes ya forman parte

de la clientela de la empresa, ya no es necesario su registro, Asimismo, la funcién de

seguimiento del supervisor es realizada en todo momento para lo cual se desestima del cuadro

de la toma de tiempos.
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Solucién técnica propuesta

N —

Figura 25. Diagrama de procesos solucidn propuesta. Fuente. Elaboracién propia.

DIAGRAMA DE FLUJO OPERATIVO DE LA GESTION DE PEDIDO

METODO ACTUAL | |METODO PROPUESTO X
o
&/ S %
R Q,(\Ib > (,){00
"b. ({"’Q 'b'c) &é QQ;()
N, ‘?36\ XL
Tiempo (min) 6] 1 1] | 1 10
Actividad Simbolo Tiempo |Obs
1|Ofrecer productos vV 3|Valerce del catalogo de productos
2|Regristrar geolocalizacion inicio V 1
3|Consultar producto 1{Sistema operando
4|Agregar producto V 1
5|Registrar pedido en sistema 2
6|Recepcionar confirmacion de pedido del sistema \ 1
7|Registrar geolocalizacion fin V 1

Figura 26. Flujo operativo proceso. Fuente. Elaboracién propia.

Indicador

Tiempo de atencion < 25 min.
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Realizando la misma gestion el vendedor podria realizar la misma actividad en un tiempo
menor, ya que no dependeria de la interaccion de més actores que el cliente y el sistema
aportando soporte a toda la gestion. El tiempo de 25 minutos se veria drésticamente reducida
a 10 minutos, puesto que se contaria con todas las herramientas indispensables que el

vendedor requiere y no esperar a terceros que brinden soporte a su labor.

En el modelo propuesto se plantea eliminar por completo la interaccién con otros
actores pues ralentizarian la actividad del vendedor, asimismo, la informacion que el sistema

provea serd la mas transparente y en tiempo real.

Tabla 18.
Comparativa de tiempo con el proceso propuesto.
Proceso Anterior Proceso Propuesto

Ofrecer producto 5  Ofrecer productos 3

Consultar producto 4 Regristrar geolocalizacion inicio 1

Crea pedido 4 Consultar producto 1

Registra datos del cliente 4 Agregar producto 1

Registra pedido 5 Registrar pedido en sistema 2

Envia informacion de pedido 3 Recepcionar confirmacion de pedido del sistema 1
Registrar geolocalizacion fin 1

25min 10 min

Fuente. Elaboracidn propia.
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Solucién administrativa

La solucién administrativa requiere la participacion de tres recursos, un jefe de proyecto, un
analista de sistemas y un analista de calidad, quienes se encargaran de recabar la informacion

sobre la gestion y plantear una solucién alternativa para la ejecucion del proyecto.

Costo x Costo x

Recursos Notacion ) Dias Costo total
Mes dia
Jefe de proyectos 7,155.20 27778 7 S/4,293.12
Analista de sistemas 3,832.00 183.33 16 S/3,065.60
Especialistas Analista de calidad
4,267.20 21336 4 S/853.44
de software
Total S/8,212.16
Microsoft Office
290.00 S/870.00
365 (3)
Bizagi Modeler S/0.00
Software
Microsoft Windows
900.00 S/2,700.00
10 Pro (3)
Total S/3,570.00
Equipos (3 laptops) 3,500.00 S/10,500.00
Hardware
Total S/10,500.00
Establecimiento Oficina 1,500.00 S/1,500.00
de trabajo Total S/1,500.00
Utensilios de
o 500.00 S/1,500.00
Otros oficina (3)
Total S/1,500.00

Presupuesto total S/25,282.16

Cuadro 2. Presupuesto de los recursos del primer objetivo. Fuente: Elaboracién propia.
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6.7.2 Objetivo 2:

Identificar los requisitos para automatizar la gestion de pedidos.

Plan de actividades
El plan de actividades se desarrolla de acuerdo con el cuadro mostrado con dos acciones y
sus respectivos detallados, tanto las fechas de inicio la duracion de estas acciones y los

responsables de estas actividades.

N Acciones Actividades F. Inicio F.Fin Dia Resp
Planeacion de la  Planificacion de P
4 identificacion de  actividades. Agendar 13/06/2019 26/06/2019 10 BA
los requisitos reuniones y entrevistas. AS
Organizacién de la AS
Analisis de informacion  recopilada. BA

5 S Reuniones con los 27/06/2019 03/07/2019 5
requerimientos. . - QA
interesados para verificar Fs

los alcances del proyecto.

Evaluar, revisar y aprobar JP
g Matriz de los RFy RNF 04/07/2019 08/07/2019 3 >
requerimientos QA
AS
Diagrama general Diseﬁar los casos de uso QA
7 de casos do Uso del sistema. 09/07/2019 12/07/2019 4 AS

Cuadro 3. Plan de actividades segundo objetivo. Fuente: Elaboracién propia.
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Cronograma (Diagrama de Gantt)

Maombre de tarea ~ Duracién « Comienze «  Fin ~[[13 20 27 03 10 17 24|01 08 15 22
4 Objetivo 2 15 dias 04/06/19  24/06/19 1—| 0%
Planeacidn de la identificacion de la 5 dias 04/06/19 10/06/19 10%
Andlisis de requerimientos. 5 dias 11/06/19 17/06/19 10%
Matriz de los requerimientos 3 dias 18/06/19 20/06/19 10%
Diagrama general de casosde uso 2 dias 21/086/19 24/06/19 10%

Figura 27. Diagrama de Gantt para el segundo objetivo. Fuente. Elaboracién propia.

Para la propuesta de este proyecto se planted disefiar una aplicacion movil tal que pueda
corregir las falencias con las cuales se viene trabajando en la gestion de pedidos, de modo
que, a traves de las propuestas tomadas en consideracion en la recopilacion de los datos, el
desarrollo de la gestion de pedidos sea lo mas &gil y transparente, almacenando datos certeros

para su posterior proceso.

Matriz de requerimiento

Para la elaboracion de la matriz de requerimientos se especificd a los requerimientos
funcionales y no funcionales. Dentro de los cuales el vendedor tiene por funciones registrar
los datos del cliente, realizar consultas del producto, seleccionar productos deseados, ver el
carrito de compras, crear un registro de un pedido, recepcionar el comprobante del pedido,

asi mismo puede realizar consultas sobre la ruta de los clientes a seguir.
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ID  Requerimiento Descripcion
RF1 Acceder al Funcién que permite accesar al sistema mediante la validacion
sistema del usuario y contrasefia suministrados por el supervisor.
RF2 Registrar cliente La funcién registrar cliente, permite al vendedor registrar,
actualizar y eliminar los datos del cliente.
RF3 Consultar Para consultar el producto se puede realizar de dos formas
producto. (ingresando el nombre del producto o escaneando el codigo Qr
del producto). Mediante estas busquedas se obtendra un listado
con los productos que guarden similitud.
RF4  Seleccionar Seleccionar producto, permite al vendedor agregar productos que
producto. requiera el cliente, asimismo, puede realizar cambios al carrito
de compras pudiendo eliminar o modificar cantidades referidas
a los productos.
RF5 Consultar La funcion ver carrito le permite visualizar el total de los
pedido. productos elegidos hasta ese instante.
RF6 Registrar pedido. Registrar pedido permitira enviar el pedido al servidor de la
empresa con el detalle de todos los productos solicitados
RF7 Recepcionar Recepcion comprobante es una funcion automatica mediante el
comprobante cual el sistema enviara una confirmacién del pedido al vendedor
indicando que el proceso se realizd satisfactoriamente.
RF8 Consultar ruta Esta funcion permite visualizar todos los establecimientos

asignados a su ruta, en el cual le sugerira la ruta con que pueda
atender a todos los clientes en el menor tiempo. Asimismo,
cuando se haya llegado a un establecimiento el vendedor
registrara su llegada y cuando finalice su atencidn registrara su
salida del establecimiento.

Cuadro 4. Requerimientos funcionales. Fuente: Elaboracidn propia.

ID Requerimiento Descripcion

RNF1 Disponibilidad La disponibilidad de la informacidén debe ser constante

RNF2  Seguridad La informacién del contenido ha de ser siempre segura.

RNF3  Accesibilidad La accesibilidad ha de estar restringida para cualquier otro tipo de usuarios.

RNF4  Usabilidad La interfaz ha de ser intuitiva de modo que no requiera capacitaciones
complejas, sencilla de tal manera que solo se pueda mostrar estrictamente lo
necesario.

RNF5  Actualizacién La actualizacion de la informacién debe ser constante tanto de articulos como

el de los trabajadores.

Cuadro 5. Requerimientos no funcionales. Fuente: Elaboracion propia.
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Diagrama de casos de uso del sistema.

Requisitos Funcional Acceder al sistema

O

Vendedor

< <jnclude s

1 Acceder al sistema  r---reoremmremmmamnei e : Ingresar usuario

Figura 28. RF1 Acceso al sistema. Fuente. Elaboracién propia.

En el modelo de caso de uso acceder al sistema, se establece la seguridad de la aplicacion
puesto que solo se permite el ingreso a través de la autenticacion del nombre y contrasefia
del usuario de esta manera se evita que cualquier persona no autorizada haga el uso de la

aplicacion movil.



Requisitos Funcional Registrar Cliente

Registrar datos cliente

< <incude >

e e e A Ll

Vendedor

Consultar datos cliente

L

<<incude ==

Actualizar datos cliente
Zzindude = =
2 Registrar cliente

Trta
Elimnar datos cliente

Figura 29. RF2 Registrar cliente. Fuente. Elaboracion propia.
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En el modelo de caso de uso registrar cliente, el usuario tiene los privilegios para administrar

los datos del cliente como realizar el registro de nuevos clientes, actualizacion de clientes

antiguos, realizando consultas y/o verificacion de los datos del cliente o eliminando los datos

de clientes que ya pertenezcan a la clientela, de esta manera el usuario tiene acceso a la base

de datos del sistema para su mayor manejo.



Requisitos Funcional Consultar producto.

Vendedor

L<indude =

i

“7 zzindudes s

3 Consultar producto
<oextend =
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-
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Buscar producto x nombre
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N
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N
.
=

o

Buscar producto x Qr

Consultar datos cliente

|| v i

Figura 30. RF3 Consultar producto. Fuente. Elaboracién propia.
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En el modelo de caso de uso consultar producto, el vendedor para ofrecer los productos

previamente consultas sobre los datos del cliente y posteriormente puede buscar productos

de tanto por el nombre del producto o el codigo Qr asociado al producto.
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Requisitos Funcional Seleccionar producto.

Vendedor

Buscar producto x nombre

4 Seleccionar producto ' cextends >

Eliminar producto ) ‘ T
Z<indude == ! T
: <<extend>
Findude s Buscar producto x Qr

Agregar producto

Figura 31. RF4 Seleccionar producto. Fuente. Elaboracién propia.

En el modelo de caso de uso seleccionar producto, el vendedor para poder agregar los
productos puede buscarlos por su nombre o su codigo Qr, luego almacenarlo en un carrito de
compras, tal que, en todo momento puede seguir agregando o eliminando los productos segun

asi lo requiera el cliente.



Requisitos Funcional Consultar pedido.

Vendedor

<<indude = =

________________

- Detalle productos

Figura 32. RF5 Consultar pedido. Fuente. Elaboracion propia.
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En el modelo de caso de uso consultar pedido el usuario puede visualizar el detalle de los

productos del carrito de compras, permitiendo alterar o confirmar los productos indicados en

el detalle.



Requisitos Funcional Registrar pedido.

Vendedor
Detalle productos

<=extendz= -7 -

-
6 Reagistrar pedido AR
- TS ) Confirmar pedido
Thel Z<indude=> >

T

Figura 33. RF6 Registrar pedido. Fuente. Elaboracion propia.
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En el modelo de caso de uso registrar pedido, el vendedor realiza una confirmacién del

pedido que se esta solicitando a través del detalle de los productos que posteriormente son

enviados al sistema para su posterior tratamiento.
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Requisitos Funcional Recepcién comprobante

vendedor

7 Recepcionar comprobante

“<extend=x>

Recibir comprobante sistema

Figura 34. RF7 Recepcionar comprobante. Fuente. Elaboracidn propia.

En el modelo de caso de uso recepcionar comprobante, el usuario luego de haber registrado
el pedido, espera la confirmacién del sistema que ya se registro satisfactoriamente el pedido

que fue solicitado.
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Requisitos Funcional Consultar ruta

Vendedor

8 Consultar ruta

<<indudess . e <einduides >
‘é.-".--' h‘_;\‘

Buscar ruta x cliente Buscar ruta x fecha

Figura 35. RF8 Acceso al sistema. Fuente. Elaboracién propia.

En el modelo de caso de uso acceso al sistema, el vendedor al ingresar y retirarse de un
establecimiento realiza un registro, asimismo puede buscar la ruta de un cliente a través de

los datos del cliente o la fecha.



127

Ingresar usuario
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Detalle productos SR

Buscar ruta x fecha

- -0 8 Consultar ruta

<<indudé>>

Supervisor
2 Registrar cliente

< <extend >

<<extend s Tl

T | <<indude >

Buscar ruta x cliente

Registrar datos cliente

o
—

7 Recepcionar comprobante

Actualizar datos cliente
L7

<<indude> =

- Elimnar datos cliente
< <indude s - -
"
Consultar datos cliente

T tindude s >

<<includez> _

" singude > >

s gextend = >

i Buscar producto x nombre
B

Figura 36. Diagrama de casos de uso extendido. Fuente. Elaboracion propia.
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Indicadores

Para poder confirmar los objetivos de identificacion, se planteo realizar un par de preguntas
a 10 trabajadores encargados de realizar la toma de pedidos y entrevistarse con los clientes,

de tal modo que esta pequefia encuesta permita medir la conformidad de los objetivos.

item Pregunta Si Tal vez No %

1 ¢Los requerimientos identificados

cumplen con la funcionalidad del  90% 10% 0% 100

sistema?

2 Es un factor importante que la
80% 20% 0% 100

aplicacion sea de facil utilizacion.

Cuadro 6. Indicador de cumplimiento del segundo objetivo. Fuente: Elaboracién propia.



129

Solucion administrativa
En el presente cuadro, se muestra el presupuesto total que se ha considerado para la solucion

administrativa del primer objetivo.

Costox  Costo x
Mes dia
Jefe de proyectos 7,155.20 357.76 13  S/4,650.00

Analista de sistemas 3,822.00 191.6 22  S/4,215.20

Analista de calidad de 426720 21336 12  S/2,560.32
software

Administrador de base 5201.60 26008 15 S/3,901.20
de datos

Desarrollador full stack 4,408.00 220.4 8 S/1,763.20
Total S/17,090.80

Recursos Notacion Dias Costo total

Especialistas

Android Studio S/0.00

SQLite S/0.00

Mlcrosofz 2C))fflce 365 290 /580,00

Software StarUML S/0.00

Bizagi Modeler S/0.00

Microsoft Windows 10 900 $/1.800.00

Pro (2) R

Total S/2,380.00

. Equipos (2 laptops) 3,500.00 S/7,000.00

Equipo S/7,000.00

Establecimiento de Oficina 1,500.00 S/1,500.00

trabajo Total S/1,500.00
Utensilios de oficina

2 )
Otros (5) 500 S/2,500.00
S/2,500.00

Presupuesto total S/30,470.80

Cuadro 7. Presupuesto de los recursos del segundo objetivo. Fuente: Elaboracién propia.
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Acta de constitucion del proyecto.

En este documento se halla las especificaciones de la propuesta que se ha planteado
desarrollar, en la cual se tiene un respaldo en el transcurso del proyecto, donde se indica
claramente las metas que se tiene planificado desarrollar, segun los alcances definidos en
base a los requerimientos obtenidos, de parte de los interesados, detallando los objetivos y

responsables del proyecto.

De la misma manera, en la presente acta se describe las participaciones de cada
miembro y los supuestos que han de ocurrir respectivamente en las fechas designadas de tal
modo que se puedan completar todas las tareas planteadas por sus respectivos responsables

en los tiempos establecidos.
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Titulo del Proyecto:

Disefio de una aplicacion movil para la gestion de pedidos de una distribuidora

farmacéutica.

Meta, Alcance y Objetivos:

Meta:
Maximizar el desempefio del personal de ventas en la gestién de pedidos, permitiendo

verificar el cumplimiento de las tareas.

Alcance:

El alcance del proyecto incluye el control de los trabajadores, visualizar en tiempo real la
ubicacion del trabajador, captura eficiente de los pedidos, mejor aprovechamiento de la
conectividad.

Objetivos generales:

Automatizar la gestion de pedido de una empresa de productos farmacéuticos.

Objetivos especificos:

Disenfar el proceso de la gestion de pedidos.
Identificar los requisitos para automatizar la gestion de pedidos.

Disenar el prototipo del software de gestion de pedidos.

Definicion de condiciones, restricciones y supuestos del proyecto.

Recursos, tiempos de entrega.

Cuadro 8. Acta de constitucion para el proyecto. Fuente: Elaboracion propia.



6.7.3 Objetivo 3:

Disenfar el prototipo del software de gestion de pedidos.

Plan de actividades
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N  Acciones Actividades Fecha Inicio FechaFin  Dias Resp
Disefio y
Arquitectura  elaboracion de la DFE
8 g - : 24/06/2019  28/06/2019 10 DBA
de la solucién  arquitectura de la 0A
aplicacion.
Disefio,
Modelo de elaboracion y DFS
9 planteamiento del 01/07/2019  05/07/2019 8 DBA
base de datos
modelo de base de AS
datos.
Arauitectura Planteamiento de la DFE
10 d arquitectura de 08/07/2019  11/07/2019 6 DBA
del software
software DFS
DBE
DBA
11 Prototipado  Desarrollo del 12/07/2019  25/07/2019 10  2F
prototipo QA
AS
DFE
Cumplimiento de
las
Cierre del especificaciones P
12 ' 26/07/2019  29/07/2019 4 AS
proyecto 0A

Documentacion
entregada.

Cuadro 9. Plan de actividades tercer objetivo. Fuente: Elaboracion propia.
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Cronograma (Diagrama de Gantt)

jun 19 jul 1% ago 19
Mombre de tarea ~ Duracién ~ Comienzo ~ Fin -~ |13 20 27 03 10 17 24 01 08 15 22 29 05 12

4 Objetivo 3 26 dias 25/06/19  30/07/19 1—!1 0%

Arquitectura de la solucién 5dias 25/06/19 01/07/19 10%

Modelo de base de datos 5 dias 02/07/19 08/07/19 10%

Arquitectura del software 4 dias 09/07/19 12/07/19 —f% 5

Prototipado 10 dias 15/07/19 26/07/19 —f%

Cierre del proyecto 2 dias 29/07/19 30/07/19 : 0%

Figura 37. Planificacion de actividades para el tercer objetivo. Fuente. Elaboraciéon propia.

Arquitectura de la solucion

9:9 B
s . Web A
g | " E eb App
A — A Servidor Web
Aplicacién Movil :]E Rest Web
Movil A% Services
0P
. \) YJ Ap|
- v
Usuario v
Internet ~
N A
]
N
Servidor de

Base de Datos

Figura 38. Arquitectura de la solucidn. Fuente. Elaboracién propia.



Arquitectura del software
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r 3
/ Sistema Operative \

Android
USUARIO m
&=

App

Androic Studio
N J \S —

Intemet

Servidor Web
Azure Cloud senice

Servidor de
base de datos
SQL Server

SRR

Figura 39. Arquitectura del software. Fuente. Elaboracién propia.

La arquitectura de la solucién propuesta sigue un modelo cliente servidor, respecto a los

componentes de esta arquitectura esta compuestas por: (Ju, 2012).

Dispositivo moévil con caracteristicas ya descritas anteriormente.

Aplicacion cliente, que se encarga de la gestion de pedidos.

Conexién 4G que puede ser brindada por cualquier empresa de telecomunicaciones que

brinde y asegure una conexion continua a internet.

Conexién GPS soportado por el dispositivo movil.

Servidor web movil de la empresa la cual esta albergada en la nube.

Servidor de base de datos alojado en las instalaciones de la empresa.



Modelo de base de datos

%

Comprobante
Column Name
idComprobante int
idCliente int
idPedido int

totalComprobante  int

tipoComprobante  nvarchar(20)
estadoComprob... char(1)
idUsuario int

Condensed Type 4|

|«

8

DetalleComprobante

subtotalDetallePedido

estadoDetallePedido

decimal(18, 0)
char(1)

precioNormal

estadoPrecio

decimal(18, 0)
char(1)

Cliente Column Name Condensed Type 4]
Pedido Column Name Condensed Type % § idDetalleComprobante int
Column Name  Condensed Type 4| @ idCliente int Usuario idComprobante int
7 idPedido int dniCliente nvarchar(8) Column Name Condensed Type idProducto int
idCliente int rucCliente nchar(10) | idUsuario int nombreProducto nvarchar(g0)
fechaPedido date nombreCliente nvarchar(80) nombreUsuario nvarchar(80) precioProducto int
fechaentregaPed... date apellidoCliente nvarchar(80) passwordUsuario nvarchar(6) cantidadProducto int
estadoPedido char(1) [o====@+| direccionCliente  nvarchar(g0) tipoUsuario nvarchar(§0) subtotalDetalleComprob...  decimal(18, 0)
idUsuario int telefonoCliente  nvarchar(15) fechacreacionUsu... | date estadoDetalleComproba...  char(1) |
> emailCliente nvarchar(45) estadoUsuario char(1) o v
§ 8 clasificacionClie...  char(1)
estadoCliente char(1)
8 :
Producto
Column Name Condensed Type 4|
8 é § idProducto int
idPrecio int
DetallePedido A =% precio WUsuario int
. ‘dDez:::;Z_‘:Zme icr::;ndensed Type ‘ Cclvumn Name Fondensed Type 4| nombreProducto nvarchar(80)
dPedido o | idPrecio int e descripcionProdu..  nvarchar(80)
- - precroMayorConté... decfmal(‘\& 0) L stockProducto it @=00
- precioMayorCredito  decimal(18, 0) co fecharegistroProd... date
idProducto int precioMinimoCont...  decimal(18, 0) fechaventaProduc. date
descripcionDetallePe. nvarchar(80) precioMinimoCred...  decimal(18, 0) cstdoproducto charth) —
cantidadDetallePedido int

Kardex
Column Name

7 idKardex
idProducto
idComproba...
fecharegistro
fechamod
numeroorden
fechaorden
operacion
tipooperacion
numoperaci..
tipodocume...
cantidad

saldo

Condensed Type

date
char(1)
char(1)

Figura 40. Diagrama entidad relacion. Fuente. Elaboracion propia.
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Prototipado

. La primera interfaz de la aplicacion solicitara el ingreso

del cédigo del trabajador, esta sera proporcionada por el

supervisor el cual le permitird usar la herramienta para

LAFARMED

las gestiones que su perfil este autorizado.

Laboraterio Farmaceutico Medical SA

%

| Ingrese cédigo empleado“‘

Ingresa

En la interfaz del mend, la aplicacion mostrara varios
accesos directos a modo de botones con los cuales el
trabajador podré realizar sus funciones, estos accesos

son: registro, mapa, novedades, productos, pedido, salir.

REGISTRO

PEDIDO
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. En la opcidn de registro de cliente el trabajador podra
L]

registrar como nuevo cliente al establecimiento que se
halle dentro de la ruta que contempla al trabajador, asi

Cédigo: . .
et mismo el supervisor es la otra persona encargada de
RUC:

Teléfono

[ J
( l
Direccién: | ] crear o modificar los datos de un cliente.
( J
| J

E-mail:

En la cuarta interfaz, la geolocalizacién permitira
visualizar la ubicacion de todos los establecimientos
registrados en la empresa, como también se podra
visualizar los datos mas relevantes del cliente, las

mismas que brindar4 una ruta propuesta para su

respectiva visita.
Asimismo, al llegar a un establecimiento el visitador
registra automéaticamente la hora inicio y fin de la visita

el cual permite evaluar el desempefio del trabajador

/‘\



- FISIOCREM 20% DE DESCUENTO EN

PRODUCTOS

- VICHY ROSTRO: 50% DESCUENTO EN
LA 2* UNIDAD

- 20% DESCUENTO ADICIOMAL EM

R

SUNISSIME
-
iy Gaseomedic
__’._ Cfera 15 % dacto
p—
[y Gaseomedic
_1.._. Ofara 15 W darw
= L
oy Gaseomedic
. (OferalSWdscn
—
= Gaseomedic
_1._ Ofara 15 W dactn
—
-
L ]
Productos E Cll =

I Entrada de texto

. | Nem_Prod
3-GEL
AFOLIC
AB AMER..
AB AMEBRL..
AB AMEBR..
ABBROM...
AB BROM...
AB BROM...

ACICLOVIR
ACICLOVIR
ACICLOVIR
102 ACICLOVIR
108 ACICLOVIR
117 ACICLOVIR

ggggmwumm&uw ,!-'|

123 ACIDO AL..
126 ACIDO AL

138 ACIDOF...
151 ACLASTA
161 ACNCTIN
162 ACNOTIN
165 ACTEMRA
166 ACTEMRA
176 ACTILYSE

ACETAZO...

Presentac

Caja Sobre x 10 mL

Caja Envase Blister Tab...
Wial + Accesorios

Caja Wial

Wial + Accesorios

Wial

Caja Wial

Caja Vial

Caja Enwvase Blister Tab...
Caja Envase Blister Tab..,
Caja Ervase Blister Tab...
Tubo X 35g

Caja Enwase Blister Tab...
Caja Envase Blister Tab...
Caja Tubo X5 g

Caja Envase Blister Tab...
Caja Erwase Blister Tab...
Caja Enwvase Blister Tab...
Frasco X 100 mL

Caja Enwvase Blister Tab...
Caja Erwase Blister Tab..
Caja Vial X4 mL

Caja vial x 10 mL

Wial

r'-‘\

Leer B

En la quinta interfaz, se dispone de un panel en el
cual se muestra posibles ofertas disponibles segln
campafa o temporada que la empresa pudiera
ofrecer, las mismas que al seleccionar le permiten

agregar al carro de compras.

interfaces.

Se cuenta con un listado de productos que permiten
agregarlos dos maneras:

Primera, ingresando texto que automaticamente
sirve de filtro por cada caracter que se ingresa
agregandose al carro de compras la cantidad que se
desea solicitar.

Segunda, haciendo clic en el icono lector Qr, que
permite escanear los codigos impresos en la revista
el cual hace referencia a cada producto que esta

disponible en almacén.

138

Asimismo, en la parte superior se cuenta con un icono el

cual es un desplegable que le permite ingresar a otras
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. En la séptima interfaz, se tiene el detalle del pedido con
[ ]
las cantidades, productos, fecha en que se realizé el
Namero de pedido: pedido y en el que se entregara el pedido, estos datos
Pedido: ; En!.r\ega:
Estatus: £n proceso mostrados son una pre-compra que al hacer clic en el
Resumen del pedido
Saredai ik oI boton registrar automaticamente se enviaran a la base
3 ACMOTIN 74 222
3 AKWA 20 270
15 BACTRIM B0 1200 . -z
17 CANDYRU 78 1226 datos de la empresa, para su respectiva atencion de las
11 DIVALPRAX 94 1034
1 FLAXEL a2 a2z
19 GASEQ 3 9% 1824 . ,
10 cARDL 76 760 diferentes areas.
16 HELMINAR 100 1600
Subtotal 831800
1P pURSLes 149724
Total pedida: 5/.9.81524
/“\
. En la dltima interfaz, se muestra la respuesta de la base

de datos en la cual indica que la solicitud del pedido se

realiz6 correctamente, de no suceder este retorno los
LAFARMED _ _

" Laboratorio FarmaceuticoMedical SA datos del pedido son almacenados en la memoria del

celular el cual cuando se disponga de facilidades

Q = RQ técnicas (bateria-datos), podran ser enviada a la base de

datos para su atencion.

El pedido se ha generado
correctamente.
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Asimismo, se cre6 un entorno web en el cual el supervisor pueda realizar seguimiento. En
esta interfaz se muestra un panel en el cual el supervisor tiene un listado completo de los
vendedores, en la cual al seleccionar a un vendedor le permite conocer la ruta que se le ha
asignado y todos los clientes en su recorrido, de tal manera que al seleccionar a un cliente

en el panel le permite visualizar los datos del cliente.

Todas estas funciones le permiten al supervisor estar continuamente monitoreando el
cumplimiento y el desempefio de cada vendedor, verificando los tiempos que tarda cada
empleado en realizar una visita a cada cliente, asimismo, puede verificar el cumplimiento
de las rutas sugeridas y las rutas reales que realiza cada vendedor, conocer estos datos le

permite al supervisor realizar llamadas al cliente evaluando el desempefio del vendedor.

"" Seguimiento

{ S | Nombre: Javier Espinoza Boticas Pers @) o ombre: Carlos Uriarte P,
\ / figo: 412635242 x ¥ Odigo: 45895214
1' /" Usuario: Supervisor
Qo
(C O Oﬂoh'ss Arcangel O lombre: José Cabanillas
© wico e Perd Odigo: 85655214
() Q) otices Per
\) Fin BOTICA HOMEOPATIA
\7/ Botica Parace “)OONAHPHU‘NN
~aR o lombre: Rita Souza
["E ] Fecha O O" ocesy o4 )y 43265214
\*": Ubicacidr ij
I‘lﬂk‘-\’k»i'-h'\’do ombre: Pedro Davila
"1 M. O ;. 85635689
\:) elefono
63 o
e: Marla Porras
65852145
o O
¥ olklwalu Rena 3 L3 yre: Edson Alvares
08 % 32568596
Lo
S
o




Solucion administrativa
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Recursos Notacion Costo X Mes Costo x dia Dias  Costo total.
Jefe de proyectos 7,155.20 357.76 4 S/1,431.04
Desarrollador front 3,166.40 158.32 26 S/4,116.32
end
Administrador de 5,201.60 260.08 S/8,842.72
34
base de datos
Analista calidad de 4,267.20 213.36 o4 S/5,120.64
- software
Especialistas  —5 0 rrollador full  4.408.00  220.4 o4 S/5.289.60
stack
Analista de sistemas 3,832.00 191.6 29 S/4,215.20
Desarrollador back 3,444.80 172.24 10 S/1,722.40
end
Total S/30,737.92
Android Studio S/0.00
SQLite S/0.00
Microsoft Office
365 (3) 290.00 S/870.00
Software StarUml S/0.00
Bizagi Modeler S/0.00
Microsoft Windows
10 Pro (3) 900.00 S/2,700.00
Total S/649.09
) Laptops (3) 3,500.00 S/10,500.00
Equipo $/10,500.00
Establecimiento Oficina 1,500.00 S/1,500.00
de trabajo Total S/1,500.00
Utensilios de oficina
Otros 7) 500.00 S/3,500.00
S/3,500.00
Presupuesto total ~ S/49,807.92

Cuadro 10. Presupuesto de los recursos del tercer objetivo. Fuente: Elaboracién propia.
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Flujo de Caja
En el flujo de caja se representan tres escenarios diferentes los cuales tienen por finalidad
verificar la factibilidad del proyecto en sus diferentes escenarios siendo estos los siguientes,

escenarios pesimistas, escenario esperado y escenario optimista.

Escenarios pesimistas.

Ubicarse en un escenario pesimista, es suponerse que la empresa posea un nivel de ventas
relativamente bajo mientras que los costos fijos sean altos y la decisién de continuar con el
proyecto se veria implicada ya que las perdidas serian constantes y la inversion no podria
recuperarse, en vista de estos supuestos la decision a tomarse seria descartar el proyecto como

rentable.

Escenario esperado.

Trabajar sobre un escenario esperado, es realizar estimaciones en base al costo de la actividad
sobre una evaluacién realista, en la cual el nivel de ventas de la empresa este posicionada
relativamente favorable versus los costos fijos de esta. En vista de estos supuestos, la decision

que se tomaria es seguir adelante con la ejecucion del proyecto por ser rentable.

Escenario optimista.

El escenario optimista es producto de una evaluacion para alcanzar ganancias mayores a los
escenarios anteriores, en el escenario optimista se plantea que la empresa goce de un buen
nivel en las ventas, asimismo los costos fijos son relativamente bajos, por ende, esto afectaria
directamente en la ejecucion del proyecto puesto que seria muy rentable esto a su vez

indicaria la mejor eleccion al ser muy rentable.
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Escenario 1 (Pesimista)
El flujo de caja para un escenario pesimista con un COK del 27% tiene un valor actual neto de S/. 1,766.65 nuevos soles y posee una
tasa interna de retorno del 28%, por consiguiente, la rentabilidad del proyecto queda demostrado con los siguientes datos, asimismo, la

viabilidad del proyecto en un escenario optimista es rentable, por ende, la implementacion del proyecto es factible.

Flujo de caja para un escenario pesimista en proyeccion al periodo de 5 afios

o o Ingreso Egreso
Atfio Imgreso 5/, Egreso 5/, Afio Acum Acumt A Favor
| 19504000 156,032.00 | 9415357480 Sf.13225024 S 3071496
1 21463200 171,705.60 2 TS0 28664691 S/.22931753  Sf 5732938 N AROS 5
3 19368100 15494430 3 T8/.38120003 5430496002 S/ 76,240.01 Interés 5%
4 22033700 176,269.60 4 sy A6539791 8437271833 S£.93,179.58 Inv. Inicial  §/.42,224.35
5 23281900 17825530 5 8/.53334040 S/ 426672327 S/ 106,663.02 Software S/. 63,336.53
Total Inv. Ini’S/. 105,560.88
Fraluacion
0 1 2 3 4 5 .
Econémica COK 27%
i
Ingreso SA9504000  S21463200  SAS36S100  S/22033700  £/222,319.00 VAN I
Egreso S0490143 815603200 847170560  SA5494480  SAT626960  S/17825520 TIR 27%
Utilidad / Perdida  -5/10490143  5/39,00800  S/4292640  S/3273620  S/M406740  544,56330 B/C s/. 1.00

Figura 41. Flujo de caja escenario pesimista. Fuente: Elaboracion propia.
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Escenario 2 (Esperado)

El flujo de caja para un escenario optimista con un COK del 15% tiene un valor actual neto de S/. 34,298.54 nuevos soles y posee una
tasa interna de retorno del 28%, por consiguiente, la rentabilidad del proyecto queda demostrado con los siguientes datos, asimismo, la

viabilidad del proyecto en un escenario optimista es rentable, por ende, la implementacion del proyecto es factible.

Flujo de caja para un escenario esperado en proyeccion al periodo de 5 afios

Ao reso 5/, reso 5/, Afio Ingresa BT & Favor
Ing Bz Acumalado A ourralado N ARIOS 5
1 12504000  156,032.00 1 A 16260000 27135688000 3/ 3392000 Interés 5%
2 21443200  171,705.60 2 IIFS.-‘. 33180263 S5 26551410 B 66 3TESZ Inv. Inicial 5/.42,224.35
3 19368100 15494420 3 rS.-’. 450241 03 37 36730282 379124221 Software 5/.63,336.53
4 22033700 178,269 60 4 rS.-’. 38521942 SF 46E 17554 37 11704388 Total Inv. Inicial 'S,-". 105,560.88
5 22281900 17825520 50 3L eR5P0085  BF 55pTO0ER 35S 130,199 97
E‘c'zln‘;“m‘:’:: 0 3 4 5 _
COK 15%
Ingreso B21463200 SA938E100  Jf220.33700  S5222,819.00 VAN S/.33,581.91
Egreso B104.901 43 BATLTOS A0 BA54244 80 Jf1T626960 0 SA1TE25520 TIR 27%
Ttilidad f Perdida  -37104.901 4% S042 036 40 B3R, 73020 SM44.067 .40 B4, 563 20 B/C 5/.1.05

FIGURA 42. FLUJO DE CAJA ESCENARIO ESPERADO. FUENTE: ELABORACION PROPIA.
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Escenario 3 (Optimista)

El flujo de caja para un escenario optimista con un COK del 5% tiene un valor actual neto de S/. 75,817.60 nuevos soles y posee una
tasa interna de retorno del 28%, por consiguiente, la rentabilidad del proyecto queda demostrado con los siguientes datos, asimismo, la

viabilidad del proyecto en un escenario optimista es rentable, por ende, la implementacion del proyecto es factible.

Flujo de caja para un escenario optimista en proyeccion al periodo de 5 afios

.. " Ingreso Egreso
Agio Imgreso 5/. Egreso 5/, Ao & eumalado A cumalado & Favor

1 19504000  156,032.00 1 S/ 18575238 S/ 14880190 34 37.150.48 N AROS 5

2 21463200 17170560 2 S/32042093 5730434395 S476,08590 Interds 59

5 19368100 15494480 3 g osar7iRes 9/ 43219100 B/ 109547 77 Inv. Inicial S/.42,224.35

4 220337.00  176.269.60 a4 Tsi7m001066 S/ 58320853 S/ 14580213 Software s/. 63,336.53

5 22221000  178,25520 5 3/ 00350517 @4 722ETE14 9180,719.03 Total Inv. Inicial S/. 105,560.88

Evaluacién 0 1 2 3 4 5

Economica COK 59
Ingreso S/19504000  S/21443200 SA93681.00 S/22033700 0 3/222,2819.00 VAN S/, 75,075.88
Egreso 90490143 S/156,03200 SATLI0SE0  SA5404480 SAT626060 S/17E,25520 TIR 27%

Utilidad / Perdida  -3/104,901 43 S/30.008.00 S/42 026 40 S/38.736 .20 2544 06T .40 5444 563 20 B/C s/.1.09

Figura 43. Flujo de caja escenario optimista. Fuente: Elaboracién propia.
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Viabilidad economica

Mediante la elaboracion de los tres escenarios fue posible realizar un analisis de los flujos de
caja que han sido proyectados a un periodo de 5 afios, arrojando un resultado muy prometedor
en los tres escenarios, en la cual queda demostrado que el proyecto es rentable y es posible

su ejecucion y puesta en marcha.

6.8 Consideraciones finales de la propuesta

Luego de analisis e investigaciones previas se llegé a culminar los objetivos que fueron
propuestos para la alternativa de solucion, de acuerdo con el contexto para la gestion de
pedido en una empresa de productos farmacéuticos LAFARMED S.A. ubicada en el distrito

de Comas.

Realizada la propuesta planteada y con los respectivos datos arrojados en los
diferentes escenarios, se considera que la presente propuesta debe de ser aprobada por la
gerencia de proyectos, para proceder con la implementacién de la aplicacion, en caso no se
llegue a realizar la aprobacion es imprescindible se solicite un informe con las
consideraciones tomadas, como desacuerdos u otras implicancias de modo que se pueda
proceder con las correcciones al proyecto. De tal manera que el proposito del proyecto pueda
ser puesto en practica y evaluar los beneficios que se ha propuesto conseguir con la
aplicacion. Para ello se evalud previamente con gran amplitud las posibles casuisticas que

pudieran existir dentro de la gestion de pedidos.



CAPITULO VII

DISCUSION
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7.1 Discusién

En el presente proyecto de investigacion titulado “Aplicacion movil para la gestion de
pedidos en una empresa de productos farmacéuticos, 2019.” Cuya finalidad est basada en el
principio de sistematizacion de la fuerza de ventas dotandolas de herramientas la cual
permitan gestionar los pedidos en el menor tiempo y con la mas absoluta seguridad en la

transparencia de la informacion vale decir, con cero errores en lo que solicita el cliente.

Para lo cual esta investigacion esta basada en estudios de campo, tanto cuantitativos
como cualitativos los cuales, a través del cruce de informacion realizados por software
capaces de realizar analisis a la encuesta realizada previamente por los trabajadores de la
empresa donde se evallo con diversas preguntas todos aquellos aspectos que estén

relacionados con la gestion de pedidos, enfocandose en un estudio aprioristico.

El objetivo de la solucion es mejorar la gestion de pedidos, sistematizando las
herramientas y valiéndose de la tecnologia que se dispone actualmente, de tal manera que la
empresa pueda ser competitiva frente aquellas que desarrollan la misma actividad. Los
gestores de ventas tienen una mayor familiaridad con la aplicacion puesto que las operaciones
que se desarrollan son ciclicas, vale decir son procedimientos repetitivos que no generan

mayor dificultad en el manejo de la aplicacion.

Finalmente, la aplicacion permite tener un mayor aprovechamiento de la informacion,
puesto recaba data de vital importancia, que pudiera ser aprovechadas por otras areas para la

toma de decisiones de la empresa.



CAPITULO VIII

CONCLUSIONES Y SUGERENCIAS
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8.1 Conclusiones

Primero: Se planteo una propuesta para desarrollar una aplicacion movil para la gestion de
pedidos y luego de un analisis financiero en tres posibles escenarios se llegé a la conclusion
que el proyecto es totalmente rentable ya que en los diferentes escenarios se obtuvo
resultados favorables en su VAN y el TIR, para el escenario pesimista VAN: S/. 1,068.76 y
TIR: 27%; y en el escenario optimista con un VAN: S/. 75,075.88 y un TIR: 27% por ello

seflalamos que el proyecto es factible de desarrollar.

Segundo: Se realizo un estudio en la cual se diagnosticé la gestion actual con la que se viene
trabajando y a traves de reuniones con los diferentes trabajadores de la empresa en la cual,
se realiz6 un modelamiento optimo del proceso, que permita un desarrollo eficiente en la
gestion de pedidos de los clientes; esto fue la base para proponer una aplicacion movil que

aborde todas aquellas falencias, dando solucion a la problematica.

Tercero: En base a la investigacién se hallaron categorias y subcategorias en las cuales se
podria hacer estudios que permitan tener un conocimiento completo y un manejo de la
informacion, la cual permita tener una facilidad en cuanto a la generacion de cuestionarios y
entrevistas para poseer data mucho mas contundente respecto a la investigacion que se sigue,
toda esta informacion recopilada fue contrastada con entrevistas que desde una Optica

administrativa plantean una solucion.

Cuarta: Se desarrollaron secuencialmente todas las actividades desde la identificacion de

los procesos realizando un levantamiento de la informacion e identificando y analizando los
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procesos actuales. También se realizé un planeamiento de las actividades para tener cada
proceso mapeado Yy realizar un cumplimiento de las fechas. Seguidamente se elabord un
modelamiento disefiando tanto los procesos actuales como también elaborando un modelado
de un proceso propuesto. Posteriormente se realiz6 una identificacion de los requisitos, en la
cual desarrollaron las reuniones con la parte administrativa y con la parte técnica.
Posteriormente se hizo un exhaustivo andlisis de todos los requerimientos necesarios
conjuntamente se desarrolld6 la evaluacion de los requerimientos funcionales y no
funcionales, mapeando todo el contexto en un diagrama de casos de uso de la solucién que
se plantea desarrollar. Finalmente se abordd los temas concernientes con la arquitectura de
la solucidn, el modelamiento de la base de datos, la arquitectura del software y el desarrollo

de un prototipo en la cual confluyan todos los temas previos para dar solucion al problema.

Quinto: En un diagrama de flujo operativo de la gestién de pedido, se demostré en una
comparacion de tiempos entre un proceso actual y un proceso propuesto hay una disminucién
significativa de 15 minutos, los cuales permiten trabajar con un proceso mas fluido de manera

continua donde basicamente el proceso esta asegurado de mantener datos coherentes.

8.2 Sugerencias

Primero: Se sugiere la implementacion del proyecto propuesto, de tal manera que la
problematica con la cual la empresa viene desarrollando sus actividades en la gestion de
pedidos puedan ver cambios significativos de manera positiva, con la finalidad de cambiar la
imagen de la empresa, las mismas que pueden verse beneficiadas en el ambito econémico y

la propia imagen de la empresa.
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Segundo: Se sugiere realizar periddicamente muestreos con la finalidad de verificar la
fidelidad de las solicitudes realizadas por los clientes, de tal manera que los procesos que se

contemplan dentro de la gestion de pedidos marchen sobre lo propuesto.

Tercero: Se sugiere tener especial cuidado con la conectividad y el consumo de la bateria
puestos que estos son pilares para un optimo trabajo de la aplicacion. En cuanto a lo que
respecta a la gestion de pedidos, la conectividad debe ser continua para el envio y recepcion
de la informacidn, tales como tener data exacta sobre la cantidad de productos y precios con

que viene trabajando la empresa.

Cuarto: Asimismo, se sugiere que la funcionalidad del GPS del movil no debe ser
desactivada, puesto que con esta medida es posible realizar el seguimiento y el cumplimiento
de las rutas propuestas para cada vendedor, asi también estd medida permite disponer de
datos importantes en lo que respecta a la expansion del mercado, toda esta data es
administrable a través de otras herramientas que la empresa podria disponer para la toma de

decisiones y mejoras que la empresa puede considerar.

Quinto: Finalmente se sugiere mantener al equipo informado de las posibles actualizaciones
que pudieran realizarse a la aplicacion y que esto pueda afectar a la gestion de pedidos, de

tal manera que el impacto que pudiera acarrear sea minimo y controlado.
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Titulo de la Investigacion: Propuesta de una aplicacion mdvil para la gestion de pedidos en una
empresa de productos farmacéuticos, 2018.

Planteamiento de la
Investigacion

Objetivos

Justificacion

¢De qué manera una aplicacion
movil lograria gestionar pedidos
en una empresa de productos
farmacéuticos?

Proponer una aplicacién movil
para lograr la gestion de pedidos
en una empresa de productos
farmacéuticos 2018.

Objetivos especificos

Determinar la gestion de pedidos
en una empresa de productos
farmacéuticos.

Conceptualizar  los  puntos
considerados dentro de la
investigacion como aprioristicas
y emergentes.

Disefiar una propuesta que logre
la gestion de pedidos en una
empresa de productos
farmacéuticos.

Validar el instrumento, la técnica
de la evaluacion y la propuesta a
través de un juicio de expertos.

Evidenciar la propuesta
mencionada a través de un
prototipo de una aplicacion
movil

La investigacion que se esti
realizando, desarrollara una
herramienta ~ (til  capaz  de
proporcionar una mejora Yy

fortalecimiento de los pedidos que
se realicen tal que al usarlo pueda
ejecutar un procedimiento en
tiempo real, evitando Ilamadas
telefonicas, logrando un ahorro de
tiempo y dinero, ya que el factor
humano, vale decir los vendedores

podran realizar otras gestiones,
anulando la toma errénea de
pedidos e inconformidad del
cliente.

Método

Sintagma y enfoque

Disefio

Método e instrumentos

Holistico y de Enfoque Mixto

Proyectiva y de Disefio no
Experimental

Meétodo: Analitico-Deductivo.
Instrumentos: Encuestas y
entrevistas

Poblacion, muestra y unidad
de analisis

Técnicas e instrumentos

Andlisis de datos

Poblacion: 150 trabajadores
Muestra: 30 trabajadores
Unidad de andlisis: 3
trabajadores

Técnicas: entrevista y encuesta
Instrumentos: guia de entrevista
y cuestionario

Cualitativo: analisis por
triangulacion
Cuantitativo: medicion de
frecuencias y porcentaje
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Anexo 2: Instrumento cuantitativo

CUESTIONARIO PARA MEDIR LA GESTION DEL PEDIDO

Instruccion: Estimado trabajador, el cuestionario tiene la finalidad de saber su opinion sobre
los procesos involucrados en la gestion de pedidos que se realiza en la empresa farmacéutica.
Esta informacion es completamente andnima, por lo tanto, le solicito responda todas las

preguntas con sinceridad y de acuerdo con sus propias experiencias.

Indicaciones: A continuacion, se le presenta una seria de preguntas las cuales deberd usted

responder, marcando con una (X) la respuesta que considera correcta.

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
5 4 3 2 1

Aspectos considerados

Nro. Entrada de pedido VAL
1 ¢Considera usted que la entrada de pedido se realiza en sla4l3l2]1
forma ordenada?
5 ¢Considera usted que la recepcion de pedido cumple con sl4]3l2]1

llenar todos los campos del formato?

¢Considera usted que con la informacion actual de los
3 | registros de entrada de los productos se puede tomar |5 |4 [ 3|2 |1
decisiones?

¢ Considera usted que se verifica que la cantidad de productos

= ingresados coincidan con los productos solicitados? Sl413|2)1

5 ¢Considera usted que se verifica que los productos 514321
recepcionados estén en buen estado?

Validacion de pedido

¢ Considera usted se la validacion del pedido se realiza en el

6 . . 51413121
tiempo establecido?

7 ¢Considera usted que antes de la aprobacion del pedido, se sla4l3/21
revisa la informacion del cliente?

8 ¢ Considera usted que se valide el siguiente pedido, mientras sla4]3l2]1
se tiene otro pendiente?
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¢Considera usted que antes de la aprobacién del pedido se
verifica, si hay stock?

10

¢Considera usted que la validacion del pedido se realiza
previa priorizacion de pedido?

Generacion de pedido

11

¢Considera usted que se utiliza de manera adecuada el
espacio para almacenar los productos de cada pedido?

12

¢Considera usted que se respeta adecuadamente las
condiciones de almacenamiento de los productos pedido?

13

¢Considera usted que se verifica el buen estado de los
productos requeridos en el pedido?

14

¢ Considera usted que los productos pedidos concuerdan con
el stock fisico del almacén?

15

¢Considera usted que se usa adecuadamente el Kardex para
el control de las existencias?

Entrega de pedido

16

¢ Considera usted que el registro de salida de los productos
se realiza en el menor tiempo posible?

17

¢Considera usted que cuentan con el stock suficiente para
atender los pedidos de los clientes?

18

¢Considera usted que los productos se despachan con la
documentacién adecuada?

19

¢Considera usted que el cliente recibe indicaciones minimas
para el uso del producto?

20

¢ Considera usted que se verifica que la cantidad de productos
despachados coincidan con lo especificado en la orden de
salida?
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Entrevistados

Entrevistado 1 Entrevistado 2 Entrevistado 3

Viviana Lopez T. Reynaldo Tejada Ch. Frank Neyra U.

Cargo: Gerente de ventas. | Cargo: Gerente de logistica. | Cargo: Encargado de almacén.

GUIA DE ENTREVISTA

Datos basicos:

Cargo o puesto en que se desempeiia | -------

Nombresy apellidos | -

Cadigo de la entrevista

Fecha 25/

Lugar de la entrevista

Nro. | Preguntas de la entrevista

1 | ¢(Qué condiciones se considera para la recepcién de los pedidos?

2 | (En qué criterios se basan para disponer del stock, segun el pedido
recepcionado?

3 | (Como dispone los productos que ha solicitado los clientes?

4 | ;Como controlan la entrega y la priorizacion de pedidos de sus clientes?

5 | ;Como se toman en cuenta las caracteristicas solicitadas del producto para la
preparacion de los pedidos?

6 | ¢Qué problemas se ha generado por falta de stock con los clientes?

7 | (Qué problemas se han suscitado cuando los productos son devueltos, por no
cumplir con las condiciones pactadas con el cliente?

8 | ¢Qué problemas suscitan cuando los productos despachados no coinciden con
la informacion de la documentacion de salida?
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Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre
5 4 3 2 1
. Aspectos considerados Valoracién

ro. Entrada de pedido
¢Considera usted que la entrada de pedido se realiza en

1 41321
forma ordenada?
¢Considera usted que la recepcion de pedido cumple con

2 41321
llenar todos los campos del formato?
¢Considera usted que con la informacion actual de los

3 | registros de entrada de los productos se puede tomar 413121
decisiones?
¢ Considera usted que se verifica que la cantidad de productos

4 | . I, 41321
ingresados coincidan con los productos solicitados?
¢Considera usted que se verifica que los productos

5 . ) 41321
recepcionados estén en buen estado?

Validacion de pedido

¢Considera usted se la validacion del pedido se realiza en el

6 . . 413|121
tiempo establecido?
¢ Considera usted que antes de la aprobacion del pedido, se

7 . . - . 41321
revisa la informacion del cliente?
¢ Considera usted que se valide el siguiente pedido, mientras

8 . . 41321
se tiene otro pendiente?
¢Considera usted que antes de la aprobacién del pedido se

9 . . 41321
verifica, si hay stock?
¢Considera usted que la validacion del pedido se realiza

10 NN : 41321
previa priorizacion de pedido?

Generacion de pedido

¢Considera usted que se utiliza de manera adecuada el

11 . . 41321
espacio para almacenar los productos de cada pedido?
¢Considera usted que se respeta adecuadamente las

12 . . : 413211
condiciones de almacenamiento de los productos pedido?

e ¢Considera usted que se verifica el buen estado de los al3lal
productos requeridos en el pedido?
¢ Considera usted que los productos pedidos concuerdan con

14 . . 41321
el stock fisico del almacén?
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15

¢Considera usted que se usa adecuadamente el Kardex para
el control de las existencias?

Entrega de pedido

16

¢Considera usted que el registro de salida de los productos
se realiza en el menor tiempo posible?

17

¢Considera usted que cuentan con el stock suficiente para
atender los pedidos de los clientes?

18

¢Considera usted que los productos se despachan con la
documentacién adecuada?

19

¢ Considera usted que el cliente recibe indicaciones minimas
para el uso del producto?

20

¢ Considera usted que se verifica que la cantidad de productos
despachados coincidan con lo especificado en la orden de
salida?




Anexo 5: Grupo de redes
Mapa de conceptos gestion de pedido — Atlas T1 8
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3:32 es claro entender que la
acumulacion de productos donde se

N

3:31 Para la recepcién de pedidos es
necesaria contar con i

1

prec...

J

desconocen...

1:43 Para la recepcion de pedidos se
debe tener en cuenta aspectos

1:50 respecto de aquellos productos

basico C...
T

2:12 Se debe determinar un estudio
en funcién de los productos que

«que se requieren, ya sean por e
cuestione...

2:9 Para la recepcion de pedidos se

debe manejar una base de datos ¢

estanda...

posean a...

2:35 Para el resto de los productos
dependera mantener un stock

M esta estructura debe contener 1
todas aquellas i para

realiz... J

minimo en f...

2:31 Es por ello por lo que cada
pedido que se requiera tendrd un

c6digo un.

115 estos casos son los que se
tienen en consideracién cuando se

e

€11 Entrada de pedidos

tiene que...

T

E1 Cross-docking

1:46 para la eleccién de estas
empresas se tiene en consideracion (¢,
varios as...

216 la empresa debe realizar
célculos de tiempo, desde la fecha |4,
que se sol...

1:51 Los puntos a tener en cuenta
respecto a las caracteristicas 4
solicitada...

2:33 Ia priorizacion del cliente se da
netamente mediante solicitudes que
[

1:55 Para Ia priorizacién de pedidos
se tiene dos aspectos marcados,
comos...

3:29 cuando el cliente requiera el
envié de pedidos y no se pueda
cumplir c...

1.2 valida

18 otro punto a tener en cuenta
para la priorizacion es verificar si se
o

Gestién de pedidos

respecto a...

-~

213 los cuales tienen un tipo de
tratamiento especial, como el envio
inmed...

[ :34 otro punto muy importante son
las i

= 3:21 cuando se trata de empresas
que desean marcar la diferencia

3| prestar unaatencion preferencial en
cua.
1:39 La relacién empresa - cliente se
5 Politicas |——#|  da mediante un contrato, en este

{ utilizar e...

que

136 existen acuerdos que permiten

2:26 Para poder mantener el stock
se debe tener mecanismos que
permita a la...

3:26 Todas estas casuisticas estin
contempladas dentro del contrato

realiza.

E3 Prevision

1:48 intrinsecamente esta implicado
los tiempos, la forma de envio, ya

2:36 Para la preparacion de pedidos
hay consi es a tener en

|

J

que...
T

3:22 Los problemas que se suscitan
por la falta de stock generalmente
sonp...

3:34 Para la preparacién del pedido
las caracteristicas a tener en cuenta
0.

a3

2:37 Aquellos clientes particulares,
tratan de marcar diferencia respecto

: ‘

!

2:20 Ia empresa necesita disponer de
documentacion que le indique la

cantid...

=) 2:17 por lo tanto la empresa debe
tener en cuenta festividades,

campaiias, c.

|
J

=

[

=)1:54 Asimismo, existe otro caso y
este va de la mano con el tipo de
cliente...

=)2:34 la falta de stock generaria una
desconfianza para cumplir con los

S =

de pedidos = cla

2:29 Cuando la entrega de los

productos no concuerdaconla g
dox 6n .

L
J

53 Cuando ocurren estos
problemas los pedidos corren el

riesgo de ser can...

=) 3:30 Para la disposician de
productos se tiene mapeado
procedimientos estab...

3:27 Existe una gran problemitica
en la entrega de los productos, la

casuis...

2:30 Estos inconvenientes hacen que
el cliente pierda la confianza en
cuant...

2118 Para controlar a entrega de los
pedidoes, normalmente se solicita
que...

:27 Basicamente la falta de stock
acarrea en ir irmii conel

2:28 puesto que la sinceridad se ve
implicada negativamente, la pérdida
d

=)3:35 Cuando se trata de empresa
privadas se corre el riesgo de perder
Ia ca...

dlient...

= 1:52 Las consecuencias respecto a
estos incumplimientos por lo
general jueg...

3:25 Cuande los productos son
rechazados por el cliente, las causas
de ocur...

|

3:11 La disposicién de productos estd
ligado a varios aspectos siendo los
m...

J

9 estas clausulas pueden ser el
mpo de entrega, la forma de
entrega,...

1:41 Estos probl, son el rechazo

de parte del cliente por dafios en el

pr..
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Mapa de conceptos subcategoria entrada de pedidos — Atlas Tl 8

C1.1.2 Informacion
—
y

w w
1:21 la entrega de los productos esta 1:15 Esta informacion presenta un
ligado a la informacion que se claro indicativo que no se esta
recibe... cumpliend...
1:22 no contar con datos exactos, 1:12 la generacion de los pedidos
capaces de indicar gque las corre un alto riesgo, puesto que
necesidades de... para la...
v l
1:20 contar con un stock que 1:7 considera dificultoso pricrizar los
garantice una atencién pedidos. Por lo tanto, el problema...
1 ininterrumpida, pero pr..

= 1:4 desconocer si la informacion

ingresada por el cliente es necesaria |4 ™ C1.1.1 Precision
0 N

= 1:3 asimismo se confirma con la
segunda pregunta que el 26.67 de
los colab...




Mapa de conceptos subcategoria validacion de pedidos — Atlas T1 8
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C1.4.1 Calidad l—}‘

(1.4 Entrega de pedidos

l

1:18 falta de seguimiento en la
entrega de pedidos que garanticen
la total...

— 1.2 Validacion de pedid &

Fi

] C1.1.2 Informacion o—b‘

l

1:15 Esta informacion presenta um
claro indicative que no se esta

cumpliend... ‘

+

1:7 considera dificultoso priorizar los
pedidos. Por lo tanto, el problema...

1:14 los colaboradores afirmaron
que hay una dificultad al validarlos o C1.2.1 Exactitud e——3

e I

- €1.2.2 Control

I

1:20 contar con un stock que
garantice una atencion
ininterrumpida, pero pr...

l

C1.1 Entrada de pedidos

+




Mapa de conceptos subcategoria generacion de pedidos — Atlas T1 8
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= 17 puesto que durante el despacho

del producto en la empresa no se

=) 1:9 no asignar los codigos

los pedido...

requeridos para la identificacion de  [¢——e C1.3.1 Preparacion e

= 1:8 considera insuficiente los

pedidos

tiempos previstos para preparar los

tuvier...

productos

= 1:12 la generacion de los pedidos
corre un alto riesgo, puesto que
para la...

=) 1:6 consideraron carencias en
cuando al abastecimiento de los

& 4

= 1:13 justamente porque no se cuenta
con un stock suficiente capaz de

. C1.3.2 Disponibilidad  §

I

= 1:22 no contar con datos exactos,
capaces de indicar que las
necesidades de...

= 1:10 no se cuenta el stock suficiente
para la atencion de los pedidos




Mapa de conceptos subcategoria entrega de pedidos — Atlas T1 8

173

C1.4.2 Documentacion

1.4.1 Calidad

w

(=149 refiere que durante la entrega de
pedidos casi nunca se cuenta con la...

w

E1211a entrega de los productos esta
ligado a la informacion que se
recibe...

w

=117 puesto que durante el despacho
del producto en la empresa no se
tuvier...

e

il

e

r

[=)1416 existira una gran inconformidad
de parte del cliente desde que

recibe...

la total...

(=148 falta de seguimiento en la
entrega de pedidos que garanticen




Resultado Mixto gestion pedidos — Atlas T1 8

174

17 puesto que durante el despacho
del products en la empresa no se
tuvien.,

= 112 la generacién de los pedidos }

€13 Generacién de pedidos

il

L

1:3 no asignar los codigos
requeridos para Ia identificacién de
los pedido...

113 justamente porque no se cuenta
con un stock suficiente capaz de
asegur.

!

!

116 consideraron carencias en
cuando al abastecimiento de los
productos

18 considera insuficiente los
tiempos previstos para preparar los
pedidos

—

110 no se cuenta el stock suficiente
parala atenci6n de los pedidos

entrega de pedidos
Ia total.,

116 existird una gran inconformidad
de parte del cliente desde que

1119 refiere que durante a entrega de
pedidos casi nunca se cuenta con la...

recibe...

f

C1.4 Entrega de pedidos

118 faita de sequimiento en la

—————3

115 Esta informacién presenta ut
claro nose es
a

114 los colaboradores afirmaror
que hay una dificultad al validar los
pedi

€12 Validacién de pedidos »———

1:20 contar con un stock que
garantice una atencién

1:7 considera dificultoso priorizar los

pedidos. Por lo tanto, ¢l problema...

L,

ininterrumpida, pero pr...

umpliend...

ligado a la
recibe.

[E rariacntesa e

ntrega de los productos estd

1:22 no contar con datos exactos,
eapaces de indicar que las
necesidades de.

€11 Entrada de pedidos.

formacion que se

I

1

1:4 desconocer si Ia informacion
ingresada por el

nte es necesaria

13 asimismo se confirma con la
segunda pregunta que el 26.67 de
I0s colab...




Mapa subcategoria Emergentes — Atlas T1 8

< Emergente

E.1 Breakpoint

-

= 1:28 con los pocos productos solo se
consigue pausar €l proceso, esta
parad...

E.2 Tiempo

i

=) 2:24 el tiempo para la preparacion
de los pedidos sera insuficiente,
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Anexo 6: Fichas de validacion de los instrumentos cuantitativos.

WA

Universidad
Norbert Wiener

Sr. Mg. (Dr.)
Edwin Chunga Huatay
Presente
Asunto: Validacion de instrumentos a través de juicio de experto.

Estimado docente, es grato dirigirme a usted y presentar para su evaluacién y opinién
el instrumento titulado “Propuesta de una aplicacion movil para la gestion de pedidos en una
empresa de productos farmacéuticos, 2019.” El mismo que permitira recopilar los datos y

permite diagnosticar la categoria problema en estudio denominada gestion de pedidos.

Agradezco anticipadamente la deferencia y su opinién el mismo que sera valioso para
replantear el instrumento o continuar con el proceso de recopilacion de datos.

Atentamente.
Firma
Surichaqui Figueroa Alex Nelson
D.N.I: 40488123
Adjunto:

1. Matriz de investigacion

2. Matriz de categorizacion aprioristica

3. Definicion conceptual de la categoria y subcategorias
4. Fichas de validez de instrumentos
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WA

Universidad
Norbert Wiener

Sr. Mg. (Dr.)
Joel Vizurraga Aguero
Presente

Asunto: Validacion de instrumentos a través de juicio de experto.

Estimado docente, es grato dirigirme a usted y presentar para su evaluacion y opinion
el instrumento titulado “Propuesta de una aplicacion movil para la gestion de pedidos en una
empresa de productos farmacéuticos, 2019.” El mismo que permitira recopilar los datos y

permite diagnosticar la categoria problema en estudio denominada gestion de pedidos.

Agradezco anticipadamente la deferencia y su opinién el mismo que sera valioso para
replantear el instrumento o continuar con el proceso de recopilacién de datos.

Atentamente.
Firma
Surichaqui Figueroa Alex Nelson
D.N.I: 40488123
Adjunto:

1. Matriz de investigacion

2. Matriz de categorizacion aprioristica

3. Definicion conceptual de la categoria y subcategorias
4. Fichas de validez de instrumentos
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WA

Universidad
Norbert Wiener

Sr. Mg. (Dr.)
Monica Diaz Reategui
Presente

Asunto: Validacion de instrumentos a traves de juicio de experto.

Estimado docente, es grato dirigirme a usted y presentar para su evaluacion y opinion
el instrumento titulado “Propuesta de una aplicacion movil para la gestion de pedidos en una
empresa de productos farmacéuticos, 2019.” El mismo que permitira recopilar los datos y

permite diagnosticar la categoria problema en estudio denominada gestion de pedidos.

Agradezco anticipadamente la deferencia y su opinién el mismo que sera valioso para
replantear el instrumento o continuar con el proceso de recopilacion de datos.

Atentamente.
Firma
Surichaqui Figueroa Alex Nelson
D.N.I: 40488123
Adjunto:

Matriz de investigacion

Matriz de categorizacion aprioristica

Definicion conceptual de la categoria y subcategorias
Fichas de validez de instrumentos

PwnE
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Anexo 7: Fichas de validacion de la propuesta. : ’

Universidad
Norbert Wiener
CERTIFICADO DE VALIDEZ DE LA PROPUESTA
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Lima, 5 de agosto de 2019.

Yo, ﬂUaWI Amador CAaves Aivaradlo

identificado con DNI 0933117 4 con titulo profesional en _/ 190 Wi 0/iq de Si7ema)

¢l maximo grado académico almnz%o es PN ¢is 77 especialistaen Y A i) Jra (6
laboroenla_ OMiytij:dad  Vajerd Cb e

desempefiandome como Opcente Fiempp Porcid/
procedo a revisar la propuesta titulada_propveitg o, Ung d@plica cion /Movi/ Lagg [0 qu A

ped:dpy en (Mo eawprosa e prodocro) Fanmafe s 0.

que tiene como objetivo ,PIO)I niar [Ma fppovia

Evaluacion

1 | Lapropuesta responde al diagnostico. X

> Los objetivos de la propuesta son |
coherentes con la problematica. X

3 La propuesta indica las actividades a
realizarse. X

4 La propuesta demuestra el
costo/beneficio. X

5 | Lapropuesta incluye el flujo de caja. %

En la propuesta se plantean los

6 | indicadores (KPIs) X
7 La propuesta incluye el cronograma de
actividades. X
3 La propuesta icluye la solucién técnica-
administrativa. X
9 | Lapropuesta aporta la ciencia.
La propuesta evidencia el conocimiento
10 5 >4
de la profesion.

Y después de la revision opino que la propuesta es/debe:

K Factible

0O Mejorar

O Replantear £
Es todo cuanto informo:

Chd,

Firma y sello

7
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Anexo 8: Evidencia de la visita a la empresa.

Foto 1y 2 aplicacién de encuesta departamento de ventas.

Foto 3 y 4 aplicacion de encuesta departamento de logistica.
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Anexo 9: Evidencias de la propuesta.

Project Charter del proyecto para la implementar aplicacion movil.

Titulo del Proyecto:

Disefio de una aplicacion movil para la gestion de pedidos de una distribuidora

farmacéutica.

Meta, Alcance y Objetivos:

Meta:
Maximizar el desempefio del personal de ventas en la gestion de pedidos, permitiendo

verificar el cumplimiento de las tareas.

Alcance:

El alcance del proyecto incluye el control de los trabajadores, visualizar en tiempo real la
ubicacion del trabajador, captura eficiente de los pedidos, mejor aprovechamiento de la
conectividad.

Objetivos generales:

Automatizar la gestion de pedido de una empresa de productos farmacéuticos.

Objetivos especificos:

Disenfar el proceso de la gestion de pedidos.
Identificar los requisitos para automatizar la gestion de pedidos.

Disenar el prototipo del software de gestion de pedidos.

Definicion de condiciones, restricciones y supuestos del proyecto.

Recursos, tiempos de entrega.




Entidad relacion de la base de datos del sistema.

%

Comprobante
Column Name
idComprobante int
idCliente int
idPedido int

totalComprobante  int

tipoComprobante

estadoComprob...  char(1)

idUsuario int

Condensed Type |4

nvarchar(20)

588§
11

Condensed Type

date
char(1)
char(1)
int

int

int

int

1
8
DetalleComprobante
9 Cliente Column Name Condensed Type 4/
Pedido Column Name _ | Condensed Type & 9 idDetalleComprobante  int
Column Name Condensed Type ﬂ ¥ idCliente int Usuario idComprobante int
@ idpedido int dniCliente nvarchar(g) Column Name ~ Condensed Type (dProducto int
idCliente int rucCliente nchar(10) ¥ idUsuario int nombreProducto nvarchar(80)
fechaPedido date nombreCliente  nvarchar(g0) nombreUsuario nvarchar(80) precioProducto int
fechaentregaPed... date apellidoCliente  nvarchar(80) passwordUsuario  nvarchar(6) cantidadProducto int
estadoPedido char(1) [O====@=  direccionCliente  nvarchar(80) tipoUsuario nvarchar(80) subtotalDetalleComprob...  decimal(18, 0)
idUsuario int telefonoCliente nvarchar(15) fechacreacionUsu...  date estadoDetalleComproba...  char(1) il
> ‘ emailCliente nvarchar(45) estadoUsuario char(1) v
8 8 dlasificacionClie... ~ char(1) 8
estadoCliente char(1) Kardex
é 9 Column Name
Producto | idkardex
Column Name Condensed Type _4 idProducto
r 9 idProducto int idComproba...
8 8 idPrecio int fecharegistro
DetallePedido K =% precio \dUsuario nt fechamod
. |dDe::aT::I:2|::me Icn‘)l”de”se" Type » Col»umn Name Fondensed Type nombreProducte | mvarchar0) numeroorden
S X @ idPrecio int descripcionProdu...  nvarchar(80) fechaorden
idPedido int precioMayorConta...  decimal(18, 0) tockProducto nt w@=0d  operacion
idPrecio int ) .
precioMayorCredito  decimal(18, 0) fecharegistroProd...  date tipooperacion
idProducto int precioMinimoCont...  decimal(18, 0) fechaventaProduc...  date numoperaci...
desc‘npcionDetaHeP‘e,,. !warchar(SO) precioMinimoCred...  decimal(18, 0) estadoProducto char(1) . tipodocume...
cantidadDetallePedido  int precioNormal decimal(18, 0) S cantidad
subtotalDetallePedido  decimal(18, 0) estadoPrecio char(l) saldo
estadoDetallePedido  char(1) vile
.
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Gant de seguimiento

:‘:do julio 2019 agosto 2019 septiembre 2
0 i ~ | Nombre de tarea | Duraciér »  Comienzc « | Fin 18 23 28 12 17 22 27 02 07 (12 17 22 27|01 06 11 16 21 26 31 05 10
1 - 4 GESTION DE PEDIDO 76dias  22/05/19  04/09/19 I I 0%
2 - 4 Objetivo 1 16dias  22/05/19  12/06/19 1% 5
3 - Identificacién del proceso de gestion 7 dias 22/05/19  30/05/19 0%
de pedidos. : l
4 - Planeacian del modelamiento. 5 dias 31/05/19  06/06/13 lo%
5 - Madelado del proceso de negocio. 4 dias 07/06/19 12/06/19 ]0%
6 - 4 Objetivo 2 22dias  13/06/19 12/07/19 : T 1 0%
7 - Planeacién de la identificacion de los 10dias  13/06/19  26/06/19 0%
requisitos l
8 - Andlisis de requerimientos. 5 dias 27/06/19  03/07/19 10%
9 - Matriz de los requerimientos 3 dias 04/07/19  08/07/19 10%
10 L} Diagrama general de casos de uso 4 dias 09/07/19  12/07/19 —‘1% 5
n - 4 Objetivo 3 38dias  15/07/19  04/09/19 ) n 0%
12 - Arquitectura de la solucién 10dias  15/07/19  26/07/19 —i‘% :
13 L} Modelo de base de datos 8 dias 29/07/19  07/08/19 10%
14 - Arquitectura del software 6 dias 08/o8/19 | 15/08/19 10% :
15 - Prototipado 10dias  16/08/19  29/08/19 10%
16 - Cierre del proyecto 4 dias 30/08/19  04/09/19 g 0%




194

Diagramas de caso de uso.

Diagrama de caso de uso — acceso al sistema

Vendedor

z<incude ==

1 Acceder al sistema  F--------c-mmmemmmoemmeoemaee - Ingresar usuario

Diagrama de caso de uso — registro cliente
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Registrar datos cliente
Actualizar datos cliente
Z<indude ==

LT

< <indude =

2 Registrar cliente
< <indude>=

Za
d::{'n':lu'je}} Elimnar datos cliente

Consultar datos cliente

J O

Vendedor

Diagrama de caso de uso — consulta producto

Buscar producto x nombre

Vendedor o -

=<indude>> = .- ’

-

-7 z=indude==
Buscar producto x Qr

1
[
]

[
| l‘

3 Consultar producto
<oextend ==
.

-

e

< zextend==
Consultar datos cliente

|IV

Diagrama de caso de uso — seleccidn producto
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Vendedor

Buscar producto ¥ nombre

4 Seleccionar producto < cextend s>

o . e
Eliminar producto ) i Tl
Z<indude = > ; Tl
; < <extend:s>
£ indude == Buscar producto x Qr

Agregar producto

Diagrama de caso de uso — consulta pedido

Vendedor

< <indude ==

o e




Diagrama de caso de uso — registro pedido
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Vendedor

< <extendsi= -

P

6 Registrar pedido

<<incude= =

< include ==

Detalle productos

_

""" —

T




Diagrama de caso de uso — recepcion comprobante
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Vendedor

=

7 Recepcionar comprobante

= <ewtend =

Diagrama de caso de uso — consulta ruta

Supervisor

8 Consultar ruta
<<indude>> _.-""
&

Buscar ruta x cliente

™

h-|.

"

<<indude>>
=3

Buscar ruta x fecha
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Diagrama de caso de uso extendido — gestion de pedido

Agregar producto

OB Y L men

C*Mib. . s It

comiends >

congluder»

<ndude s>

-~ // L

.I
cm{\.ﬂ-u

L
f o i

N e
_\_\_\_'_'_'_'-'— ......... :
:mnﬂd::- e '-m
e _.-.:_-:.l:x_\de . --;“"-———_——“‘H
3Mr@
—_
Hﬂm” e w"'cmgune:-;

'I sExiend

t(mrﬂl

r '\. - -
SuUpEriRos t
'-_c-:m:-:-

d-——";'—_‘——

<" g circhade > >

e ——




Diagrama arquitectonico de la solucion.
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Usuario

Internet

Servidor Web
Movil

Servidor de
Base de Datos

|38
j%@ Web App

URL

Arquitectura de software de la solucién.

7

) 3

USUARIO

\

fSisterra Ooerativo\

Android

ab
>l!l —

/

@

App

| Androld Studio |
e )

Intemet

Servidor Web
Movil

Servidor de
base de dates
SQL Server

—
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Anexo 10: Matrices de trabajo.

Matriz de seleccion de solucion

Consolidacion del

Di 3 ki ion d 1] =
iagmdstico ciom de problema problema

1.- M cxizke una adecuada pricrizacidn en loz pedidas del
clicnte.
2.- Inadecuada presentacion de la documentacion en la
entrega de los praductas, A~ Mo hay una pricrisoacian adecuada
P o " i relacionada con lez pedides del cliznts
E 3.~ Etock insuficiente para la atencion de los pedidaos,
c
3 [|4.- Proceses inconclusas on la gestion de pedidos,
o A, M ze tiens un adecuads
control de los vendedores en
cuanta al tiempo que lleva
poder recepeionar cada
E.- Excesivo tiempa ¢n la koma de pedido y el tipo de atencion
1. Mo s conoce certeramente ¢ tempo que demora cada pedidas por loz vendedores que praporcicnal al clicnte,
vendedor, azimizma st desconoce la
ubicacidn exacta del personal
2.- e dezconocs la ruka optima de cada vendedar, de ventas on cuanke 3 o4 ruka
_ mas opkima.
E 3.~ Clientez inzatizfechos con | entrega de productas,
o}
J 4.- Excive aumenta en 2l rechaza de los pedidas, | C.- Ezcazo contral el perzonal de venta
en cuanto al recorride w su ubicacidn
| wxacka.
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Matriz de seleccion de solucion

Impacts Impacta Impacts

Funtaje Categoria solucion Problemas Objetivos de la propeesta

Alternativas de Solucion L L .
econdmica | tecnaldgica souial

020 0_10

Z1dirchio de una aplizacidn movil barador en
1 |[android parala qestidn de pedidor onuna A.- Mo hay una pricriczacién

emprorade productar Farmaciutizor

1.- Dizehar ¢l za de la gestion d
adecuada relacionada conlosz dl:jtnar-: pracess defagestian Je
edida.
pedidas del clienke F

51 disefio de
una aplicacian
miowil basados

en android
para la gestidn
de pedidos en
una empresa
de productos
Farmacéuticos

o Sz Direnn de una uek rerponrive que permita
qestionar pedidar baradar enphe.

E.- Excesiva tiempa en la kama || 2.- Identificar las requisitas para
de pedidas por los vendedores|| aukomatizar la gestidn de pedidos.

5 S3Dircho de unroftuare para qertion 4
pedidar zonkesnologia FALM.

C.- Ezcazo contral del personal

. 5.- Dizenar ¢l prototipo del software
de venta en cuanto al recorrido F F

__— de gestidn de pedidos,
4 ||ZdGomprade unarolusion -rirk do qertion 4o ve y zu ubicacion exacta.




Matriz de causa efecto para definir el problema - Diagrama de Ishikawa
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Temologia Infraestructura WLECHESSS
Humanos
Desactudzada Sueldos Bajos

_ —_ . *

Escasa organizacion de

_ Gestion de pedidos

Inversion escasa
- Baa condertizacion
No condificados Documentacion adecuada
e
Stock insuficientes Tiempos desfazados

*

N Procedimientos no detallados
Productos dafados -

Informacion incoherente

Productos Procesos

deficiente




Matriz de teorias.
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Cita textual (fuente,

¢Como la teoria se

Nro. Teoria Autor indicar apellido, afio, Parafraseo . . Referencia Link
- aplicara en su Tesis?
pagina)
Sarabia  (1995). El | La descomposicion de | En esta teoria indica | Sarabia, A. https://goo.gl/5Qnw6E
proceso de analisis | los sistemas de acuerdo | para realizar un | (1995). La
sistémico, conocido en | con esta metodologia | mejor estudio de las | teoria general
la jerga de la Sistémica | supone  un  estudio | partes es | de sistemas.
como metodologia | minucioso de las partes | recomendable
“Top-Down”, puesto que las diferentes | segmentar el
descompone el sistema | actividades de  los | proyecto de tal
originalmente subsistemas se podria | manera que el
1 Teoria general | Angel percibido en sucesivos | obtener un mejor estudio | estudio se realice a
de sistemas Sarabia y cada vez méas simples | m&s acertado, como | nivel micro
subsistemas 0 | también de las | conforme al tipo de
procesadores, hasta un | estructuras, funciones la | problema en que se
nivel en el que puedan | evolucién y sus | enfoca el proyecto a
ser perfectamente | respectivas finalidades, | realizar.
identificados en su | pero todo esto en
actividad,  estructura, | conjunto una misma idea
funcion, evolucién vy | del propdsito que se
finalidad.” (p, 114-116) | persigue
Chiavenato (2005). | Lograr este éxito implica | Esta teoria ayuda en | Chiavenato, 1. | https://goo.gl/6y1LK1
conquistar y retener a | subir una  escalera | atender al personal | (2005). Gestion
los mejores talentos, | cambiando la forma que | para sacar mayor | del talento
sino también de obtener | se ven a las personas, | provecho del mismo | humano.
el méximo de las | con cada esfuerzo se | modo la empresa
Teoria de los personas, en términos | logra un gran cambio en | verse potenciada con
5 recursos Idalberto de eficiencia y de |el recurso humano | personal calificado
humanos Chiavenato | eficacia, para alcanzar | transformandolos en | esto ayudaria a la

el éxito en los negocios.
(p. 56,57)

talentos posteriormente
en un capital humano
que aporte a la empresa
como un capital
intelectual en el cual al
final estas personas

concienciacion  del
capital humano en la
empresa.
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después de pasar por
todos estos niveles
logran ser el resultado
que las empresas buscan
como el éxito para el
negocio.

Minotta (2017). los | Entonces el sistema de | Esta teoria ayuda en | Minotta, C. | https://goo.gl/WmyQ7r
problemas bien | procesamiento humano | poseer objetivos | (2017). Teoria
definidos, poseen un | de la informacion tiene | delimitados para la | del
. punto  de partida | la capacidad de | empresa de tal | procesamiento
Teoria del . I . .
procesamiento puntugl y  precisa, asimilarse al habitad en | manera que siempre _de 3 la
de I ademas el ok_)jepvo se | el que se encue_ntre, ya | se conozca el norte mformacu_)p en
informacion en qulos encuentra delimitado y que las  exigencias | al cual apunta la | la resolucion de
la resolucion Minotta una vez alcan;a_do es | requieren estar presto empresa. problemas.
de problemas facilmente verificable. para los co_ntlnuos
(p. 135) cambios por medio de la
generacion de
decisiones que lo llevan
a una solucién en
particular
Espinoza (2011). EI | EI siglo XXI en el | Esta teoria apoya | Espinoza, O. | https://goo.gl/30fCNM
control de inventarios | campo de la | grandemente en el | (2011). La
es una herramienta | administracion  busca | manejo de  los | administracién
fundamental en la | herramientas que | inventarios a nivel | eficiente de los
administracién posibiliten una mejor | macro de tal manera | inventarios
moderna, ya que esta | administracion de los | que puede adoptarse
permite a las empresas | inventarios, ya que el | puntos de especial
y organizaciones | mundo empresarial de | interés.
Teoria de Orlando conocer las cantidades | acuerdo con la
inventarios Espinoza existente de productos | globalizacion de los

disponibles para la
venta, en un lugar y

tiempo  determinado,
asi como las
condiciones de

almacenamiento.  (p.
21,22)

negocios requiere tener
informacién al momento

de tal manera que se
pueda  conocer la
disponibilidad y
cantidad de los

productos en tiempo y
lugar como también la
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informacién de  su
almacenamiento

Teoria de
eleccién del
consumidor

Nicholas
Mankiw

Mankiw (2012). Los
ingresos de una
empresa  competitiva
una empresa que opera
en un mercado
competitivo, como
muchas otras empresas
en la economia, trata de
maximizar sus
beneficios  (ingresos
totales menos costos
totales). (p. 280,281)

El Principio de la
economia refiere que las
empresas altamente
competitivas basan la
gestion de acuerdo con
los  productos  que

ingresan a mercados
sumamente

competitivos, de tal
manera que la

maximizacién de los
beneficios es un factor
primordial

Esta teoria ayuda en
tomar en cuenta al
consumidor con fin
supremo del negocio
ya que enfoca toda la
gestion en la
maximizacion a
través del consumo
de los clientes. Para
el empoderamiento
de la empresa.

Mankiw,
(2012).
Principios
Economia

de

https://goo.gl/L1Qeze




Matriz de antecedentes.

Nro Autor Afio .T'tUI9 de.lla Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Internacional
Borbor, M. | 2014 | Implementacién de | https://goo.gl/tlpl4p Enfoque: Se logro disminuir el | Es un proyecto factible
una aplicacion Descriptivo tiempo de atencion de | para el restaurante,
mévil para pedidos Analitico. pedidos de quince | ademas la aplicacion
de comidas rapidas a Disefio: minutos a dos minutos | mévil contribuira con el
domicilio en Italian Deductivo, aproximadamente. desarrollo publicitario y
Gourmet. analitico- con la imagen
sintético. corporativa del negocio.
Poblacion:
Infinito
Técnica:
Entrevistas e
encuestas.

Redaccion final

Borbor (2014) Implementacion de una aplicacion movil para pedidos de comidas rapidas a domicilio en Italian Gourmet, cuyo objetivo,
contribuir a la promocién, comercializacion de productos y agilitar la realizacién de pedidos. metodologia que se utiliz6 es el método inductivo-
deductivo, como conclusidn las expectativas del propietario se pudieron cumplir al realizar un levantamiento de informacion y se redujo el

tiempo de recepcion de pedidos a domicilio.

Referencia

Borbor, M (2014). Implementacion de una aplicacién moévil para pedidos de comidas rapidas a domicilio en Italian gourmet. (Tesis de grado,
titulo de ingenieria en sistemas). Universidad Estatal Peninsula de Santa Elena.
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_lg Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Sanchez 2015 | Automatizacién del | https://goo.gl/FKC4SK | Enfoque: Mejor disponibilidad Se logré mejorar
sistema de medicion Descriptivo — | de la informacion. significativamente  la
de desempefio para Analitico. administracion de la
la toma de Disefio: Mejor control sobre la | informacién.
decisiones Deductivo, informacion.
estratégicas de analitico Se automatizo el proceso
negocio sintético. Mejor organizacionde | de andlisis de la
Poblacion: la informacion. informacion dandole a la
Muestra: mesa directiva reportes
Técnica/s: Mejores métodos de oportunos y confiables
Instrumento/s: | acceso para elaborar nuevas
estrategias de negocio.
La inteligencia  de
negocios puede  ser
adoptado por pequefias
organizaciones.
2

Redaccion final

Sénchez (2015) Automatizacion del sistema de medicién de desempefio para la toma de decisiones estratégicas de negocio. El objetivo
primordial de esta investigacion fue automatizar la elaboracion de reportes sobre los principales indicadores de desempefio, la metodologia a
seguir fue inductivo-deductivo, la técnica de recopilacion de datos fue a través de encuestas a los proveedores, la conclusion es la prevalencia y
manejo de la inteligencia de negocios en pequefias empresas se esta adoptando paulatinamente.

Referencia

Sanchez, A (2015). Automatizacion del sistema de medicion de desempefio para la toma de decisiones estratégicas de negocio. (Tesis para
optar el titulo de Ingeniero en Computacion). Universidad Nacional Autonoma de México.
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_lg Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Pozo, J. 2016 Disefio  de  un | https://goo.gl/6YJKMC | Enfoque: Generacion de reportes | Latoma de decisiones se
sistema de Descriptivo — | involucra directamente | entorpece y dificultan
informacion,  bajo Analitico. la base de datos. ante la carencia de una
un enfoque de fuente centralizada de
inteligencia de Disefio: La carencia de wuna | informacién y sistemas
negocios, para el Deductivo, solucién de Business- | de informacion
proceso de toma de analitico. Intelligence la | adecuados.
decisiones.  Caso: centralizacion del
Empresa Diafoot Paoblacién: almacenamiento de | La implementacién de
513 datos se limita la | Business Intelligence en
centralizacion del | Diafoot contribuiria a
Técnica de almacenamiento de | una mejor medicion del
muestreo: datos. cumplimiento de sus
Entrevistas e objetivos
encuestas. organizacionales.
La implementaciéon de
3 un sistema de Business

Intelligence consiste en
incorporar un  nuevo
sistema administrativo,
contable y de punto de
venta en la empresa.

Redaccion final

Pozo (2016) en su tesis Disefio de un sistema de informacidn, bajo un enfoque de inteligencia de negocios, para el proceso de toma de decisiones.
Tuvo como objetivo disefiar un sistema de informacion gerencial la metodologia utilizada en la investigacién fue de tipo exploratorio, con

entrevistas al gerente y la utilizacion de herramientas técnicas.

Referencia

Pozo, J. (2016). Disefio de un sistema de informacion, bajo un enfoque de inteligencia de negocios, para el proceso de toma de decisiones.
Caso: Empresa Diafoot Tesis de Maestria en Direccion de Empresas para optar el titulo profesional de Contador Publico. Universidad Privada

Antenor Orrego. Ecuador.
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_lg Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Aravena, 2013 Modelo de gestion | https://goo.gl/itYfRK8 Enfoque: La Politica de | Se torna relevante no
Carrefio, estratégica de Descriptivo — | Incentivos influye | s6lo la construccion de
Cruces vy ventas. Analitico. positiva y | relaciones  con  los
Moraga significativamente en el | clientes, sino  que
Disefio: nivel de Satisfaccion | también su seguimiento,
Deductivo, Laboral percibido por la | mantencion y
analitico. Fuerza de Ventas capitalizacion a través
del tiempo, con el fin de
Paoblacién: lograr un mejor
514 desempefio
organizacional.
Técnica de
muestreo: Se obtienen valores no
Entrevistas e satisfactorios en los
encuestas. analisis para corroborar
su impacto sobre la
Intencién de Uso, lo que
4 podria deberse a las

grandes
transformaciones  que
sufren dia a dia las
Tecnologias

Redaccion final

Aravena, Carrefio, Cruces y Moraga (2013) en su investigacion Modelo de gestion estratégica de ventas, cuyo objetivo fue optimizar y autorizar
el proceso de gestién de ventas y marketing, donde se busca establecer como el grado de orientacion del cliente puede influir en ventas de
manera positiva, se concluyé que deberia haber una mayor influencia en el manejo de las empresas, de tal modo que se haga mas eficiente sus
estrategias ya que se lograria incrementar y dar mas valor al cliente.

Referencia

Aravena, S., Carrefio, C., Cruces, V. & Moraga, V. (2013) Modelo de gestion estratégica de ventas. Tesis para optar el titulo de Ingeniero
Comercial, Mencidon Administracidn. Universidad de Chile
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_lg Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Fuentes, C. | 2015 Disefio e | https://goo.gl/ZH3qYF | Enfoque: El principio | ElI proyecto presentado
implementacion de Descriptivo fundamental que se ha | es una muy pequefia
una aplicacion Analitico. querido realizar para la | parte de la idea completa
Android para la presentacion del | que se queria desarrollar
gestion de pedidos Disefio: prototipo ha sido, por | enun principio, pero por
en restaurantes Analitico. un lado, el | complejidad y tiempo,
establecimiento de | no se han podido incluir
Poblacion: comunicacion Cliente- | todos los detalles.
comensales. Servidor para el
intercambio de | La idea original era en
Técnica de informacion entre las | parte distinta a la actual,
muestreo: dos aplicaciones, y por | y en un futuro préximo
Entrevistas. otro, mostrar  una | me gustaria hacer a la
interfaz amigable, | aplicacion actual
intuitiva y atractiva | evolucionar a la
para ambos clientes que | aplicacion inicialmente
permita resolver el | planteada.
5 problema inicialmente

planteado.

La aplicacion es lo més
completa posible, de
manera que se puedan
gestionar tanto  los

pedidos, como otros
aspectos de un
restaurante

Redaccion final

Fuentes, C. (2015). En su tesis Disefio e implementacion de una aplicacion Android para la gestion de pedidos en restaurantes. Cuyo objetivo
almacenar la informacidn acerca de un pedido realizado por un cliente, a la cual el manager del restaurante podra acceder y consultar en tiempo

real para poder organizar los pedidos en cocina.

Referencia

Fuentes, C. (2013). Disefio e implementacién de una aplicacion Android para la gestion de pedidos en restaurantes. Tesis para obtener el titulo
profesional de Ingeniero Informatico Universidad Carlos |11 de Madrid.
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_lg Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Carlos 2014 | Disefio e | https://bit.ly/2MgxLN7 | Método: La red VPN Modvil es | Los trabajadores pueden
Vargas implementacion de Hipotético una gran herramienta | acortar el tiempo de la
un sistema de fuerza descriptivo. para que los usuarios de | tarea, como también
de ventas para Disefio: este no deban | realizar de realizar
distribuidoras Experimental | preocuparse por la | monitoreos en tiempo
mayoristas ~ sobre Técnica  de | instalacion de | real de modo que el
una red vpn movil. muestreo: infraestructura para | vendedor siempre podra
Entrevistas. poder llevar su servicio | ser  localizados  de
de venta a distintos | acuerdo la ruta que
puntos en el pais. disponen respecto a su
clientela
los trabajadores van a
tener la posibilidad de
disminuir el tiempo de
ejecucion de su trabajo,
6 asi como también la

posibilidad de controlar
muchas mas personas a
la vez.

Redaccion final

Segun la investigacién Disefio e implementacion de un sistema de fuerza de ventas para distribuidoras mayoristas sobre una red vpn movil, en
el cual el objetivo recae sobre los encargados de generar demanda efectiva sobre productos, la evaluacion cuantitativa, y la efectividad a través
de KPIs. De acuerdo con este estudio la conclusién a la es que los trabajadores pueden acortar el tiempo de la tarea, como también realizar de
realizar monitoreos en tiempo real de modo que el vendedor siempre podréa ser localizados de acuerdo la ruta que disponen respecto a su clientela

Referencia

Vargas, C. (2014). Disefio e implementacién de un sistema de fuerza de ventas para distribuidoras mayoristas sobre una red vpn mévil. (Para

optar el titulo de Ingeniera de las Telecomunicaciones). Lima, Per(: Pontificia Universidad Catolica Del Per(.
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_lg Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Paima, C. 2013 Influencia del | https://bit.ly/2MbTBkw | Enfoque: El diagnostico sobre los | Se optdé por proponer
Villalobos, sistema de control Analitico. inventarios que lleva la | politicas que dinamicen
M. interno del area de empresa Autonort, fue | la informacion
compras en la Poblacion: determinado mediante | administrativa y
rentabilidad de la Personal de la | la  aplicacion  del | econdmica-financiera en
empresa  Autonort empresa. cuestionario y de la | forma oportuna, correcta
Trujillo S.A. observacion  directa; | y confiable.
Muestra:16 con el fin de orientar la
investigacion y servir | Se tuvo en consideracion
Técnica: de soporte al estudio, | los procedimientos y las
Entrevistas e | debido a que ambas | condiciones de calidad y
encuestas. técnicas de recoleccion | oportunidades en la
de datos permitiran | provision de bienes o
determinar las | servicios.
debilidades o puntos
criticos del é&rea de | Se logr6 identificar los
compras. puntos criticos de la
7 unidad econdmica en

estudio, para luego
proponer mejoraras en el
sistema de  control
interno operativo.

Redaccion final

En su investigacién influencia del sistema de control interno del area de compras en la rentabilidad de la empresa Autonort Trujillo S.A sobre
los beneficios de la rentabilidad en las compafiias en el sector compras conforme a la influencia del sistema de control interno se indic6 que al
realizar una prueba del alfa de Cronbach, los sistemas se evallan periddicamente y para corregir debilidades y deficiencias de forma oportuna
para lograr informacion adecuada a los fines buscados, la conclusion es formular mecanismos que intensifiquen la administracion en la

informacion, economica y financiamiento de manera mas acertada.

Referencia

Paima, C. & Villalobos, M. (2013). Influencia del sistema de control interno del area de compras en la rentabilidad de la empresa Autonort
Trujillo S.A. de la ciudad de Trujillo. Tesis para optar el titulo profesional de Contador Pdblico. Universidad Privada Antenor Orrego.
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_I’a Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Hemerythy | 2013 Implementacidon de | https://bit.ly/2hdrSQh Enfoque: Se disefid un | Se disefié la estructura
Séanchez un  sistema de Holistico Organigrama del é&rea | organizativa a nivel de
control interno Disefio: de almacenes. almacenes definiéndose
operativo en los Descriptivo, las obligaciones del
almacenes, para documental, Se defini6 las funciones | personal que integran
mejorar la gestion explicativo. relacionadas a cada | esta area.
de inventarios de la Poblacion: puesto: jefe de logistica,
constructora A&A almacenes de | almacenero central, | Proceso de aprendizaje
S.A.C. de la ciudad la empresa. almacenero de obra. gracias a capacitaciones
de Trujillo Muestra: 5 otorgadas por la empresa
Técnica:
inventarios Se logr6 optimizar los
Instrumento: tiempos en los procesos
cuestionario realizados en los
almacenes.
8

Redaccion final

Hemeryth y Sdnchez (2013) en su investigacion de mejora con relacion al manejo de los inventarios se realiz6 una investigacion préctica Pre_test
y Post_test. La investigacién indico se tiene variables de tipo dependiente e independiente, para la cual se realiz6 utilizando como herramientas
las entrevistas, la observacion directa y un cuestionario para el personal que labora en el almacén. De la investigacién se concluyé que la
implementar este sistema de control interno habria una mejoria al gestionar los inventarios.

Referencia

Hemeryth, F. & Sanchez. J (2013). Implementacion de un sistema de control interno operativo en los almacenes, para mejorar la gestion de
inventarios de la constructora A&A S.A.C. de la ciudad de Trujillo. Tesis para obtener el titulo profesional de Contador Publico y Licenciado
en Administracion. Universidad Privada Antenor Orrego
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Titulo de la

Nro Autor Afo . S Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Erickson 2018 | Implementacion de | https://bit.ly/31dR6CP | Enfoque: Satisfaccion de la | Permitié agilizar y
Gomez, un  sistema de Holistico gestion actual, es de | automatizar los
g}‘;‘:;mﬁ:gcveb E:Jrg mgﬁﬁ/‘o 85.00% de los | procesos. Un 75% de
la gestion y control deductivo. trabajadores los trabajadores
documental de la Poblacion: encuestados. expresaron que un
empresa trabajadores sistema de
corporacion Jujedu de la empresa. informacion Si
E.LR.L. — Talara; Muestra: 20 permitiera
2017 Tecnica: automatizar el
encuesta y proceso de gestion
cuestionario
Tipo: documental.
cuantitativo
9

Redaccion final

Gomez (2017), en su investigacion denominada Implementacion de un sistema de informacion bajo plataforma web para la gestién y control
documental de la empresa corporacion JUJEDU E.I.R.L. — Talara; 2017, en cuyo objetivo indica la necesidad de implementar una herramienta
la cual permita realizar gestiones sobre el control de la documentacion a través de un sistema de informacién en la empresa JUJEDU E.I.R.L.
Asimismo, se indica que se confirmo una hipétesis en la cual indicaba la disconformidad que tienen los trabajadores en cuanto a la administracion

de los documentos que se realiza en la empresa en mencion.

Referencia

Gomez, E. (2017). Implementacion de un sistema de informacion bajo plataforma web para la gestion y control documental de la empresa
corporacion JUJEDU E.I.R.L. — Talara; 2017. (Tesis para optar el titulo profesional de Ingeniero de Sistemas). Universidad Catdlica los Angeles

de Chimbote, Peru
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Nro Autor Afio .T'tUk.) de_lg Link Método Resultados Conclusiones
investigacion
Norma 2014 Modelo de gestion | https://bit.ly/35A7TTG | Enfoque: No existe un plan de | Mejorar el nivel de
Marcillo por  competencias Holistico mejora en funcion del | competitividad al
para optimizar el Meétodo: desempefio de  los | interior de los GAD
rendimiento del Cualitativo. servidores.
talento humano en Poblacion: Otorgar mayor
los gobiernos 800 No se identifican | capacidad de decision y
auténomos pobladores. métodos y técnicas | de  autogestion  al
descentralizados del Muestra: 260 | apropiadas de | personal que supera las
sur de Manabi Técnica: evaluacion que motive | evaluaciones del
entrevistas y y comprometa la | desempefio
encuesta. filosofia de la
Tipo: Institucion.
cuantitativo
Las competencias
laborales son  una
10 herramienta
que
permite  mejorar la
gestion  del talento
humano en las
instituciones, de

acuerdo a su perfil.

Redaccion final

Segun Marcillo (2014), en su investigacion Modelo de gestion por competencias para optimizar el rendimiento del talento humano en los
gobiernos auténomos descentralizados del sur de Manabi. En cuyo objetivo se buscé conocer las competencias de sus trabajadores a través de
indicadores en la cual se conozca con mayor certeza el tipo de colaboracion que cada uno de estos pueda brindar de acuerdo con sus
conocimientos. Y en cuyo resultado indico que se trabaja con un buen clima de laboral el cual condiciona y propicia el desarrollo de sus
actividades, pero por el contrario se deja de lado el tema de las competencias del talento humano.

Referencia

Marcillo, N. (2014). Modelo de gestion por competencias para optimizar el rendimiento del talento humano en los gobiernos auténomos

descentralizados del sur de Manabi. Trujillo, Perd: Universidad Privada Antenor Orrego.
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Cita textual (fuente, indicar apellido, afio,

¢Como el concepto se

aplicacion que la empresa tenga para
estandarizar procesos y poner en marcha la
maquina productiva de preparacion y
recepcion de pedidos (p.435).

posible seguir con los procesos ya
estandarizados por parte de laempresa.
(Hernandez, 2015).

Nro | Categoria Autor pagina) Parafraseo aplicara en su Tesis? Referencia Link
Seglin PWC (2015), indica que: La gestion de pedido implica PWC. (2015). Manual de | https://g
Gestion de pedidos En el que se reflejan los | intrinsecamente el conocimiento de lo Gestion de pedidos y | oo.gl/dgj
aspectos mas criticos desde la recepcion a la | que el cliente requiere como son la distribucién:  Clientes. | Els
entrega y el cobro final de este. Este | cantidad de productos, la forma de Organizacion Price
subproceso es especialmente sensible por | cémo se entrega el producto, el precio Waterhouse ~ Coopers.
incluir el momento de la verdad ante el | del producto y en que fechas requiere Perd: PWC. Recuperado
Gestion de cliente. Adicionalmente este apartado cubre | dichos pedidos. Asimismo, esta de: https://goo.gl/dgjE1s
1 . PwC la problemética del transporte capilar entrega | gestion de pedidos requiere una Extraido el 15 de agosto
pedidos P X - DR - .
y la logistica inversa, areas especialmente | transmision eficaz y eficiente hacia el de 2018.
sensibles en el entorno de la nueva economia | resto de los procesos, que son el
en la gestion de productos perecederos y | resultado del cumplimento de las
como necesidades de cadena de frio y de | ordenes de pedido, todo esto enfocado
productos / sectores a los que las nuevas | en brindar el mejor servicio que
normativas del reciclado de productos pueden | requiere el cliente (PwC, 2015).
afectarles (p. 4).
Segln Gutiérrez (2009), manifiesta que: Es el principio de un ciclo de Gutiérrez, M. (2009). | https://n
Define de forma totalmente equivalen y | actividades que se han de desarrollar al Redisefios de procesos | 9.cl/71u
haciendo referencia directa al CODP indica | tomar como punto de inicio una del sistema de |y
que actividades han de realizarse tras el inicio | primera actividad, puesto que este planificaciony control de
. de un pedido, este punto surge de forma | punto es natural y no precede a ningdn la produccién de la
Entrada del Miguel . . L i . - . o
2 ) Gutiérrez natur_al al atender_ ql_flujo de me}te_rlales y | otro requisito (Gutiérrez, 2009). |n(!ustr|a _de ingenieria —
pedido Fernandez considerar las posibilidades estratégicas que bajo pedido basado en
" | sederivan de la diferencia entre los lead times las tecnologias de la
competitivo y acumulado (p. 62). informacién. Recuperado
de: https://n9.cl/71uy
Extraido el 27 de agosto
del 2018.
Segun Hernandez (2015), indica que: Es una fase en que se tiene mas en Hernandez, C. (2015). | https://bi
Para la validacién final se tienen en cuenta | cuenta los puntos de caracter comercial Gestion de proveedores | t.ly/2qc
aspectos de tipo comercial y financiero | y financieros que comprenden a Recuperado de: | MWhv
S relacionado con el comprador. El registro de | cliente, como es la propuesta de su https://bit.ly/2qcMWhv
Validacion de - i - - .
3 Carlos la propuesta de pedido y su documentacion | pedido y una documentacion que Extraido el 8 de
pedido Hernandez consiste en registrarla en el formato o la | acompafia a ella, de esta forma es setiembre del 2018.
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Generacion de
Pedido

José
Ignacio
Gonzéles
GO6mez

Segln Gonzales, J. (2002), indica que:

A través de la opcion generar pedido
podremos generar un pedido a proveedores de
forma automatica en funcién de los datos
registrados en los pedidos de los pedidos de
clientes. Ademés, podremos desde aqui
generar un pedido de proveedor para igualar
nuestro stock al maximo o minimo, siempre
de los articulos que estén incluidos en el
pedido de clientes que tomamos como base
(p. 205).

Es la opcién que permite generar el
pedido en base al stock que se maneja
en la empresa, esta misma fase permite
generar pedidos a nuestros
proveedores para lo cual es imperante
verificar la capacidad méaxima o
minima que pueda soportar la empresa.
(Gonzales, 2002).

Gonzéales, J. (2002).
Control y gestiéon del
area comercial y
produccion de la PYME.
Una aplicacion practica
con: SP FacturasPlus y
SP TPVplus Elite 2003.
Disponible en:
https://bit.ly/2MloAuy
Extraido el 20 de octubre
del 2018.

https://bi
tly/2MI
0Auy

Entrega de
pedido

Carlos
Ongallo

Segln Ongallo (2013), manifiesta que:

Es probable que el vendedor entregue
personalmente el producto. Si no es asi el
comercial supervisa dicho proceso. En
algunas empresas de venta directa, el
producto es remitido directamente al cliente,
si bien el comercial o el vendedor es el
responsable ante el seguimiento y llegada a
buen fin de dicho pedido. Durante todo el
proceso y en el periodo de vida util del
producto recién adquirido, el vendedor debe
mostrarse disponible a resolver los problemas
y dudas que puedan sugerir (p. 111).

Para esta etapa se persigue la calidad
puesto que en esta etapa est4 en juego
el valor més importante de la empresa
los cuales son los clientes. El personal
de la empresa se aboca en realizar
seguimiento a todas las Ordenes de
pedido puesto que el producto final
pudiera presentar en su traslado
diferentes accidentes y es labor de la
empresa entrar los productos en tal
forma que fueron solicitados por los
clientes (Ongallo, 2013).

Ongallo, C. (2013). La
reunion de venta,
momento de la verdad.
Disponible en:
https://bit.ly/2prhQlY
Extraido el 2 de octubre
del 2018.

https://bi
t.ly/2prh
Qly

Precisién

Enrique
Garcia
Prado

Segun Garcia (2015), indica que:

Tras haber recibido el pedido en las
instalaciones de la empresa, procede, por
parte del departamento competente, verificar
la precision de este con lo solicitado en el
pedido, tanto en lo que se refiere a cantidad
como a la totalidad de las especificaciones de
este. En el caso de que existiera concordancia
total, se comunicard a la recepcion del pedido
al departamento competente para efectuar el
pago. Si hubiese alguna discrepancia, se
intentara solucionar de forma amistosa con el
proveedor previamente al inicio de un
procedimiento formal de reclamacion (p. 6).

Es una caracteristica y a su vez factor
importante puesto que conlleva estar al
tanto en cuanto detalles referentes a las
ordenes de los pedidos, estos su
cantidad de acuerdo a las presiones con
las cuales fueron solicitados por parte
de la empresa hacia nuestros
proveedores 0 para ser entregados a
nuestros clientes, en el cumplimiento
de este punto radica el rechazo o
aceptacion del pedido, de ser
rechazado impera la forma de buscar
una solucién para poder reponer o ver
la forma para proceder con este
reclamo.(Garcia, 2015)

Garcia, E.  (2015).
Gestion de compras en el
pequefio comercio.
Disponible en:
https://bit.ly/2qix0dz
Extraido el 3 de octubre
del 2018.

https://bi
t.ly/2qix
0dz

Informacion

Enrique
Garcia
Prado

Segln Garcia (2015), indica que:

Répida obtencién de informacion sobre
precios en la red lo que permite obtener
mejores precios en su proceso de compra
obtencién de informacion completa acerca de
las caracteristicas de los productos y servicios
ofrecidos por las distintas empresas lo que
permite comparar la oferta existente en el

Es una caracteristica importante para la
empresa puesto que esta en juego
varios  aspectos como  precio,
productos, clientela, rubros,
competencias, etc. Y si todos estos
datos se tienen a la mano en tiempo
real, se adentra en el mundo del
comercio electronico (Garcia, 2015).

Garcia, E.  (2015).
Gestion de compras en el
pequefio comercio.
Disponible en:
https://bit.ly/2qix0dz
Extraido el 5 de octubre
del 2018.

https://bi
t.ly/2qix
0dz




219

mercado informacién en tiempo real del
Estado de compras realizadas a través de los
registros de las paginas de Comercio
electrénico (p.61).

Exactitud

Juan
Ganivet
Sanchez

Segln Ganivet, S. (2015), manifiesta que:
Las empresas que consigan gestionar la
preparacion de los pedidos con exactitud,
rapidez y con menos costes tendran mas
ventajas con respecto a la competencia, por lo
que es necesario, buscar las técnicas
adecuadas para la preparacion, dependiendo
de la naturaleza de las unidades que se
encuentren almacenadas, asi como de la
actividad de la empresa (p.170).

Para las empresas es imperante la
gestion de sus productos maximizando
tiempos en funcién a la rapidez de sus
procedimientos y minimizando sus
costes para esto se enfoca en la
blsqueda  constante de  hallar
herramientas o tecnologia que apunten
a cumplir con sus estandares (Ganivet,
2015).

Ganivet, S. (2015).
Gestion de pedidos y
stock. Disponible en:
https://bit.ly/35KuTiU
Extraido el 3 de octubre
del 2018

https://bi
t.ly/35K
uTiu

Control

Juan
Ganivet
Sanchez

Segln Ganivet, S. (2015), manifiesta que:

El objetivo de este indicador es el control de
las cantidades de mercancias que lleva mucho
tiempo almacenadas en las instalaciones con
el objetivo de conseguir el menor nimero de
obsoletos posible de forma especifica
controlar las cantidades de existencias que no
estan disponibles para su envio por estar
obsoletas vencidas averiadas deterioradas etc.

El objetivo de este indicador es el control del

tiempo que se mantienen las mercancias
almacenadas en la empresa resulta clave
conocer el tiempo que permanecen los
productos en el centro de distribucion el
indicador establece la proporcion entre las
ventas producidas en el periodo de analisis y
el inventario final (p.130).

Para la empresa es imperante basarse
en procedimientos que le aseguren un
éxito y para ello se buscan un control
para minimizar sus pérdidas los cuales
han de estar en funcién disponer de
productos con menor dafio para evitar
pérdidas, asi también se enfoca en
aquellos productos que estan ligados a
fechas de vencimiento (Ganivet,
2015).

Ganivet, S. (2015).
Gestion de pedidos y
stock. Disponible en:
https://bit.ly/35KuTiU
Extraido el 3 de octubre
del 2018.

https://bi
t.ly/35K
uTiu

10

Preparacion

Amelia de
Diego
Morillo

Segln De Diego, A. (2015), indica que:

La preparacion del pedido es una tarea muy
importante, pues de que se haga
correctamente dependera que nuestro cliente
siga realizando pedidos, y a la vez es la tarea
del almacén que mas tiempo consume y que
tiene unos costes asociados mas elevados. No
hay una técnica concreta que considere la
mejor para la preparacion de pedidos y que a
la vez minimizar los gastos, obviamente, cada
empresa dependiendo de sus capacidades y
actividad, realiza una combinacion de
técnicas para conseguir la maxima eficacia
(p.55).

La preparacion de un pedido es un
factor que esta ligado a la forma de
operar en una empresa, pero también es
el fin de cada empresa mejorar estas
formas ya sea valiéndose de técnicas 'y
capacidades para cumplir este objetivo
(De Diego, 2015).

De Diego, A. (2015).
Gestion de pedidos y
stock. Disponible en:
https://bit.ly/2vOfuQu
Extraido el 5 de octubre
del 2018.

https://bi
t.ly/2vO
fUQu
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11

Disponibilidad

Juan
Ganivet
Sanchez

Segln Ganivet, S. (2015), manifiesta que:
Por un lado, los inventarios de compras tienen
como objetivo mantener un nivel de
existencia es adecuado para satisfacer la
demanda de los clientes. Por otro lado, los
inventarios de almacén deben ser controlados,
deben tener como objetivo que sea el
adecuado para su total disponibilidad y han de
coincidir con los registros informaticos. la
adecuada alineacion posibilita una alta
disponibilidad de mercancias para satisfacer
la demanda del cliente y permite al area de
compras planificar adecuadamente sus
gestiones (p.309)

Para las empresas la disponibilidad es
un factor y un objetivo importante,
puesto que radica en el conocer las
existencias que estan disponibles en la
empresa, estas  existencias  son
evaluadas a través de continuos
inventarios los cuales arrojan una
exactitud que debe de ser corroborada
con los registros  informaticos
(Ganivet, 2015).

Ganivet, S. (2015).
Gestion de pedidos y
stock. Disponible en:
https://bit.ly/35KuTiU
Extraido el 3 de octubre
del 2018.

https://bi
t.ly/35K
uTiu

12

Calidad

Joaquin
Membrado
Martinez

Segn Membrado, J. (2013), indica que:

La serie de normas ISO 9001/2/3 han
permitido la certificacién por 32 parte de
sistemas de calidad, lo que ha dado lugar a un
aumento de confianza de recibir productos y
servicios conforme a los requisitos acordados
con el cliente. Pero en nuestra opinion, lo mas
importante ha sido el cambio de cultura que,
para muchas organizaciones, apuesto la
adopcion de sistemas de calidad, un paso
importante para la mejora de la gestion
(p.151).

Para las empresas la calidad es un
factor que le ayuda a cumplir ciertos
estandares con los cuales se ha
propuesto desarrollar sus actividades,
estos estandares buscan que la empresa
desempefie cada actividad en funcién a
normas, reglas los cuales siguen ciertos
pardmetros  y/o procedimientos
(Membrado, 2013).

Membrado, J. (2013).
Metodologias avanzadas
para la planificacion y
mejora. Disponible en:
https://bit.ly/3512w58
Extraido el 28 de agosto
del 2018.

https://bi
t.ly/3512
w58

13

Documentacién

Sergi
Flamarique

Segln Flamarique, S. (2018), indica que:

La documentacion es una parte importante en
los flujos de la mercancia ya que contiene
informacion del producto del remitente y el
receptor se puede englobar en dos grandes
grupos la informacion que va en el producto
y hacia incluida en el envase o en el embalaje
la documentacion que acompafia a la
mercancia durante el trayecto en la cadena de
suministros hasta el cliente final (p.194).

Para la empresa la documentacién es
una forma de mantener cada producto
y/o procedimiento mapeado, ya que se
maneja  mercaderia  donde la
documentacion esta ligado con el
remitente y el receptor, como también
documentacién que solo es referente
en los embalajes de la mercaderia
(Flamarique, 2018).

Flamarique, S. (2018),
Manual de gestion de
almacenes.  Disponible
en: https://bit.ly/32r7ws]
Extraido el 28 de agosto
del 2018.

https://bi
t.ly/32r7
wsJ
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NIo Elemeptgs ¢Cual/Qué es? Allior Cita tex_tual (f~uentg, i_ndicar Parafraseo ¢Cé.mo fel conceptq se Referencia Link
metodoldgicos apellido, afio, pagina) aplicara en su Tesis?
Segln Bricefio, J. Cafiizales, B. | La metodologia holistica para | La buasqueda de la | Bricefio, J., Cafizales, | https://goo.
Rivas, Y. Lobo, H. Moreno, E. | un mejor enfoque de las cosas, | informacion aporta | B., Rivas, Y., Lobo, H., | gl/pdMHY
Velasquez, I. y Ruzza, 1. (2010), | indica que deberia analizarse el | logros a los objetivos | Moreno, E., Veldsquez, | B
indica que: todo de tal manera que pueda | que se plantea realizar. l., & Ruzza, I. (2010). La
Etimolégicamente el holismo | ser  visible todas las holistica y su articulacion
representa “la practica del todo” | caracteristicas que no lo sean con la generacion de
Bricefio, o “de la integralidad”, su raiz | cuando se realiza un estgdio de teorias. Recuperado de
Caiiizales, h‘olo‘s, procede del griego y Ias_partes, e_l tod.0 pe_*r,mlte una https:{/goo.gl/deHYB
Rivas significa  “todo”, “integro”, | mejor . V|suaI|.zaC|0n de Extraido el 25 de agosto
. . ' “entero”, “completo”, y el sufijo | casuisticas particulares que del 2018.
1 Sintagma Holistico Lobo, . . . o
Moreno ismo se _emplea para designar | funcionan en una relacion mas
. una doctrina o practica. Por esta | global, estas técnicas de estudio
Velasquez ) e - . -
y Ruzza, razén la hol’lstlca es_def,m!da responden mejor a la rez'a1||d~ad
como un fendémeno psicoldgico | de las cosas  (Bricefio,
y social, enraizado en las | Cafizales, Rivas, Lobo,
distintas disciplinas humanas y | Moreno, Veldsquez y Ruzza,
orientada hacia la busqueda de | 2010).
una cosmovision basada en
preceptos comunes al género
humano
Segln Bryman, A. (2007), El discurso de estos dos | Para el presente | Bryman, A. (2007). | https:/bitl
indica que: estudios implica de una parte la | enfoque  mixto se | Barriers to integrating | y/21Yrx20
Este articulo destaca en primer | realizacion de preguntas de | utilizardn  diferentes | duantitative and
lugar las raices del | investigacion para referirse al | herramientas como gglzjmg:we of resf\;ii';(cehd
interpretativismo que se | método particularista y de otro | encuestas y entrevistas Methods Research.
remontan a la historia antiguade | lado esta el enfoque universal | de modo que puedan | Recuperado de:
la filosofia. Luego discute el | que indica el uso del método | ayudar tener una idea | https:/bit.ly/21Yrx20
. Alan concepto de interpretativismo y | mixto en todo momentosin que | mas clara sobre el | Extraido el 20 de agosto
2 Enfoque Mixto B . . - - . s del 2018.
ryman ofrece un comentario critico | los objetivos de lainvestigacion | problema que se ha
sobre la construccion de Weber | transgredan la esencia | planteado.
de tipos ideales para ayudar a | (Bryman, 2007).
explorar el mundo social
contemporaneo. Luego, el
documento analiza el concepto
de "verstehen" y explica cémo
puede contribuir a nuestra
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comprension de los fenémenos
del mundo social.
SegUn Hurtado, J. (2000), indica | De acuerdo con estudios | La investigacion | Hurtado, J.  (2000). | https://bit.]
que: holisticos proyectivos algunos | proyectiva aporta | Metodologia de la | y/33D5Mgf
La investigacion proyectiva | autores refieren que la | mejores propuestas al | Investigacion Holistica.
tiene que ver directamente con | planificacion es la prevenciéna | proyecto ya que la | 3era Ed. Recuperado de:
la invencion, pero también con | sucesos o hechos futuros que | gestion documentaria | https:/bit.ly/33D5Mgf
los procesos de planificacién. | puedan ser estudiados con | busca soluciones | Extraido el 20 de agosto
De hecho, en palabras de Simén | antelacién, define que la | innovadoras en el | del 2018.
es capaz de disefiar “todo aquel | planificacion ~ de  hechos | campo de la tecnologia
que concibe unos actos | sucesivos, trazan una direccion | de la informacion.
Jaqueline destinados a  transformar | especifica para realizar una
Tipo Proyectiva Hurtado de | situaciones existentes en otras” | serie de analisis que conduzcan
Barrera En efecto, la investigacion | hacia un resultado deseado.
proyectiva trasciende el campo | Entonces la proyeccién se
del “como son” las cosas, para | caracteriza ~ por  englobar
entrar en él “como podrian o | aspectos como la creatividad, la
como deberfan ser”, en términos | inventiva, la investigacion, la
de necesidades, preferencias o | imaginacién;  todas  estas
decisiones de ciertos grupos | caracteristicas enfocadas en
humanos (p. 326). crear soluciones para posibles
hechos  futuros  (Hurtado,
2000).
Se indica que el nivel sera el Hurtado, J. (2000). https://bit.1
nivel comprensivo, el cual Metodologia de la y/33D5Mgf
esltud_la del acontemmletnto Investigacion Holistica.
relacion n I
Jaqueline aecgrﬁtgci?nic:entos, C(?entro dz Srs; Sera Ed. Recuperado de:
Nivel Comprensivo | Hurtado de todo, orientdndose en las https://bit.ly/33D5Mgf
Barrera relaciones de causalidad que Extraido el 20 de agosto
afectan al fenémeno, que del 2018.
permitira explicar el fenémeno,
predecir los efectos y proponer
una solucién (Hurtado, 2000).
Cesar Segun Bernal (2010), indica Los  métodos inductivos, | Se usard el método | Bernal, C. (2010). | https://bit.l
Bernal que: deductivo son la conclusion de | inductivo  deductivo, | Metodologia de la | y/2J31Yil
Este método de inferencia se | comprobar y validar los cuales | correspondiente a los | investigacion: para
basa en la I6gica y estudia | facilitan la solucion particular | estudios de investigar la | administracion;
hechos particulares, aunque es | d¢ los fenomenos. Para tal | holistica. El andlisis del | economia; humanidades
) Inductivo deductivo en un sentido (parte efectq el uso de Ios_ metodqs feno_meno, suceso |y ciencias sociales. (3ra.
Método deductivo de lo general a lo particular) perml_te un planteaml_er_lto mas | particular que valida | Ed.). Colombia:
e inductivo en sentido contrario | @Propiado para una vision mas | este meétodo, de acuerdo | Pearson. Recuperado de:
(va de lo particular a lo general) global (Bernal, 2010). con la finalidad _(,ie https:{/bit.ly/2J3IYi1
(p. 60). llegar a una conclusion | Extraido el 20 de agosto
general para aplicarlo | del 2018.
en la solucion de los
problemas.
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Segin  Gémez, M. (2006), | La poblacién esel grupotal que | En la presente | Gémez, M. (2006). | https://bit.]
_ indica que: comprende a los individuos | investigacion la | Introduccién a la | y/3501Ufu
E Total, de Una investigacion no sera mejor objetos o las medidas’q_ue poblacién en la empresa _metod_olog'l'g Qe ,_Ia
3 trabajadores. por tener una poblacién més guarqan una caracterllstlca borde_a los 150 | investigacion cientifica
s grande; la calidad de un trabajo | comdn entre todas (Gomez, | trabajadores de acuer_do 1%ed. Re_cuperado de:
S Marcelo M. | astriba en delimitar claramente | 2006). con es_tudlos https:{/blt.ly/350IUfu
% Gomez la poblacion coherentemente eStadIStIC?S realizados | Extraido el 21 de agosto
a con los objetivos del estudio, y en el afio 2015 por | del 2018.
= Total, de de manera que permite permita Digemid, la cual desde
3 | directivos. responder a las preguntas de ya es una poblacion
investigacion (p.110). considerable.
Segin  Gbémez, M. (2006), | La muestra es la representacion | Para esta investigacion | Gémez, M. (2006). | https:/bit.l
indica que: de una poblacién, en un | la muestra que se tom6 | Introduccién a la | y/350I1Ufu
Para un enfoque cuantitativo la | determinado porcentaje paraen | fue treinta trabajadores | metodologia ~ de  la
_ muestra es un grupo de la la cual se u_t/|I|2a para realizar | y tres administrativos | investigacion C|ent|_f|ca
< 30 o L una coleccion de datos de | con mayor | 1%ed. Recuperado de:
S | trabajadores. poblacion de interés que Se | aouerdo con lo que ese plantea | conocimiento, puesto | https://bit.ly/3501Ufu
o define » 0 delimita | jnvestigar, estudiar y/o conocer | que la poblacion total | Extraido el 21 de agosto
matematicamente 'y que | (Gémez, 2006). de la empresa esta | go| 2018.
. estadisticamente representativa dentro de los ciento
= Marcelo M. | (p.110). cincuenta trabajadores.
é Goémez
Para el enfoque cualitativo la
muestra puede ser una unidad de
_ andlisis o un grupo de ellas
= 3 directivos. sobre las cuales se habran de
© recolectar datos sin  que
necesariamente sean
estadisticamente representativas
(p-110).
Segun Hurtado, J. (2000), indica | La unidad de andlisis estd | investigacion las | Hurtado, J. (2000). https://bit.l
8 g _ Jaqueline que: . formada individuos que forma | unidades informantes | Metodologia de la y/33D5Mgf
8 s E Colabores Hurtado de La recoleccion de los datos parte de la muestra, del cual se corr(_esponden a _Ia Investigacién Holistica.
2 g 3 corresponde al paso por los | obtiene los  datos mas | técnica cuantitativa 3era Ed. Recuperado de:
S E Barrera diferentes  estadios y al | felevantes necesarios que | donde los trabajadores =d. Reeup :
- permite conocer cudles son los | pertenecientes a la https://bit.ly/33DSMgf




224

cumplimiento de cada uno de
los objetivos especificos en ese
sentido  posiblemente  serd
necesario aplicar instrumentos y
recoger datos para cada objetivo

fenémenos que afectan a las
empresas, para este caso ayuda
a entender una parte de los
problemas que la empresa en
estudio pudiera estar
desarrollando. La unidad de

muestra  son treinta
personas, asimismo
para la técnica

cualitativa se ha
considerado como
unidad informante a un

Extraido el 20 de agosto
del 2018.

consideradas investigaciones no
experimentales transversales o
transeccionales descriptivas 0
correlacionales-causales, ya que
a veces tienen los propoésitos de
unos u otros disefios y a veces de
ambos (p.159).

E Directivos especifico (p.167). analisis pertenece al contexto y | grupo de tres personas,
O cuenta con ciertas
caracteristicas que se desean
investigar, la unidad de analisis
mediante su participacion hace
posible conocer de forma mas
completa los fenémenos que
atraviesan (Hurtado, 2000).
Segln Hernandez, R. | La entrevista es una técnica | Para esta investigacion | Hernandez, R. | https://bit.l
Fernandez, C. Baptista, M. | utilizada generalmente como | se da por hecho que las | Fernandez, C. Baptista, | y/2KulRKo
(2014), manifiestan que: | un intercambio de palabras con | técnicas permiten la | ny (2014), Metodologia
Se define como una reunion !a fmal_lfiad de recopllgr _recopllac_l(’)n de la de la investigacion. sexta
para conversar e intercambiar | informacion entre dos o mas | informacion sean estos o )
informacion entre una persona | personas donde unas hacen de | recabados por | edicion. Recuperada de:
= (el entrevistador) y otra (el | entrevistador, mientras que | diferentes medios | https:/bit.ly/2KuIRKo
§ Encuestas entrevistado) u otras | otras realizan el papel de | encuestasy entrevistas. | Extraido el 25 de agosto
O (entrevistados). En el UGltimo | entrevistado (Rodriguez vy del 2018.
caso podria ser tal vez una | Valldeoriola, 2014).
pareja 0 un grupo pequefio como
o | e 2 Ea0 08 | 6 e e et et
Herndndez. | través de las  preguntas ’y defmldq un dlal_qgo donde se
@ ' | respuestas se logra una cruza informacion entre un
2 Carlos S . entrevistador y un entrevistado
S Fernandez comunicacion y la construccion del producto de este dialogo se
3 '
= i conjunta ~ de  significados ede obtener informacién
Maria respecto a un tema (p. 403). pu
Baptista importante sobre ~un
Las encuestas de opinién son determmado tema (Hernandez,
consideradas  por  diversos Femandez y Baptista ,2014).
autores como un disefio o
E Entrevistas método.16 En la clasificacion
o de la presente obra serian
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Segln Hernandez, R. | Para la recoleccion de datos se | Tanto para los | Hernandez, R. | https://bit.|
Ferndndez, C. Baptista, M. | usa cuestionarios especificos | instrumentos Fernandez, C. Baptista, | y/2KulRKo
(2014), manifiestan que: que posibiliten recabar | cuantitativos Y | M. (2014), Metodologia
Roberto Se utilizan |nstrumentgs'que han !nformamon a través de ct_JaIltatlvos, se ut_lllzan de la investigacion. sexta
i demostrado ser validos y | instrumentos (encuestas) que | diversas herramientas " )
_ Hernandez, | confiables en estudios previos o | miden las variables en una | que posibilitan obtener edl(:lon._Recuperada de:
£ Carlos se generan nuevos basados en la | investigacion durante el trabajo | informacion a través de | https:/bit.ly/2KulRKo
a Fernandez, | revision de la literatura y se | en campo (Hernandez, | las descripciones que | Extraido el 25 de agosto
Maria prueban y ajustan. Las | Ferndndez y Baptista, 2014). los entrevistados | del 2018.
Baptista preguntas, items o indicadores pudiesen aportar a la
utilizados son especificos con investigacion,  puesto
posibilidades de respuesta o que estos estan
categorias predeterminadas demostrados que son
o (p12) vélidos y confiables.
= Segln Hernandez, R.
10 g Fernandez, C. Baptista, M.
=2 (2014), manifiestan que:
2 El  investigador es el
instrumento de recoleccién de
Roberto los d_atos, se auxilia de diversas
i técnicas que se desarrollan
Hernandez, | qyrante el estudio. Es decir, no
= Carlos se inicia la recoleccion de los
3 Ferndndez, | datos con instrumentos
Maria preestablecidos, sino que el
Baptista investigador ~ comienza  a
aprender por observacion y
descripciones de los
participantes y concibe formas
para registrar los datos que se
van refinando conforme avanza
la investigacion. (p.12)
Segln Hernandez, R. | Para el anélisis de los datos | Se procedié a analizar | Hernandez, R. | https://bit.l
Fernandez, C. Baptista, M. | cuantitativos se vale de las | tres items mediante una | Fernandez, C. Baptista, | y/2KulRKo
Roberto (2014), manifiestan que: transformaciones tanto de los | tabla de frecuencias y | \j (2014), Metodologia
» Hernandez En la actualidad, el analisis | valores numéricos, asi también | porcentajes, asimismo, de la investigacio
3 - oo - - , e gacion. sexta
5 Sampieri, cuantitativo de los datos se lleva | de las variables que se analizan | se construy6 un grafico .y )
2 £ | pi i Carlos a cabo por computadora u | en las constantes, las gréficas, | de barras que aporto | €dicion. Recuperada de:
11 ° § lagnostico Fernandez ordenador. Ya casi nadie lo hace | las funciones como también los | una mejor apreciacion | https:/bit.ly/2KulRKo
2 G | Cuantitativo. Colladoy | de forma manual ni aplicando | modelos que se planteaevaluar. | del — escenario  y | Extraido el 25 de agosto
g Pilar formulas, en especial si hay un | (Hernandez, Fernandez vy | finalmente se procedid | del 2018.
< Baptista volumen considerable de datos | Baptista, 2014). con la interpretacion de
Lucio (p.272). los datos que se
obtuvieron del anélisis.
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Segln Hernandez, R.
Ferndndez, C. Baptista, M.
(2014), manifiestan que:

Las etapas constituyen mas bien
acciones que efectuamos para
cumplir con los objetivos de la
investigacion y responder a las
preguntas del estudio; son
acciones que se yuxtaponen,
ademés de ser iterativas o
recurrentes (p.396).

La investigacion cualitativa
apuntara a ver qué tipo de
conclusiones fueron halladas
producto del anélisis de los
objetivos de estudio sean estos
de caracter textual, narrativo y
simbélico (Hernandez,
Fernandez y Baptista, 2014).

Para el andlisis de datos
cualitativos se utilizo la
herramienta Atlas.ti que
permiti6 un  mejor
estudio en base a
cddigos y diagramas
que permitian  una
mejor lectura de los
resultados  obtenidos
posterior a la
transcripcion  de las
respuestas de  los
entrevistados.

= Diagnostico
> . .

O cualitativo.
§ Diagnostico
s final

Segln Hernandez, R.
Ferndndez, C. Baptista, M.
(2014), manifiestan que:

Los métodos mixtos
caracterizan a los objetos de
estudio mediante ndmeros y
lenguaje e intentan recabar un
rango amplio de evidencia para
robustecer y expandir nuestro
entendimiento de ellos (p.537)

La investigacion mixta se vale
de la triangulacién de los datos,
puesto que utiliza diferentes
enfoques  cuantitativos vy
cualitativos los cuales apuntan
a confirmar o corroborar los
resultados del trabajo de la
investigacion de campo y
validarlo en forma cruzada
(Hernandez, Fernandez vy
Baptista, 2014).

Se procedié con una
nueva triangulacion
entre los resultados
cuantitativos obtenidos
del cuestionario y los
resultados cualitativos
obtenidos de la
conclusién del Atlas.ti,
los cuales permitieron
conocer y esclarecer
aln mas el panorama de
las causas que
afectaban directamente
al problema en estudio.
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Construccion de la categoria problema

Teoria de los recursos

Teoria de inventarios
humanos

Personal Inventarios

Propuesta de una aplicacion movil para la gestion de pedidos en una empresa de productos farmacéuticos, 2019.



