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1. INTRODUCCION

1.1. Antecedentes

La Farmacéutica Merck es una empresa Alemana la cual se encuentra en el mercado Ecuatoriano
desde hace unos 35 afios, esta empresa se encarga de la venta de medicinas, vitaminas,

biotecnologia y muchas mas aplicaciones en el campo de la medicina y la quimica farmacéutica.

Las ventas se realizan a través de los visitadores médicos y bioquimicos, los cuales realizan
ventas de medicamentos, equipos de quimica, la entrega de muestras médicas y promocionales
médicos; se les presenta una ruta semanal para realizar las ventas y visitas, para asi planear el

pago de comisiones en metas cumplidas.

Todo esto lo realiza a través de las agendas electronicas que tienen cada uno de los visitadores y
semanalmente lo actualizan en las bases de datos de la empresa para los registros de las proximas
semanas. Los datos ingresados de ventas médicas, prescripciones médicas, promocionales y
demas, se los prepara de manera manual, para que a través del Dash Board o Tablero Gerencial
que estd estructurado en Excel y que presenta reportes de ventas de los productos en graficos
estadisticos y demas resultados que permiten a la Gerencia analizar el desarrollo de los productos
en el mercado y frente a otras farmacéuticas. El inconveniente es que los registros de los datos
referentes a ventas se los realiza manualmente para presentar los reportes al area gerencial y €éstos

no siempre estan al dia y contienen la informacioén necesaria para tomar decisiones claras y a



tiempo, esto repercute a los informes que se los presenta a los gerentes de producto de cada una
de las lineas de venta. Por lo cual se pretende realizar una aplicacién que permita presentar de
manera automatica los reportes estadisticos y tableros informativos los cuales permitiran a los
gerentes tomar decisiones para mejorar las ventas frente a la competencia. Para explicar el

manejo actual de los reportes de ventas a través del Tablero Gerencial se adjunta el ANEXOL1.

1.2. Planteamiento del Problema

A través de verificar los procesos de ventas que se presentan en la farmacéutica y las
herramientas que al momento utilizan los analistas de mercado, gerentes de producto, para

presentar los reportes y resultados de ventas detallaremos las siguientes interrogantes:

1.- (Los reportes y resultados estadisticos que se presentaran de forma automadtica a través del
sistema informatico que se pretende realizar, permitird tomar decisiones adecuadas para mejorar

las ventas?

2.- (El sistema permitira llevar un control mas eficiente de los procesos de ventas frente a la
competencia y coordinar los procesos adecuados que deben realizar los visitadores para realizar

las ventas y prescripciones médicas?

3.- (Llevar un control mas adecuado de la cobertura de visitas realizadas por los visitadores a

médicos, permitird mejorar los procesos de ventas?

4.- ;Los costos de procesamiento se mejoraran para beneficio de la empresa?



1.3. Sistematizacion

1.3.1. Diagnostico

»  Merck ocupa alrededor de 2 personas en el Area de Inteligencia de Mercado, que se encargan
de preparar mucha de la informacion que se procesa con las ventas de productos,
prescripciones y cobertura de los visitadores de manera manual, lo cual retrasa las
proyecciones de ventas.

 Por otra parte los analistas de mercado en el Area de Inteligencia de Mercados recolectan la
informacion de ventas y visitas médicas sin ninguna aplicaciéon automatizada que sirva de
apoyo para su registro. Debido a éstos factores, la informacion que se genera muchas veces
no estd tan actualizada, produciendo desfases en los reportes a gerencia lo cual crea ciertos
inconvenientes como la falta de control de registros de productos, el registro de visitas segin
las rutas de los visitadores médicos, falta de informacion en la venta de medicamentos y las
prescripciones médicas realizadas por los médicos de la comunidad.

» Los costos operativos que tiene la compaiiia al ocupar capital humano son muy altos ya que
es necesario contar con un equipo capacitado para el desarrollo de un correcto manejo de los
reportes y proyecciones de ventas. El analisis de Costos operativos adjunta se en el ANEXO 2.

* Las ventas se ven en parte afectadas ya que al no tener una informacién constantemente
actualizada en el tablero gerencial, los reportes que ¢l mismo genera, no estan completos, lo
cual crea inconvenientes en la Gerencia a la hora de tomar decisiones estratégicas frente a las

ventas que presenta la competencia.



La cobertura de los visitadores es presentada en reportes manuales que al momento del
registro ocupan una gran cantidad del tiempo adicional del personal de Inteligencia de
Mercado, que de acuerdo a nuevas estimaciones de la compaiiia, tendran que ser actualizados

quincenalmente, lo cual llevard mas tiempo en la estructuracion de los reportes.

1.3.2. Pronostico

Mantener los procesos de registro de reportes estadisticos de ventas de manera manual en las
condiciones actuales, seguira trayendo demora en los reportes de ventas, prescripciones
médicas, promocionales y comparativas de la competencia.

Mantener el registro manual de los analistas de mercado en el campo de ventas, disminuird
las ventas en general ya que no existira un correcto manejo de reportes y controles necesarios
para el desempeiio normal de las funciones por parte de supervisores y gerencia. Por tal
motivo la entrega de los informes para la toma de decisiones al Area Gerencial, no mejorara
las proyecciones de ventas. Asi, de ésta forma, el aporte en mejora del desarrollo competitivo
se vera afectado en las ventas de productos médicos.

Al no reducir los costos operativos se incrementaria de manera paulatina los gastos de la
empresa debido a que se necesitara mds capital humano conforme exista crecimiento
organizacional.

La empresa necesita mejorar en el mercado competitivo de las Farmacéuticas, por lo tanto se

estima que mantener los procesos de registro de reportes estadisticos en las condiciones



actuales seguird trayendo demora en los reportes de ventas comparativos de la competencia,
prescripciones médicas y los reportes de cobertura de la fuerza de ventas.

* La empresa necesita automatizar el sistema de reportes de cobertura médica ya que de lo
contrario afectara en el desempefio de supervisores en cuanto a cumplimiento de cuotas que

debe tener la fuerza de ventas en referencia a las proporciones de visitas realizadas.

1.3.3. Control de Pronostico

Construir una aplicacion que permita generar los reportes y proyecciones de ventas estadisticos a
ser presentados, de una manera rapida y eficiente para asi disminuir los tiempos de registro de
informacion en ventas, prescripciones médicas, cobertura de visitadores y demas. Dando como
resultado la obtencion de reportes estadisticos mas actualizados con la informacidon necesaria
segun las necesidades del usuario final, que generara ayuda en la toma de decisiones para mejorar
las estrategias de ventas por parte del area de gerencia de productos, supervision de la fuerza de

ventas e inteligencia de mercado.

Los beneficios que se tendran con la implementacion del sistema se detallan a continuacion:

* Preparar la informacion de los reportes de una forma mas rapida y eficiente que mejore
consecutivamente los tiempos en el desarrollo de la presentacion de los reportes.

* Mejorar el analisis de la informacion proveniente de las ventas tanto de los productos de
la compaifiia frente a los de la competencia, con lo cual el area de Gerencia de Linea de

Productos se beneficiard de una mejor toma de decisiones en ventas.



* La supervision del area de fuerza de ventas tendrd un mejor control del sistema de
cobertura de sus visitadores estructurando resultados adecuados frente a las exigencias del
departamento.

* Obtener reportes automatizados generard un mejor desempefio en las funciones del

departamento de inteligencia de mercados.

1.4. Objetivos

1.4.1. Objetivo General

Construir una aplicacion que permita generar y entregar de manera automatica los reportes,
proyecciones de ventas de productos médicos, prescripciones medicas y cobertura de los
visitadores, a través del sistema de Tablero Gerencial. Los reportes se presentaran por medio de
tablas dinamicas y graficos estadisticos para una mejor comprension del proceso de ventas que se

realiza.

1.4.2. Objetivos Especificos

v Generar los reportes, proyecciones de ventas y prescripciones con un rango de fechas
o periodos establecidos por la Gerencia.

v' Automatizar el ingreso de los datos de ventas a través del sistema que se realizara.



v" Optimizar el control de las labores realizadas por la fuerza de ventas a través de los
supervisores y reportes de cobertura médica.

v Presentar los productos de la competencia, para ser comparados en ventas por
productos de la compaiiia.

v' Llevar el registro total de ventas de los demas laboratorios a fin de presentar un

ranking trimestral de los diez mejores laboratorios en ventas.

1.5. Justificacion

1.5.1. Justificacion Teorica

La justificacion propuesta busca analizar la dificultad que existe de no poder conocer un reporte
inmediato del proceso de ventas, prescripciones médicas y cobertura en visitas de la fuerza
comercial de ventas, por lo cual se decide crear un sistema que permita y facilite reportes
estadisticos inmediatos para ayudar a realizar una planeacion estratégica efectiva dentro de la

organizacion.

Al momento se espera realizar el proyecto aplicando las diferentes teorias que nos permitiran
desarrollarlo de una manera concreta y eficaz, las teorias que vamos a utilizar las describiremos
haciendo referencia al proyecto que permitird ayudar a la solucion de los problemas que se

presentan. Las cuales tendran una breve descripcion a continuacion:



Modelos Econémicos: Estos modelos econdmicos que presentaremos nos permitiran tener una

mayor comprension del mercado de las ventas en oferta y demanda frente a la competencia.

Los modelos econdmicos que tomaremos como teoria para el desarrollo y apoyo tedrico de la

tesis son:

* Simples

Elasticidades

* Complejos

Regresiones y modelos simultdneos

* M¢étodos lineales de estimacion por minimos cuadrados

Regresion Lineal Simple: Esta teoria nos permitird desarrollar a través de la regresion muestral
de determinados valores “a” y “b” a partir de una muestra en el mercado seleccionado especifico
permitiéndonos solucionar problemas comunes en los negocios. A través del desarrollo de la

misma por las tablas de regresion lineal nos permitird crear las graficas representativas de ventas

en dispersion y regresion estimada.

Método de los Minimos Cuadrados: El procedimiento mas objetivo para ajustar una recta a un
conjunto de datos presentados en un diagrama de dispersion se conoce como "el método de los

minimos cuadrados". La recta resultante presenta dos caracteristicas importantes:

1. Es nula la suma de las desviaciones verticales de los puntos a partir de la recta de ajuste



Y(Y--Y)=0.
2. Es minima la suma de los cuadrados de dichas desviaciones. Ninguna otra recta daria una suma

menor de las desviaciones elevadas al cuadrado (Y- - Y)? — O(minima).

El procedimiento consiste entonces en minimizar los residuos al cuadrado Ci?

- i
L

2 s ve o) [Reemplazando ! nos queda:
yci=y(r-f)
ZE'_I.E — Z[}"} (a .’u‘}]l

La obtencion de los valores de a y b que minimizan esta funcidn es un problema que se puede
resolver recurriendo a la derivacion parcial de la funcion en términos de a y b: llamemos G a la

funcion que se va a minimizar:

G= X(v—a—bx)

Tomemos las derivadas parciales de G respecto de a y b que son las incognitas y las igualamos a
cero; de esta forma se obtienen dos ecuaciones llamadas ecuaciones normales del modelo que
pueden ser resueltas por cualquier método ya sea igualacion o matrices para obtener los valores

deayhb.

G= X(v—a—bx)y

Derivamos parcialmente la ecuacion respecto de a

(s

d

=EZ['.1' a—hbx) (=1)=0



Primera ecuacion normal

Derivamos parcialmente la ecuacion respecto de b

dy
b

=EE{_5' a—bx) (—x)=0

23 (v—a-bxy(x) =0

[

(v—a—bx)(x)=0

> (xy —ax —bx?) =0
>Ny -arx+brx? =0

XV = apx + b2’

—

. . . . 1
Los valores de a y b se obtienen resolviendo el sistema de ecuaciones resultante.

Segunda ecuacioén normal

10

'Bibliografia seleccionada de: Mendelhall, William y Sincich. "Probabilidad y estadistica para ingenieria y ciencias",

Edit. Prentice may. México. 1997.
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Base de Datos: La estructura y disefio de la base de datos, adecuado y realizado completamente,
nos permitira tener una aplicacion que procese datos de manera eficiente y adecuada a las

necesidades del negocio.

Programacion Orientada a Objetos 0 “POO”: Es un paradigma de programacion que usa
objetos y sus interacciones, para disefar aplicaciones y programas de ordenador. Est4 basado en

varias técnicas, incluyendo herencia, modularidad, polimorfismo y encapsulamiento.

Un objeto es en realidad un conjunto de funciones y procedimientos, todos ellos relacionados con
un determinado concepto del mundo real. Los objetos son entidades que combinan estado

(atributo), comportamiento (método) e identidad:

« El estado esta compuesto de datos, serd uno o varios atributos a los que se habran
asignado unos valores concretos (datos).

+ El comportamiento estd definido por los procedimientos o métodos con que puede
operar dicho objeto, es decir, qué operaciones se pueden realizar con él.

« La identidad es una propiedad de un objeto que lo diferencia del resto, dicho con otras
palabras, es su identificador (concepto andlogo al de identificador de una variable o una

constante).

La programacién orientada a objetos, expresa un programa como un conjunto de estos objetos,
que colaboran entre ellos para realizar tareas. Esto permite hacer los programas y médulos mas

faciles de escribir, mantener y reutilizar.?

2 WIKIPEDIA, 2005 Definicion de la Web de POO: http://es.wikipedia.org/wiki/Programacién_orientada a_objetos.
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Proyecciones de Ventas: La proyeccion de las ventas nos permitira ver como una proyeccion de
la demanda por ese bien y la participacion de la empresa en el mercado, permitiendo analizar los
productos que maneja la compaiiia y como se comporta su proceso de ventas en el mercado que

se encuentra la compaiiia frente a la competencia.

Prondsticos de Ventas: Los pronosticos se basan en una estimacién o desarrollo de un nivel
esperado de ventas en una empresa, de la linea de productos o marcas de productos abarcando, un

periodo de tiempo determinado.

Estos prondsticos los expresaremos a través de unidades fisicas de productos y unidades
monetarias lo cual nos permitira tener un estimado de las ventas al area de gerencia en las fechas

y lugares preestablecidos.

1.5.2. Justificacion Metodologica

Para gestionar la obtencion de la informacion mas importante para la creacion de este proyecto se

utilizaran las siguientes metodologias:

Como base para el desarrollo del proyecto nos apoyamos en la investigacion descriptiva, ya que
mucha de la informacién que hemos recolectado nos ha permitido analizar y sefalar las
caracteristicas especificas de las ventas, entrega de prescripciones y cobertura de los visitadores,
que se realizan en la Empresa Farmacéutica, de esta manera ordenar y agrupar mucha de la

informacidén que se recolecta para asi tener la base para sistematizar dichos procesos. Para este



13

analisis se ha tomado el método de investigacion Deductivo, el cual nos permite analizar
detalladamente de los procesos generales de ventas que se realizan en la Farmacéutica, con lo

cual se pretende llegar a una conclusion especifica que sera en este caso el sistema de reportes.

Para el desarrollo informatico del proyecto utilizaremos la metodologia orientada a objetos ya
que nos permite describir a través de sus clases como los objetos que se manejan en la vida real.
En lo que se refiere al proceso de desarrollo del proyecto, utilizaremos la disciplina de
administracion del proyecto, Microsoft Solution Framework (MSF) ya que tiene una estructura
solida establecida de manera interactiva e incremental, permitiendo un constante flujo en los

procesos de desarrollo del proyecto.

1.5.3. Justificacion Practica

De esta forma, con los resultados de esta investigacion nos permite llevar a cabo una
sistematizacion de estos procesos para asi generar una aplicacion de software que enfoque el
registro de dichos procesos con lo cual podremos llevar un control de las ventas de los productos
de la compafiia y los que se encuentran frente a la competencia, prescripciones médicas y
cobertura de la fuerza de ventas. Los resultados se presentardn también en registros y reportes
estadisticos que generaran la aplicacion con informacidon necesaria para el control y toma de
decisiones en el Area Gerencial de Linea de Productos ya que de esta forma los balances

estadisticos presentados seran la base de apoyo en el desarrollo de las ventas. Y en lo referente a
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la supervision de la fuerza de ventas se llevard el control y desarrollo de las coberturas de sus

visitadores a nivel regional.

Por lo tanto, se pretende ayudar en el manejo financiero de costos economicos y administrativos
ya que automatizando los procesos se espera mejorar los resultados de ventas que es algo
necesario en el mercado competitivo de hoy, asi como llevar un control detallado de los procesos

en la visitas que realiza la fuerza de ventas.

Por ultimo, otra mejora que se realizard es disminuir los tiempos de presentacion y trabajo
adicional que el personal de inteligencia de mercado llevaba a cabo al realizar todas las semanas
los reportes estadisticos de ventas manualmente, y asi se pretende bajar los costos administrativos

ya que dichos reportes se los generard de manera automatica.

1.6. Alcance

El desarrollo del Sistema Administrativo Gerencial para el Reporte y Proyeccion de Ventas
Farmacéuticas, nos permitird optimizar los reportes y proyecciones referentes a las ventas de
productos farmacéuticos dentro de la compaiiia Merck. A continuacion se detallan los beneficios

que presentard esta aplicacion:

* Obtener los reportes de las ventas nacionales de productos médicos de la compafiia en
tablas estadisticas y graficas dinamicas, con un rango de fechas mensual, anual y de 3

aflos anteriores, segun eleccion del usuario.
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* Obtener los reportes graficos de Market Share (Penetracion De Mercado) y de
crecimiento del producto en el mercado, junto a los reportes de ventas.

* Obtener los reportes de prescripciones médicas en tablas estadisticas y graficas dindmicas,
con un rango de fechas mensual, anual y de 3 afios anteriores, segiin eleccion del usuario.

* Generar un reporte trimestral del Rankin de las diez compaiias farmacéuticas en el
mercado nacional, segun la proporcion total de sus ventas.

* Generar los reportes de cobertura de la fuerza de ventas a nivel regional, en graficos
estadisticos presentados por médicos visitados y por farmacias visitadas.

* Los reportes de cobertura se presentaran por linea de especialidad segun las areas de la
empresa y por region a nivel nacional.

* El sistema tiene como proposito automatizar todo lo referente a reportes y control de las
ventas, prescripciones y cobertura médica, con el fin de mejorar los procesos del
departamento de Inteligencia de Mercados en cuanto a la preparacion de la informacion.
Adicionalmente, en el Area Gerencial de productos y supervision, ayudara a tener un
mejor seguimiento y control de datos, para una toma de decisiones mas adecuada y en

tiempos mas cortos de respuesta que mejore el desempeio de las ventas.

En el alcance general del proceso de desarrollo del producto, se debe tomar en cuenta que la fase
de implementacion o implantacion no fue contemplada en el proyecto, debido a que segin
procesos de la compaiia, requiere que el comité ejecutivo apruebe lo desarrollado, ya que se
tienen que firmar contratos de servicios, lo que tomara un tiempo mas prolongado del estimado
en la presentacion del proyecto. Por esta razon en esta fase se realizard una breve descripcion del

proceso en caso de implementar el sistema.
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1.7. Factibilidad

La utilidad de realizar un analisis de la factibilidad preliminar sobre el sistema debe ser tomado

en cuenta desde su principio.

1.7.1. Factibilidad Técnica

A través del andlisis realizado en lo que respecta a infraestructura de hardware, el sistema
aprovecha mucha de la tecnologia que la empresa dispone por lo que no es muy necesaria la
compra de los equipos de hardware, pero que se mencionaran como parte del andlisis de

factibilidad a través de los siguientes requerimientos:

HARDWARE

Equipo de computacion PC o Laptop:

Procesador Core 2 Duo en adelante

2 GB de RAM en adelante

120 GB

2.0 GHz en adelante
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La distribucion de los equipos se cumple segun la realizacion de funciones dentro de la compaiiia
como verificamos, los equipos de computacion portatiles son ocupados en el Area de Gerencia,

pero en el Area de Supervision e Inteligencia de Mercados se utilizan equipos desktop.

SOFTWARE

Lo necesario para software seria en el caso de la programacién de la aplicacion:

Windows XP o Vista

Visual Studio 2008 Professional Edition,, utilizando la herramienta Microsoft

Visual C#NET

SQL SERVER 2008

Sybase (Power Designer) para la base de datos.

Los estandares de software presentados en esta factibilidad técnica se ajustan a los estandares
internacionales que maneja la compafia Farmacéutica con respecto a software. Por tal razéon es
necesario que para construir la aplicacion se deben utilizar estas herramientas de desarrollo, y

hacer uso de las licencias disponibles en la compaiiia.

A continuacion realizaremos una breve descripcion de las caracteristicas que tomamos en cuenta
para calificar y estandarizar a través de nuestro proyecto las plataformas de desarrollo disponibles

en el mercado y a las cuales nosotros nos dirigiremos para la construccion del sistema planteado.
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1.7.1.1. Plataformas de Desarrollo

A continuacion se presentan las tablas Ne 1 y Ne 2 que contiene la Matriz de pesos y la

Valoracion de Caracteristicas o Matriz de ponderacion.

Seguridad: Nos basamos en las seguridades de los datos e informacion que presentan tanto las

plataformas de desarrollo como las BDD.

Robustez: Este concepto lo basamos en las caracteristicas que las aplicaciones ofrecen al

sistema, permitiendo que sea un sistema completo y estable.

Orientado a Objetos: Se baso con respecto a la compatibilidad de desarrollo y programacion

basada en orientacion objetos y como se acoplan seglin la aplicacion y sistema.

Modularidad: Consiste en dividir un programa en modulos o subprogramas con el fin de hacerlo

mas legible y manejable, permitiendo solucionar problemas mas grandes y complejos.

Integridad: Esta variante tiene como fin garantizar la proteccion de la informacion y los datos en

las diferentes aplicaciones de software.

Eficiencia: Nos permite analizar que tan eficiente es la aplicacion en su desarrollo y

sostenibilidad segun los parametros de la aplicacioén en construccion.

Portabilidad: Lo definimos como la caracteristica que posee un software para ejecutarse en
diferentes plataformas, el codigo fuente del software es capaz de reutilizarse en vez de crearse un

nuevo cdodigo cuando el software pasa de una plataforma a otra.
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Mantenibilidad: Lo definimos como la facilidad con la que un sistema o componente software
puede ser modificado para corregir fallos, mejorar su funcionamiento u otros atributos o

adaptarse a cambios en el entorno.

Facilidad de Uso: Lo representamos como el comportamiento de las herramientas a ser
utilizadas sin muchas dificultades por el programador y frente a los pasos que deben seguir para

crear la aplicacion.

Confiabilidad: Nos basamos en la eficiencia y efectividad que los sistemas son desarrollados

segun la aplicacion.

Gestion: Lo consideramos como la calidad de generar las aplicaciones de desarrollo para obtener

los mejores resultados en su producto.

Re utilidad: Basado en el aprovechamiento que tiene el codigo de la aplicacion frente a otras

capas o desarrollos.

Fiabilidad: Son los tipos de componentes, su cantidad, su calidad y el modo en que estdn

dispuestas tienen un efecto directo en la fiabilidad de sistema.

Costo de Adquisicion: Basado en el precio que la aplicacion presenta en el mercado ya sea por

su licencia o porque es una aplicacion Freesoftware.

Compatibilidad: Basamos esto en la capacidad de compaginar con otras herramientas de

software y las dificultades que presenta al unirse en un solo sistema.
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Potencia: Se considera a las caracteristicas que presentan las aplicaciones de desarrollo de

software y bases de datos frente a los requerimientos de las aplicaciones y su desempeiio en

produccion.

Matriz de Pesos Plataformas de Desarrollo

Tabla Ne 1, Matriz de Pesos Plataformas de Desarrollo

{e=
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o o g 3 = 5 = =
CARACTERISTICAS o Z B = 8 s <| = =
2l N~ S 2| OBl 8 o =8 o = B T o = =
=} D B @ =} I = = (] o = =] = = = & = w
= [72) — = o= < o) o = © Ne) = = o © < (&)
= =] c = = o] = = = = = = i=} c — @

o 2 2 8 D ol = = = 177} =1 = 17} gl ©

g S = IS} 2 2 = < S =) 1) o © o ol © ol O
w ool o = S W oal S| ouwl o o o ix o o a =l o
Sequridad 1 1 0] 05 1 05 05 05 05 0 1l 0,5 1l 05 05 9,00 6%
Robustez 0 1 of 05 1 05 05 05 1 0 05 1 1 0l 05 800 6%
QOrientado a Objetos 0 0 1 1 0 1 0 1 0 1 05 1 1 0,5 8,00 6%
Modularidad 1 1 1 0 1} 05 05 0 05 0 0 1 1 05 05 850 6%
Integridad 05 05 0 0,5 0 0 1 05 0 1 1 0 1| 8,00 6%
Eficiencia 0 0 0 0 0 1 05 1 0 0 1 1 05 05 550 4%
Portabilidad 05 05 1 05 05 05 05 05 0 0 05 1 0 1| 8,00 6%
Mantenibilidad 05 05 0f 05 1 0 0 1l 05/ 05 1 1l 05 05 8,00 6%
Facilidad de Uso 05 05 1 1 1 05 5 0 05 1 1 05 1] 10,50 %
Confiabilidad 0,5 0 of 05 0 0f 05 0 1 1 1 1 0 1 7,00 5%
Gestion 1 1 1 1 05 1 1 05 0 0 0 0 1 1{ 10,00 %
Reutilidad 0 05 0 1 1 1 1 05 05 0 1 1 1l 05 05 950 %
Fiabilidad 0,5 0 05 0 0 0f 05 0 0 0 1 0 1 0,5 4,00 3%
Costo de Adquisicion 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 1 0 3,00 2%
Compatibilidad 0,5 1 0f 05 1l 05 1l 05 05 1 0 05 8,50 6%
Potencia 05 05 05 05 0of 05 0 05 0 0 0 05 05 4,50 3%
[ 120,0 | 100%
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Matriz de Ponderacion Plataformas de Desarrollo

CARACTERISTICAS |PONDERACION JAVA DEVELOPER VISUAL .NET PHP
VALOR TOTAL VALOR TOTAL VALOR TOTAL
Sequridad 6% 5 0,30 4 0,24 3 0,18
Robustez 6% 5 0,30 4 0,24 4 0,24
Orientado a Objetos 6% 5 0,30 4 0,24 3 0,18
Modularidad 6% 2 0,12 3 0,18 3 0,18
Integridad 6% 4 0,24 4 0,24 1 0,06
Eficiencia 4% 5 0,20 4 0,16 4 0,16
Portabilidad 6% 4 0,24 4 0,24 4 0,24
Mantenibilidad 6% 3 0,18 3 0,18 3 0,18
Facilidad de Uso 7% 1 0,07 3 0,21 3 0,21
Confiabilidad 5% 5 0,25 4 0,20 4 0,20
Gestion % 3 0,21 4 0,28 2 0,14
Reutilidad % 5 0,35 3 0,21 4 0,28
Fiabilidad 3% 5 0,15 3 0,09 5 0,15
Costo de Adquisicion 2% 2 0,04 5 0,10 3 0,06
Compatibilidad 6% 4 0,24 5 0,30 5 0,30
Potencia 3% 5 0,15 4 0,12 4 0,12
TOTAL GENERAL 100% 3,34 3,23 2,38

Tabla Ne 2, Matriz de Ponderacion Plataformas de Desarrollo
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1.7.1.2. Bases de Datos

Realizaremos una breve descripcion de las caracteristicas que tomamos en cuenta para calificar y
estandarizar a través de nuestro proyecto las bases de datos disponibles en el mercado y a las
cuales nosotros nos dirigiremos para la construccion del sistema planteado. A continuacion se
presentan las tablas Ne 3 y No 4 que contienen la Matriz de pesos y la Valoracion de

Caracteristicas o Matriz de ponderacion.

Capacidad de Almacenamiento: Esto se basa en la capacidad que tiene cada BDD para

almacenar datos y la informacidon que necesita generar la aplicacion a crear.

Escalabilidad: Es la comparacion de la propiedad que un sistema tiene a hacerse mas grande sin

perder sus propiedades y calidad de servicio.

Potencia: Se considera a las caracteristicas que presentan las aplicaciones de desarrollo de
software y bases de datos frente a los requerimientos de las aplicaciones y su desempefio en

produccion.

Seguridad: Nos basamos en las seguridades de los datos e informacion que presentan tanto las

plataformas de desarrollo como las BDD.

Integridad: Esta variante tiene como fin garantizar la proteccion de la informacion y los datos en

las diferentes aplicaciones de software.

Orientado a Objetos: Se bas6 con respecto a la compatibilidad de desarrollo y programacion

basada en orientacion objetos y como se acoplan segun la aplicacion y sistema.
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Costo de Adquisicion: Basado en el precio que la aplicacion presenta en el mercado ya sea por

su licencia o porque es una aplicacion Free Software.

Eficiencia: Nos permite analizar que tan eficiente es la aplicacion en su desarrollo y

sostenibilidad segln los parametros de la aplicacion en construccion.

Compatibilidad: Basamos esto en la capacidad de compaginar con otras herramientas de

software y las dificultades que presenta al unirse en un solo sistema.

Correccion: Basamos este concepto en las facilidades que presentan las bases de datos a mejorar

y corregir los errores que se pueden presentar en el disefio y distribucion de los datos.

Gestion: Lo consideramos como la calidad de generar los datos de la base para obtener los

mejores resultados en su producto.

Re utilidad: Basado en el aprovechamiento que tiene el codigo de la aplicacion frente a otras

capas o desarrollos.

Facilidad de Uso: Lo representamos como el comportamiento de las herramientas a ser
utilizadas sin muchas dificultades por el programador y frente a los pasos que deben seguir para

crear la aplicacion.

Verificabilidad: En las bases de datos permite que en el disefio logico permita cumplir
condiciones de descripcion de los datos para que estos sean validos y verificables por programas,

bien sean del sistema o la aplicacion.



24

Robustez: Este concepto lo basamos en las caracteristicas que las aplicaciones ofrecen al sistema

permitiendo que sea un sistema completo y estable.

Fiabilidad: Son los tipos de componentes, su cantidad, su calidad y el modo en que estan

dispuestas tienen un efecto directo en la fiabilidad de sistema.

Extensibilidad: Es la capacidad de agregar o modificar el comportamiento de objetos que

creamos en la BDD.

Portabilidad: Lo definimos como la caracteristica que posee un software para ejecutarse en
diferentes plataformas, el codigo fuente del software es capaz de reutilizarse en vez de crearse un

nuevo cddigo cuando el software pasa de una plataforma a otra.



Matriz de Pesos Bases de Datos

CARACTERISTICAS

25

10

Tabla Ne 3, Matriz de Pesos Bases de Datos

10 {10 |05 |10 J10 |10 05 |10 8,00 6%

10 10 10 |- 05 10 8,00 6%
05 10 10 10 105 [05 05 9,00 6%
10 10 10 05 |10 05 6,50 4%
10 05 05 |05 |10 4,00 3%

05 10 05 |05 [10 [05 05 10 7,00 5%
05 05 |10 10 (05 [05 |05 |10 10 05 9,50 %
10 05 10 [10 05 105 |10 10 |05 8,50 6%
10 05 |10 05 4,50 3%,

05 105 |10 |10 10 (10 [10 |10 |10 |10 11,50 8%)
10 105 [10 |10 10 (10 [05 |10 |10 |05 12,00 8%)
145,0 100%
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Matriz de Ponderacion Bases de Datos

POSTGRES | SOL SERVER MY SOL ORACLE
CARACTERISTICAS |PONDERACION
VALOR | TOTAL | VALOR [ TOTAL | VALOR | TOTAL |VALOR |TOTAL

Capacidad de Almace. 6% 3 0,18 9 0,54 4 0,24 5 0,30
Escalabilidad 4% 4 0,16 4 0,16 3 0,12 5 0,20
Potencia 6% 3 0,18 4 0,24 3 0,18 5 0,30
Sequridad 6% 3 0,18 4 0,24 4 0,24 4 0,24
Integridad 6% 4 0,24 5 0,30 4 0,24 5 0,30
Orientado a Objetos 5% 4 0,20 3 0,15 3 0,15 5 0,25
Costo de Adquisicion 6% 3 0,18 5 0,30 2 0,12 5 0,30
Eficiencia 6% 4 0,24 4 0,24 4 0,24 5 0,30
Cormpatibilicad 6% 2 0,12 4 0,24 5 0,30 4 0,24
Correccion 6% 3 0,18 3 0,18 4 0,24 3 0,18
Gestion 4% 3 0,12 4 0,16 4 0,16 5 0,20
Reutilidad 3% 3 0,09 4 0,12 5 0,15 4 0,12
Fagilidad de Uso 5% 3 0,15 3 0,15 4 0,20 3 0,15
Verificahilidad % 3 0,21 3 0,21 3 0,21 4 0,28
Robugez 6% 4 0,24 4 0,24 4 0,24 5 0,30
Fiabilidad 3% 4 0,12 5 0,15 5 0,15 5 0,15
Extensibilidad 8% 3 0,24 3 0,24 3 0,24 4 0,32
Portahilidad 8% 4 0,32 3 0,24 3 0,24 4 0,32
TOTAL GENERAL 100% 3,35 41 3,66 4,45

Tabla Ne 4, Matriz de Ponderacion Bases de Datos
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1.7.2. Factibilidad Economica Financiera

1.7.2.1. Plataformas De Desarrollo

En esta seccion se describirdn los costos de financiamiento que manejara el proyecto de Tablero
Gerencial de Reportes y Proyeccion de Ventas, con cada uno de los campos descritos a

continuacioén que conforman los costos de construccion de la aplicacion. Se adjunta la tabla Ne 5.



5 VALOR VALOR VALOR
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO| MENSUAL | SEMESTR
MATERIA PRIMA DIRECTA
1 PORTATIL GATEWAY CON ACCESORIOS 1.158,00 1.158,00
1 PC TIPO CLON CORE 2 DUO/ ACCESORIOS 550,00 550,00
1 IMPRESORA MULTIFUNCION 89,00 89,00
1 MOTOR DE BDD SQLSERVER 2008 161,67 970,00
1 LICENCIA WINDOWS 7 180,00 180,00
1 LICENCIA MICROSOFT VISUALNET 1.100,00 1.100,00
SUBTOTAL | 4.047,00
MANO DE OBRA DIRECTA
1 DESARROLLADOR 70,00 1.540,00 9.240,00
1 LIDER DE PROYECTO Y PRODUCTO 800,00 4.800,00
3 TECNICO 550,00 3.300,00
SUBTOTAL | 17.340,00
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION
2 RESMAS PAPEL A4/250U 4,00 8,00 48,00
4 CARTUCHOS DE IMPRESORA 15,00 -
8 CD/DVD 1,30 10,40 62,40
7 MATERIALES DE ESCRITORIO 3,00 21,00 126,00
50 COPIAS 0,03 1,50 9,00
1 ALQUILER LOCAL 120,00 120,00 720,00
1 SERVICIOS LUZ 3,50 20,00 120,00
1 SERVICIOS AGUA 3,50 13,50 81,00
1 SERVICIOS TELEFONO 4,00 21,00 126,00
30 TRANSPORTE /GASOLINA 1,50 45,00 270,00
1 SERVICIOS DE INTERNET 512MB 39,00 43,68 262,08
SUBTOTAL | 1.824,48

5 VALOR VALOR VALOR
CANTIDAD DES CRIPCION ARIO SUAL | ANUAL
FONDOS DE FINANCIAMIENTO
FONDOS PROPIOS 23.211,48

Tabla Ne 5, Inversion Inicial Estimada
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1.7.2.2. Costos del Sistema

En este punto describiremos los costos directos de fabricacion del producto y los costos que
implican la respectiva elaboracion, instalacion y mantenimiento del mismo en la empresa. A

continuacion se adjunta la tabla No 6.

MATERIA PRIMA DIRECTA MENSUAL

AHORRO LICENCIA WINDOWS 7 15,00
AHORRO LICENCIA MICROSOFT VISUALNET 97,92
AHORRO LICENCIA SQL SERVER 2008 80,83
TOTAL 193,75

MANO DE OBRA DIRECTA

DESARROLLADOR 1.540,00
LIDER DE PROYECTO Y PRODUCTO 800,00
TECNICO 550,00
TOTAL 2.890,00

COSTOS INDIRECTOS FABRICACION

MATERIALES E INSUMOS 150,00
ENERGIA ELECTRICA 20,00
INTERNET 40,00
AGUA 10,00
TELEFONO 21,00
TRANSPORTE 45,00
TOTAL 286,00
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MANO DE OBRA DIRECTA COSTO HORA | NUMERO HORAS MENS UALES TOTAL
COSTO POR HORA X NUMERO HORAS 35,00 4 140,00
TOTAL 140,00

MANO DE OBRA DIRECTA COSTO HORA | NUMERO HORAS MENS UALES TOTAL
COSTO POR HORA X NUMERO HORA S 50,00 8 400,00
TOTAL 400,00

1.7.2.3.

Tabla Ne 6, Ingresos Software

Flujo De Fondos Proyectado

En las siguientes tablas se presenta la estructura general del Flujo de Fondos proyectado, que

contempla los ingresos y gastos de operacion, tanto para los programas como para la

administracion, ademas de los conceptos de inversion, financiacion de la inversion, y

depreciacion, que nos permiten obtener el Flujo de Fondos Neto del proyecto, sobre el cual esta

aplicada la tasa de descuento intertemporal del 12 al 18% correspondiente a los indices de

inflacion presupuestados para los siguientes 4 afios. Adicional ofrece el saldo final de caja

descontado como principal elemento para el calculo del Valor Presente Neto (VPN), de la Tasa

Interna de Retorno (TIR) y del Indice de Rentabilidad (IR). A continuacion se adjuntan las Tablas

Ne 7,8,9 y 10 que contienen los flujos de 4 afios.




ANO 1
Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4

(Y |Ingresos de operacién 11.486,76 11.486,76 11.486,76 11.486,76
Ingresos de software 9.866,76 9.866,76 9.866,76 9.866,76
Ingresos de Instalacion 420,00 420,00 420,00 420,00
Ingresos por mantenimiento 1200,00 1200,00 1200,00 1200,00

(4 [Otros ingresos  (arrendamientos, alquileres y otros) 900,00 900,00 900,00 900,00
TOTALINGRESOS 12.386,76 12.386,76 12.386,76 12.386,76

(-) [Costos de operacién (Cto vtas+ Némina+Cto oper) 8.400,00 8.400,00 8.400,00 8.400,00
Servicio de software 4.500,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00
Servicio Instalacion 60,00 60,00 60,00 60,00
Servicio de mantenimiento 90,00 90,00 90,00 90,00
Honorarios y ndmina programa administracion 750,00 750,00 750,00 750,00
Otros gastos prog.admon. 2.100,00 2.100,00 2.100,00 2.100,00
Otros gastos publicidad y promocion 300,00 300,00 300,00 300,00
Otros gastos (cargos fijos) 600,00 600,00 600,00 600,00

(-) |Intereses sobre créditos recibidos por el proyecto - - - -

(-) |Depreciaciéon 112,05 112,05 112,05 112,05
GANANCIAS NETAS GRAVABLES 3.874,71 3.874,71 3.874,71 3.874,71

(-) |Impuestos directos - - - -

(4 | valores de salvamento gravables (venta de activos) - - - -

(-) |Impuestos a la utilidad en venta de activos - - - -

(4 |Ingresos no gravables - - - -

(-) |Costos de operacién no deducibles - - - -

() | Valor enlibros de activos vendidos (ingreso no gravable) - - - -
GANACIAS NETAS 3.874,71 3.874,71 3.874,71 3.874,71

(+) | Depreciacion 112,05 112,05 112,05 112,05

(4 |Vvalor de salvamento, activos no vendidos - - - -

(-) |Inversiones financieras (capital de trabajo) - - - -

(-) |Costos deinversion en activos fijos (equip., instal., mueb.yens.) 23.211,48 - - - -

(4 |Ingresos por emisién de acciones del proyecto (capital propio) 23.21148 - - - -

(-) |Dividendos pagados - - - -

(+) |Créditos recibidos - - - -

(-) |Amortizaciones de créditos y préstamos - - - -
FLUJO DE FONDOS NETO 3.986,76 3.986,76 3.986,76 3.986,76
SALDO INICIAL DE CAJA - - - -
SALDO FINAL DE CAJA 0,00 3.986,76 3.986,76 3.986,76 3.986,76
SALDO FINAL DE CAJA DESCONTADO (VALOR PRESENTE) 3.908,33 3.793,39 3.68183 3.573,55
VPN primer afio de operacion -8.254,38 3.908,33 3.793,39 3.68183 3.573,55

Tabla Ne 7, Flujo de Fondo Afio 1

15.498,84

14.957,10
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ANO 2
Periodo 0 Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4
(4 |Ingresos de operacion 12.865,17 12.865,17 12.865,17 12.865,17
Ingresos de software 11.050,77 11050,77 11050,77 11.050,77
Ingresos de programacion 470,40 470,40 470,40 470,40
Ingresos por mantenimiento 1344,00 1344,00 1344,00 1344,00
(9 |[Otros ingresos  (arrendamientos, alquileres y otros) 1008,00 1008,00 1008,00 1008,00
TOTALINGRESOS 13.873,17 13.873,17 13.873,17 13.873,17
(-) |Costos de operacion (Cto vtas+ Némina+Cto oper) 9.408,00 9.408,00 9.408,00 9.408,00
Servicio de software 5.040,00 5.040,00 5.040,00 5.040,00
Servicio Instalacion 67,20 67,20 67,20 67,20
Servicio de mantenimiento 100,80 100,80 100,80 100,80
Honorarios y né mina programa administracion 840,00 840,00 840,00 840,00
Otros gastos prog.admon. 2.352,00 2.352,00 2.352,00 2.352,00
Otros gastos publicidad y promocién 336,00 336,00 336,00 336,00
Otros gastos (cargos fijos) 672,00 672,00 672,00 672,00
-) |Intereses sobre créditos recibidos por el proyecto - - - -
-) | Depreciacion 125,50 125,50 125,50 125,50
GANANCIAS NETAS GRAVABLES 4.339,68 4.339,68 4.339,68 4.339,68
(-) |Impuestos directos - - - -
(4 | valores de salvamento gravables (venta de activos) - - - -
(-) |Impuestos ala utilidad en venta de activos - - - -
(1 |Ingresos no gravables - - - -
(-) |Costos de operacién no deducibles - - - -
(4 | Valor enlibros de activos vendidos (ingreso no gravable) - - - -
GANACIAS NETAS 4.339,68 4.339,68 4.339,68 4.339,68
(+) | Depreciaciéon 125,50 125,50 125,50 125,50
(4 | Valor de salvamento, activos no vendidos - - - -
(-) |Inversiones financieras (capital de trabajo) - - - -
(-) |Costos de inversién en activos fijos (equip.,instal., mueb.yens.) - - - -
(4 |Ingresos por emisién de acciones del proyecto (capital propio) - - - -
(-) | Dividendos pagados - - - -
(4 | Créditos recibidos - - - -
(-) |Amortizaciones de créditos y préstamos - - - -
FLUJO DE FONDOS NETO 4.465,17 446517 4.465,17 4.465,17
SALDO INICIAL DE CAJA - - - -
SALDO FINAL DE CAJA 0,00 4.465,17 4.465,17 4.465,17 4.465,17
SALDO FINAL DE CAJA DESCONTADO (VALOR PRESENTE) 4.377,33 4.248,60 4.123,65 4.002,37
VPN primer afio de operacién 8.497,57 4.377,33 4.248,60 4.123,65 4,002,37

Tabla Ne 8, Flujo de Fondo Afio 2

17358,70

16.751,95
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ANO 3
Periodo 1 Periodo 2 Periodo 3 Periodo 4
() |Ingresos de operacién 13.209,77 13.209,77 13.209,77 13.209,77
Ingresos de software 11.346,77 11.346,77 11.346,77 11.346,77
Ingresos de programacion 483,00 483,00 483,00 483,00
Ingresos por mantenimiento 1380,00 1380,00 1380,00 1380,00
() |Otros ingresos (arrendamientos,alquileres yotros) 1035,00 1035,00 1035,00 1035,00
TOTAL INGRESOS 14.244,77 1424477 14.244,77 1424477
(-) |Costos de operacion (Cto vtas+ Nomina+Cto oper) 9.660,00 9.660,00 9.660,00 9.660,00
Servicio de software 5.175,00 5.175,00 5.175,00 5.175,00
Servicio Instalacion 69,00 69,00 69,00 69,00
Servicio de mantenimiento 103,50 103,50 103,50 103,50
Honorarios ynémina programa administracion 862,50 862,50 862,50 862,50
Otros gastos prog.admon. 2.415,00 2.415,00 2.415,00 2.415,00
Otros gastos publicidad y promocién 345,00 345,00 345,00 345,00
Otros gastos (cargos fijos) 690,00 690,00 690,00 690,00
(-) |Intereses sobre créditos recibidos por el proyecto - - - -
(-) |Depreciacion 128,86 128,86 128,86 128,86
GANANCIAS NETAS GRAVABLES 4.455,92 4.455,92 4.455,92 4.455,92
(-) |Impuestos directos - - - -
(+) | Valores de salvamento gravables (venta de activos) - - - -
(-) |Impuestos a la utilidad en venta de activos - - - -
() |Ingresos no gravables - - - -
(-) |Costos de operacion no deducibles - - - -
(+) | Valoren libros de activos vendidos (ingreso no gravable) - - - -
GANACIAS NETAS 4.455,92 4.455,92 4.455,92 4.455,92
(+) | Depreciacion 128,86 128,86 128,86 128,86
(9 | Valor de salvamento,activos no vendidos - - - -
(-) |Inversiones financieras (capitalde trabajo) - - - -
(-) |Costos de inversidn en activos fijos (equip.,instal, mueb.yens.) - - - -
(1) |Ingresos poremision de acciones delproyecto (capitalpropio) - - - -
(-) |Dividendos pagados - - - -
(9 |Créditos recibidos - - - -
(-) |Amortizaciones de créditos ypréstamos - - - -
FLUJO DE FONDOS NETO 4.584,77 4.584,77 4.584,77 4.584,77
SALDO INICIAL DE CAJA - - - -
SALDO FINALDE CAJA 0,00 4584,77 4.584,77 4584,77 4584,77
SALDO FINALDE CAJA DESCONTADO (VALOR PRESENTE) 4.494,58 4.362,40 4.234,10 4.109,58
VPN de operacién 8.946,28 449458 4.362,40 4.234,10 4.109,58

Tabla Ne 9, Flujo de Fondo Ao 3

17.823,67

17.200,66
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ANO 4
Periodo 1 | Periodo 2 | Periodo 3 | Periodo 4
(t) [Ingresos de operacion 15.180,90 15.180,90 15.180,90 15.180,90
Ingresos de software 13.039,91 13.039,91 13.039,91 13.039,91]
Ingresos de programacion 555,07 555,07 555,07 555,07
Ingresos por mantenimiento 1585,92 1585,92 1585,92 1585,92
(1) [Otros ingresos (arrendamientos,alquileres yotros) 1189,44 118944 118944 1189,44
TOTALINGRESOS 16.370,34 16.370,34 16.370,34 16.370,34
(-) |Costos de operacion (Cto vtas+ Nomina+Cto oper) 1110144 1110144 1110144 1110144
Servicio de software 5.947,20 5.947,20 5.947,20 5.947,20
Servicio Instalacion 79,30 79,30 79,30 79,30
Servicio de mantenimiento 118,94 118,94 118,94 118,94
Honorarios ynd mina programa administracion 991,20 99120 99120 99120
Otros gastos prog.admon. 2.775,36 2.775,36 2.775,36 2.775,36
Otros gastos publicidad y promocién 396,48 396,48 396,48 396,48
Otros gastos (cargos fijos) 792,96 792,96 792,96 792,96
(-) |Intereses sobre créditos recibidos por el proyecto - - - -
(-) |Depreciacion 148,09 148,09 148,09 148,09
GANANCIAS NETAS GRAVABLES 5.120,82 5.120,82 5.120,82 5.120,82
(-) |Impuestos directos - - - -
(9 | Valores de salvamento gravables (venta de activos) - - - -
(-) |Impuestos a la utilidad en venta de activos - - - -
(9 |Ingresos no gravables - - - -
(-) |Costos de operacion no deducibles - - - -
(9 | Valoren libros de activos vendidos (ingreso no gravable) - - - -
GANACIAS NETAS 5.120,82 5.120,82 5.120,82 5.120,82
() |Depreciacion 148,09 148,09 148,09 148,09
(1) | Valor de salvamento,activos no vendidos - - - -
(-) |Inversiones financieras (capitalde trabajo) - - - -
(-) |Costos de inversidn en activos fijos (equip.,instal, mueb.yens.) - - - -
(9 |Ingresos poremision de acciones delproyecto (capital propio) - - - -
(-) |Dividendos pagados - - - -
(H) |Créditos recibidos - - - -
(-) |Amortizaciones de créditos ypréstamos - - - -
FLUJO DE FONDOS NETO 5.268,90 5.268,90 5.268,90 5.268,90
SALDO INICIALDE CAJA - - - -
SALDO FINAL DE CAJA 0,00 5.268,90 5.268,90 5.268,90 5.268,90
SALDO FINAL DE CAJA DESCONTADO (VALOR PRESENTE) 5.165,25 5.013,34 4.865,90 4.722,80
VPN de operacion 28.264,87 5.165,25 5.013,34 4.865,90 4.722,80

Tabla Ne 10, Flujo de Fondo Afio 4

20.483,27

19.767,30
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1.7.2.4. Valor Actual O Presente Neto (VAN)

El Valor Presente Neto, se define como el beneficio del proyecto a valor presente, en
valores positivos, una vez descontado el costo de las fuentes de financiamiento y el pago de

la inversion inicial.

Su definicion matematica esta dada por la sumatoria desde el periodo cero hasta el periodo

48, del valor presente (valores descontados), de los flujos esperados para el proyecto.

La formula de presentacion para su célculo es la siguiente:

ST
2o v

Por lo tanto se realiza el célculo de la siguiente forma:

ANO VALOR
0 23.211,48
1 -7.344,60
2 10.426,31
3 10.902,32
4 31.395,98

Valor Actual Neto: 7.603,05US.
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1.7.2.5. Tasa Interna de Retorno (TIR)

Se define simplemente como la tasa de descuento maxima que puede exigirsele a un
proyecto. Consiste en encontrar una tasa de descuento que, aplicada al flujo de fondos neto
en valores corrientes que se obtenga del flujo de fondos, nos arroje un VPN igual a cero,
que es el valor minimo que puede aceptarse para tomar la decision de realizar o no un

proyecto.

Una erronea interpretacion de la TIR, es decir que se trata de la rentabilidad del proyecto, lo
cual es totalmente falso. La TIR no representa rentabilidad, simplemente es la tasa de
descuento maxima que puede aceptar el proyecto y que hace que el flujo de dinero real
obtenido en el mismo, solamente compense la inversion y el costo financiero (Valor
Presente Neto igual a cero). En consecuencia, es un parametro que nos indica que tan
protegido estd un proyecto sobre el riesgo de que aumente la tasa de descuento por razones
ajenas al mismo proyecto como por ejemplo la inestabilidad de la naturaleza, un feriado

bancario, la pérdida de una importacion etc.

El calculo de la TIR puede ser un proceso complicado si la vida util del proyecto es mayor
a dos periodos, ya que la solucidon requiere tratar como incognita la tasa de interés de

oportunidad, dentro de la ecuacion del VPN cuando esta ecuacion se hace igual a cero.

I
t=0 (1+iyn =0

Por lo tanto se realiza el célculo de la siguiente forma:
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ANO VALOR
0 -23.211,48
1 -7.344,60
2 10.426,31
3 10.902,32
4 31.395,98

Tasa Interna de Retorno: 19%

1.7.2.6. Indice De Rentabilidad

El Indice de Rentabilidad, se define como el beneficio marginal descontado por dolar

invertido, o simplemente una relacién Beneficio / Costo, pero a valor presente.

Matematicamente, es la razéon de la sumatoria desde el periodo 1 hasta el 48, del valor
presente de los flujos futuros esperados para el proyecto, divididos entre el valor absoluto
de la inversion inicial. También se puede calcular como la division del VPN, entre el valor

absoluto de la inversion inicial, mas uno.

IR = (VPN/InvIn) +1

1,47
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1.7.2.7. Analisis Costo / Beneficio

Seglin la propuesta planteada del proyecto, se realizé un analisis seglin los sueldos que el
departamento de Inteligencia de Mercado maneja con los involucrados, en preparar la
informacién y el tiempo que les toma realizar este trabajo. A continuacion se adjunta la

tabla Ne 11.
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« HORAS HOMBRE COSTO HORAS
OPTIMIZACION DE PROCESOS MENSUAL HOMBRE MENSUAL
Analista de mercado recibe y actualiza informacion en Base de datos en Gerencia 5,00 23,01
Analiza cifras y confirma actualizacion de las bases 2,00 9,20
Analista de mercado emite informe de actualizacion de datos y envia a IM 0,50 2,30
Analista de mercado genera Query desde la base de datos para crear archivos 8,00 36,82
IM descarga archivos desde BDD a Excel para conformar Reportes en Tablero Gerencial 6,00 27,61
IM actualiza archivos matrices de Excel para conformar Reportes en Tablero 2,00 9,20
IM actualiza reportes por lineas de producto, prescripciones médicas y coberturas de
visitadores médicos 34,00 156,48
IM realiza revision y analisis de reportes actualizados para ser entregados a Gerencia 3,00 13,81
Revision de errores en reportes especificos de actualizacion 2,00 9,20
IM entrega a Gerencia informe de Actualizacion de Reportes 1,00 4,60
Gerencia Recibe informes actualizados para utilizacion en cada una de sus lineas de Ventas 1,00 4,60
Capacitacion para el manejo del tablero 2,50 11,51
TOTAL 67,00 308,35
Sueldo 810,00
Costo Hora Hombre 4,60
Porcentaje que se optimizara en caso de adquirir Sistema Administrativo Gerencial de Reportes 38%
Valor mensual Ahorro 308,35
INVERSION
Valor Inversion 3.900,00
Tiempo de recuperacion Inversién en meses 12,65

TIEMPO LIBERADO CON SISTEMA DE TABLERO GERENCIAL DE VENTAS
El38% que se optimizaria con el sistema se lo utilizaria para los siguientes proyectos del 2010:

Control adecuado del mercado de ventas.
Control de cumplimiento de metas por parte de los Visitadores Médicos.

Ampliacion de los reportes gerenciales segun necesidades del mercado.

Tabla Ne 11, Analisis Costo / Beneficio
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1.7.3. Factibilidad Operativa

Esta factibilidad permite analizar si el sistema a implementarse sea eficiente como se pretende y
que los usuarios no encuentren resistencia al cambio, por tal motivo hemos tomado en cuenta las

siguientes consideraciones:

* Existe un buen apoyo y gran expectativa por la parte de Gerencia ya que el sistema
permitira mejorar los reportes estadisticos y los tiempos e entrega de los mismos.

* En la productividad de la fuerza de ventas se espera una mejora ya que al automatizar los
reportes estadisticos de ventas y la cobertura que realizan los visitadores, ayudara a que
mejoren los procesos de ventas de productos.

* La aplicacion no suplird puestos laborales, lo que permitird es generar de manera rapida
reportes que ayuden a elaborar los planes de ventas al Area de Gerencia de Linea de
Productos Farmacéuticos.

* El sistema permitira explotar de mejor manera las capacidades de los reportes y
proyecciones que se pueden presentar al area Gerencial, permitiendo aumentar las
técnicas necesarias para mejorar el mercado de ventas.

* Monitorear la cobertura de la fuerza de ventas optimizara el desempefo en el trabajo de
supervision y control del los visitadores, con la posibilidad de mejorar paulatinamente a

través de incentivos en la empresa.
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2. MARCO DE REFERENCIA

2.1. Marco Teorico

Para el desarrollo del proyecto se utilizaran varias herramientas que nos permitiran cumplir con la

planeacion estimada del proyecto.

Estas herramientas para la planeacion estratégica de un proyecto, nos daran las pautas y los pasos

para generar las diferentes actividades de la tesis y del desarrollo del sistema.

2.1.1. MSF

2.1.1.1. Disciplina de administracion del proyecto MSF

2.1.1.1.1.  Descripcion

Utilizamos como disciplina para administracion del proyecto a Microsoft Solution Framework
(MSF). MSF es un compendio de las mejores practicas en cuanto a administracion de proyectos
se refiere. Mas que una metodologia rigida de administracion de proyectos, MSF es una serie de

modelos que pueden adaptarse a cualquier proyecto de tecnologia de informacion.
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Todo proyecto es separado en cinco principales fases:

« Visién y Alcances
+ Planificacion

« Desarrollo

« Estabilizacion

« Implantacion

" Disciplina de Trabajo

Muestro trabajo cumple
mn.‘l_as,ﬂigulemgs:_gtﬁ!pas

2.1.1.1.2.  Vision y Alcances

La fase de vision y alcances trata uno de los requisitos mas fundamentales para el éxito del
proyecto, la unificacion del equipo detrds de una vision comun. El equipo debe tener una vision
clara de lo que quisiera lograr para el cliente y ser capaz de indicarlo en términos que motivaran a

todo el equipo y al cliente.
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Se definen los lideres y responsables del proyecto, adicionalmente se identifican las metas y
objetivos a alcanzar; estas Ultimas se deben respetar durante la ejecucion del proyecto en su

totalidad, y se realiza la evaluacion inicial de riesgos del proyecto.

2.1.1.1.3. Planificacion

En esta fase es cuando la mayor parte de la planeacion para el proyecto es terminada. El equipo
prepara las especificaciones funcionales, realiza el proceso de disefio de la solucion, y prepara los
planes de trabajo, estimaciones de costos y cronogramas de los diferentes entregables del

proyecto.

2.1.1.1.4. Desarrollo

Durante esta fase el equipo realiza la mayor parte de la construccion de los componentes (tanto
documentacion como c6digo), sin embargo, se puede realizar algin trabajo de desarrollo durante
la etapa de estabilizacion en respuesta a los resultados de las pruebas. La infraestructura también

es desarrollada durante esta fase.
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2.1.1.1.5. Estabilizacion

En esta fase se conducen pruebas sobre la solucion, las pruebas de esta etapa enfatizan el uso y
operacion bajo condiciones realistas. El equipo se enfoca en priorizar y resolver errores y

preparar la solucion para el lanzamiento.

2.1.1.1.6. Implantacion

Durante esta fase el equipo implanta la tecnologia base y los componentes relacionados,
estabiliza la instalacion, traspasa el proyecto al personal soporte y operaciones, y obtiene la

aprobacion final del cliente.

2.1.2. Prototipado Evolutivo

Microsoft Solutions Framework para su desarrollo trabaja con el modelo de Prototipado
Evolutivo que consiste en un modelo de ciclo de vida desarrollado a base de incrementos segun el
desarrollo del proyecto tomando en cuenta la retroalimentacion y los requerimientos detectados

en las versiones realizadas.

En el prototipado evolutivo no se desecha el codigo fuente, este es entregado al final del proceso

de implementacion. A continuacion se describe las fortalezas con las que cuenta este modelo:
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«  Reduccioén de la Planificacion Nominal

« Progreso tangible

« Bajo riesgo de mala planificacion

« Posibilidad de éxito a corto y largo plazo

« Puede servir de base a la entrega evolutiva

Hay que tener muy en cuenta que el modelo evolutivo es compatible completamente con el
modelo de Cascada que también es utilizado por el Proceso de Desarrollo MSF. El desarrollo
evolutivo no demanda una forma especifica de observar el desarrollo de alglin incremento. Asi, el
modelo cascada puede ser usado para administrar cada esfuerzo de desarrollo. Obviamente, el

desarrollo incremental y evolutivo puede ser combinado también.

2.1.3. Modelo de Cascada

Este modelo esta basado en las etapas que se desarrollan en el ciclo de vida del software de forma
que para iniciar la siguiente etapa del desarrollo se debe tener finalizada la inmediatamente

anterior.

Las fases que se presentan en este modelo son:

« Analisis de Requerimientos
+ Disefio del Sistema

« Disefio del Programa
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. Codificacion
« Pruebas

« Implantacion
Las ventajas que presenta este modelo son:

-+ Se tiene todo bien organizado y no se mezclan las fases.
« Es perfecto para proyectos que son rigidos, y ademds donde se especifiquen muy bien los

requerimientos y se conozca muy bien la herramienta a utilizar.’

2.1.4. Base de Datos

Como sabemos las bases de datos son sistemas que nos permiten almacenar y administrar nuestra
informaciéon de manera ordenada y adecuada segin las necesidades, esta informacion que
almacenamos se encuentra relacionada de manera estructurada, por tal motivo puede ser
modificada con el tiempo permitiendo que realicemos operaciones como: actualizacion, borrado

y adicion de datos, ademas de las operaciones fundamentales de consulta.

Por eso se convierten en bases dinamicas, asi el disefio de la base de datos es uno de los aspectos
mas importantes en este desarrollo ya que nos permitird, en primer paso. planificar el tipo de

informacidn que se quiere almacenar en la misma, teniendo en cuenta dos aspectos:

3 Wikipedia, 2004, Ventajas del modelo en Cascada: http://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_en cascada
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* La informacion disponible

* Lainformacion que necesitamos

La planificacion de la estructura de la base de datos, en particular de las tablas, es vital para la
gestion efectiva de la misma. Asi el disefio de la estructura de una tabla consiste en una
descripcion de cada uno de los campos que componen el registro y los valores o datos que

contendra cada uno de esos campos.

Otro de los aspectos importantes que se pretende manejar en la base de datos es la orientacion a
objetos que nos permitira almacenar en la base de datos los objetos completos (estado y

comportamiento).

Una base de datos orientada a objetos es una base de datos que incorpora todos los conceptos

importantes del paradigma de objetos:

« Encapsulacion: Propiedad que permite ocultar la informacion al resto de los objetos,
impidiendo asi accesos incorrectos o conflictos.

« Herencia: Propiedad a través de la cual los objetos heredan comportamiento dentro de
una jerarquia de clases.

« Polimorfismo: Propiedad de una operacion mediante la cual puede ser aplicada a

distintos tipos de objetos.

En bases de datos orientadas a objetos, los usuarios pueden definir operaciones sobre los datos

como parte de la definicion de la base de datos. Una operacion (llamada funcion) se especifica en
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dos partes. La interfaz (o signatura) de una operacion incluye el nombre de la operacion y los
tipos de datos de sus argumentos (o parametros). La implementacién (o método) de la operacion
se especifica separadamente y puede modificarse sin afectar la interfaz. Los programas de
aplicacion de los usuarios pueden operar sobre los datos invocando a dichas operaciones a través
de sus nombres y argumentos, sea cual sea la forma en la que se han implementado. Esto podria

. . . . 4
denominarse independencia entre programas y operaciones.

2.1.5. Software Base

El software base es considerado como la herramienta fundamental que nos permitira crear y
disefiar nuestro proyecto de tal forma que nos permita desarrollar nuestro programa o sistema
informatico, usando diferentes alternativas y leguajes de programacion de la manera mas practica

para que el sistema tenga un desarrollo completo en su ciclo de vida.

Este desarrollo del sistema gracias al software base permite que el proceso de desarrollo pueda
involucrar numerosas y variadas tareas, desde lo administrativo, pasando por lo técnico y hasta la
gestion y el gerenciamiento. Pero casi rigurosamente siempre se cumplen ciertas etapas minimas;

las que se pueden resumir como las siguientes:

« Captura, Elicitacion, Especificacion y Andlisis de requisitos

« Disefio

* Carlos Jose Herrera, publicado 2004, Conceptos de Bases de Datos: http:/es.wikipedia.org/wiki/Base de datos
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« Codificacion
+ Pruebas
+ Instalacion y paso a Produccion

«  Mantenimiento

2.2. Marco Conceptual

En este campo se detallaran los conceptos de muchas de las palabras y herramientas que

utilizaremos.

2.2.1. Investigacion de Campo

Esta es una de las etapas iniciales en la que nos encargaremos de recoger la informacion
necesaria vinculada a los objetivos del tema que nos hayamos planteado. En esta etapa se planea
obtener datos de las ventas realizadas mediante técnicas de recoleccién de datos tales como:
cuestionarios, entrevistas, encuestas, observacion cientifica, entre otras; para asi alcanzar los

objetivos planteados en la investigacion del proyecto.

Para el desarrollo del tema hemos escogido dos tipos de investigacion especificos que son:

* Lainvestigacion descriptiva

* Lainvestigacion documental
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2.2.2. Programacion Orientada a Objetos

Parte importante del desarrollo del proyecto se ve reflejada en la orientacion a los objetos ya que
como tenemos el concepto, nos ayuda a expresar situaciones de la vida real a través de objetos
que nos permiten disefiar nuestra aplicacion. La programacion orientada a objetos incluye
mecanismos de interaccién llamados métodos o técnicas como son: la herencia, modularidad,
polimorfismo y encapsulamiento, que permitiran en la fase de construccion de nuestra aplicacion
crear un programa como un conjunto de estos objetos, que colaboran entre ellos para realizar

tareas que permitan a la aplicacion presentar los resultados esperados.

2.2.3. Proceso de Desarrollo MSF (Microsoft Solution Framework)

En la etapa intermedia del proyecto se planteé que para crear e implementar el sistema de
software es necesario tener determinado un proceso de desarrollo ya definido, en tal caso se ha

escogido el MSF o Microsoft Solution Framework.

La administracion del proyecto a través del MSF nos ayudard a desarrollar el plan de procesos

para asi obtener resultados concretos y eficientes del desarrollo de la aplicacion.

Otra parte importante del proceso MSF consiste en la presentacion de los siete modelos que nos

permitiran desarrollar la aplicacion planificada y los describiremos a continuacion:
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4 Team Model (Modelo de Equipo)

v Process Model (Modelo de Procesos)

4 Application Model (Modelo de Aplicacion)

4 Solution Design Model (Modelo de Disefio de Soluciones)

v Enterprise Architecture Model (Modelo de Arquitectura Empresarial)
v Infraestructure Model (Modelo de Infraestructura)

4 Total Cost Ownership Model (Modelo de Costo Total de Propiedad)

2.2.4. Lenguaje de Modelamiento UML

Este lenguaje nos permitira en la fase de construccion del proyecto, modelar, construir y
documentar los elementos que forman un sistema software orientado a objetos. Esto nos ayudara

a posibilitar el intercambio de modelos entre las distintas herramientas Case orientadas a objetos.

Con lo cual esperamos obtener un producto de software terminado y acorde a las necesidades del

cliente segtin lo solicitado e investigado a lo largo del desarrollo del proyecto de tesis.

2.2.5. Ciclo de Vida del Software

Este ciclo se lo considera como el desarrollo que realizaremos en nuestro software desde la fase

inicial hasta la fase final. El propdsito de este programa o ciclo de vida dentro de nuestro
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proyecto nos permitird definir las distintas fases intermedias que se requieren para validar el
desarrollo de la aplicacion, es decir, para garantizar que el software cumpla los requisitos para la
aplicacion y verificacion de los procedimientos de desarrollo, asegurando que los métodos

utilizados son apropiados para entregar un producto de calidad al cliente.

A continuaciéon mostraremos de qué partes consta el ciclo de vida base para la creacion del

software referente a nuestro sistema de software, se presenta un resumen general de los pasos:

« Definicion de objetivos: Definir el resultado del proyecto y su papel en la estrategia
global.

« Analisis de los requisitos y su viabilidad: Recopilar, examinar y formular los requisitos
del cliente y examinar cualquier restriccion que se pueda aplicar.

- Diseifio general: Requisitos generales de la arquitectura de la aplicacion.

« Disefio en detalle: definicion precisa de cada subconjunto de la aplicacion.

+ Programacion (programacion e implementacion): Es la implementacion de un
lenguaje de programacion para crear las funciones definidas durante la etapa de disefio.

« Prueba de unidad: Prueba individual de cada subconjunto de la aplicacion para
garantizar que se implementaron de acuerdo con las especificaciones.

« Integracion: Para garantizar que los diferentes modulos se integren con la aplicacion.
Este es el proposito de la prueba de integracion que esta cuidadosamente documentada.

+ Prueba beta (o validacion): Para garantizar que el software cumple con las

especificaciones originales.
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« Documentacion: Sirve para documentar informaciéon necesaria para los usuarios del
software y para desarrollos futuros.

« Implementacion: Consiste en el proceso de implantacion del sistema al cliente.

+ Mantenimiento: Para todos los procedimientos correctivos (mantenimiento correctivo) y

las actualizaciones secundarias del software (mantenimiento continuo).

Adicional debemos acotar que el ciclo de vida de los proyectos también se basa en los modelos

del ciclo de vida del software que en nuestro caso sera el Proceso de Desarrollo MSF.

2.2.6. Herramientas CASE

Las Herramientas CASE nos permitiran en nuestro proyecto apoyar en las fases de construccion y
desarrollo del sistema planteado. De esta forma las herramientas CASE suponen la
automatizacion en el desarrollo del software contribuyendo de esta forma a mejorar la calidad y
productividad del desarrollo estimado. Las principales ventajas que presentan a nuestro proyecto
las herramientas CASE, las citaremos a continuacion para tener una idea mas clara de como

aportaran en la fase de disefio, construccion, implantacion y mantenimiento del sistema:

« Permitir la aplicacion practica de metodologias estructuradas, las cuales, al ser realizadas
con una herramienta, conseguimos agilizar el trabajo.
+ Facilitar la realizacion de prototipos y el desarrollo conjunto de aplicaciones.

« Simplificar el mantenimiento de los programas.
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« Mejorar y estandarizar la documentacion.

« Aumentar la portabilidad de las aplicaciones.

« Facilitar la reutilizacion de componentes software.

«  Permitir un desarrollo y un refinamiento visual de las aplicaciones, mediante la utilizacion

de graficos.

2.2.7. Microsoft Visual. NET

Esta plataforma para el desarrollo de Software creada por Microsoft, nos permitira en la fase de
construccion, crear la aplicacion y ofrecer una manera rapida, a la vez que segura y robusta, de
desarrollar la aplicacion, o como la misma plataforma las denomina, soluciones, permitiendo una
integracion mas rapida y agil entre empresas y un acceso mas simple y universal a todo tipo de
informacioén desde cualquier tipo de dispositivo, establecidos en los objetivos de nuestro
proyecto. Ya que es una plataforma sencilla y potente para distribuir software, nos permitira crear
la aplicacion robusta y versatil, esperando esté disponible para que los usuarios puedan

aprovechar sus utilidades.

2.2.8. SQL SERVER 2008(BASE DE DATOS)

Esta herramienta de software nos proporciona un servidor de base de datos que segln la etapa de

construccion de nuestra aplicacion, nos permitird almacenar nuestros datos e informacion de
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forma relacional, permitiendo que puedan ser actualizados con el tiempo, adicional nos permitira
realizar funciones como: actualizacidon, borrado y adicién de datos, ademés de las operaciones
fundamentales de consulta. De esta forma la base de datos interactuard con el sistema que serd

construido en Microsoft Visual Net.

2.2.9. Smart Draw 2010/ Power Designer 15/ Microsoft Office Visio 2007

Estas herramientas las aplicaremos en las fases de modelamiento y disefio, ya que nos permitiran
modelar los casos de uso y los diagramas necesarios para tener los entregables necesarios en el
disefio de nuestro producto de software. Estas herramientas son muy poderosas ya que nos
ayudaran a desarrollar de mejor forma el disefio del aplicativo, verificando de qué caracteristicas

se compone y cuales puede llegar a tener en el trascurso de su construccion.

2.2.10. Clase

Las clases permiten construir con declaraciones o abstracciones de objetos, lo cual permite
definir los datos y el comportamiento de un objeto. Por lo cual cuando se programa un objeto al

definir sus caracteristicas y funciones se crea una clase.

La Clase es un contenedor de uno o mas datos (variables o propiedad miembro) junto a las
operaciones de manipulacion de dichos datos (funciones/métodos). Las clases pueden definirse

como estructuras (struct), uniones (union) o clases (class) pudiendo existir diferencias entre cada
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una de las definiciones segun el lenguaje. Ademas las clases son agrupaciones de objetos que

. . 5
describen su comportamiento.

2.2.11. Protocolo

Los protocolos de comunicacién son un conjunto de reglas utilizadas por los computadores
dentro de la red y que generan un proceso, para el intercambio de datos u 6rdenes durante exista

comunicacion entre las entidades que forman una red.

Un protocolo crea una convencion o estandar que permite realizar la comunicacion, conexion y

transferencia de datos, si es necesario entre dos puntos finales.

2.2.12. Protocolo TCP/ IP

El protocolo TCP/IP es un conjunto de protocolos que son conocidos como TCP (Transmission
Control Protocol o protocolo de control de transmisién) e IP (Internet Protocol o protocolo
Internet). Cumple la funcion de enlazar computadoras que utilizan diferentes sistemas operativos,
incluyendo PC, minicomputadoras y computadoras centrales sobre redes de area local y érea

extensa.

> Wikipedia, publicado 2005,Componentes de una Clase: http://es.wikipedia.org/wiki/Clase (informatica)
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2.2.13. Servidores

Son computadoras que componen parte de una red y provee servicios a otras computadoras que

se las conocen como clientes, respondiendo a una gran cantidad de requerimientos.

2.3. Marco Espacial

La investigacion y aplicacion de los primeros inicios de este Proyecto se los ha venido realizando
en la Compafiia Farmacéutica MERCK C.A., compaiiia de origen Alemdn que desempefia las

funciones de laboratorio, con su Matriz ubicada en Quito en el sector norte de la capital.

Dentro de la compafiia, las areas que se ven involucradas para este desarrollo son las de
Inteligencia de Mercados y el Area de Pharma en la cual se encuentra todo el equipo de ventas y

Gerencia de Linea de Productos Farmacéuticos.

2.4.Marco Legal

A través de la revision de ciertos estatutos de la Ley de Educacion Superior, anotamos que la
Constitucion del Ecuador, nos apoya con la ley para la presentacion de proyectos de investigacion

y tecnoldgicos, también forma parte la Ley de Propiedad Intelectual.
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De esta forma el Sistema de Software que se desarrollara en esta tesis, estd amparado por la Ley
de Educacién Superior referida en la Constitucion del Ecuador en el CAPITULO I DE LA
NATURALEZA FINES Y AMBITO DE EL SISTEMA, Art. 1, que tiene como base que la

investigacion cientifica y tecnologica se debera efectuar en las universidades.

Adicionalmente, el desarrollo del Sistema de Software estd amparado dentro de la Ley de
LEGISLACION DE DERECHO DE AUTOR, en donde se protege los intereses y derechos de

los creadores intelectuales dando de esta forma los derechos exclusivos de sus creaciones.

La Ley de Propiedad Intelectual en vigencia, se publicé en el Registro Oficial No. 320, del 19 de
mayo de 1998 y su Reglamento esta publicado en el Registro Oficial No. 120 del 1 de febrero de

1999.’

% Ley de Educacion Superior: http://www.conesup.net/anexo.php

" MEDIDAS Y ACCIONES DE PROTECCION: Por: Dr. Jorge Bolafios Pizara
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3. METODOLOGIA

3.1. Metodologia de Investigacion

3.1.1. Unidad de Analisis

En lo que se refiere a la empresa en la cual se desarrollard nuestra investigacion, serd la
Compaiiia Farmacéutica MERCK C.A, dentro de la cual los departamentos de Gerencia de
Ventas de Productos Farmacéuticos e Inteligencia de Mercado, seran los que aporten con todo el

desempefio del proyecto.

3.1.2. Tipo de Investigacion

En este punto, para el desarrollo del anteproyecto de Tesis, nos hemos visto inmersos en la
aplicacion de ciertos tipos de investigacion y de uno de sus métodos que nos permitird analizar,

investigar y recolectar la informacion necesaria para llevar a cabo este proyecto.

Como primera instancia se llegd a establecer el tipo de investigacion descriptiva, la cual nos

permiti6 analizar de manera concreta las caracteristicas del personal de Inteligencia de Mercados
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de la Farmacéutica y los procesos que se llevan a cabo en estos momentos. Asi mismo, el apoyo
de la investigacion de campo nos permitio realizar encuestas al personal de visitadores o fuerza
de ventas el cual nos ayudard con informacion de procesos en ventas, qué caracteristicas los
componen y qué apoyo adicional de informacion necesitan tener disponibles para realizar ventas
mas eficientes, y tener claras las ideas del desarrollo de las ventas y como se arman los reportes

con los resultados pedidos por la Gerencia.

La investigacion documental nos ha ayudado para recolectar informacién documental, ya sea de
tipo estadistico de ventas y prescripciones médicas, reportes de cobertura, analisis de riesgos,
promociones, etc. La cual es informacién que se genera por las ventas de productos, y nos

permitira tener un campo mas amplio del desarrollo de los procesos.

3.1.3. Método de Investigacion

Como metodologia se aplicara el Método de Investigacion Deductivo, el cual nos ha permitido, a
través de una etapa, partir de datos generales de los procesos que se realizan en el departamento
de inteligencia de mercados y los hechos que se realizan a diario en ventas, que vienen a ser datos
validados y verdaderos. Luego de lo cual podemos llegar a una conclusion de tipo especifico o

particular.
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Asi se tendra claro qué procesos se desarrollan y de esta forma clasificarlos de una manera clara
y concreta, que nos permita generar proposiciones para mejorar la productividad en ventas de

productos.

3.1.4. Técnicas de Investigacion

Las primeras técnicas de investigacion se las realizard al Area de Fuerza de Ventas, ya que de
ellos, a través de las encuestas y la observacion directa, se tendra informacion de primera mano

para implementar el proyecto.

Otra parte muy importante se encuentra en el Area Gerencial, la cual nos ayuda con informacion
de tipo administrativo tanto en las ventas, comparativos de ventas por productos frente a la
competencia, asi como en el control de la fuerza de ventas, por lo tanto se tomo la decision que
en el Area Gerencia se realizara, entrevistas ya establecidas de los procesos en ventas anteriores,
reflejando en el resultado preguntas concretas, que no permitan o manejen una pérdida excesiva
del tiempo que cuentan los gerentes, permitiendo establecer de mejor manera las necesidades de
reportes que maneje el Area Gerencial. Las encuestas las dirigiremos a los supervisores y
visitadores médicos con lo cual esperamos nos refleje qué necesidades estadisticas de reportes

espera el Area de Gerencia sobre los resultados de ventas en la Farmacéutica.

Parte importante de esta investigacion también la llevaremos a cabo en el Area de Inteligencia de

Mercados, la cual nos proporcionara informacion en lo que concierne a prescripciones médicas,
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ventas de productos comparativos con la competencia, y cobertura de la fuerza de ventas que nos
permitiran tener una base clara de todos los productos y procesos de cobertura que se manejan en

la Farmacéutica.

Por lo tanto estimo que es muy importante tener una clara vision y conocimiento de los tipos y
metodologias de investigacion, pues recolectar la mayor cantidad de informacion, con un buen
contenido de calidad, tanto en las fuentes primarias como en las secundarias, lo cual nos permitira
tener claro qué procesos se estan manejando y asi aportar con el mejoramiento de los procesos en

lo que se refiere a reportes de ventas.

3.1.5. Instrumento de Investigacion

Son herramientas que utilizamos para el desarrollo de la investigacion a manera de receptar la
informacién necesaria y adecuada para completar el proyecto. Por esto es muy importante
escoger las técnicas mas adecuadas para elaborar estas tareas, en nuestro caso se tomo las

encuestas que es un medio Util y eficiente a la hora de recolectar informacion.

También se utilizo entrevistas dirigidas que nos facilitan el proceso de toma de informacioén en

situaciones donde el factor tiempo y ocupacién son preponderantes.
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3.1.6. Fuentes de Investigacion

3.1.6.1. Primarias

Las encuestas realizadas a los miembros del Departamento de Supervision de Ventas y
Visitadores Médicos. También se realizo un prototipo de entrevista a los Gerentes de Linea de
Productos de la compaiiia debido al corto tiempo que disponen, los procesos de consulta fueron

realizados en la empresa Merck que se encuentra ubicada en el Centro — Norte de Quito.

3.1.6.2. Secundarias

La informacion obtenida de distintas bibliografias que se detalla a continuacion:

* Libros
* Procedimientos del proceso del Tablero Gerencial en Merck
» Citas bibliograficas en la Web

* Manuales de consultas de productos farmacéuticos PME
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3.2. Metodologia Informatica

3.2.1. Metodologia Orientada a Objetos

Como parte fundamental en el desarrollo informatico se utilizard la metodologia orientada a
objetos ya que nos permite abstraer a través de las clases que generan, los procesos reales que se
desarrollan en el campo real, lo cual es muy conveniente ya que los objetos poseen una
funcionalidad y en si, operaciones que son capaces de hacer o mensajes a los que son capaces de
reaccionar, lo cual permite que en sistema de software se conviertan en un conjunto de objetos
que cooperan entre si. Y asi crear un modelado de lenguaje utilizable tanto para las personas

como para las maquinas.

Esta metodologia va asociada al modelamiento del lenguaje UML (Unified Modeling Language) ya
que de esta forma se podra prescribir un conjunto de notaciones a diagramas estandar para
modelar sistemas orientados a objetos y describir la seméntica esencial de lo que éstos diagramas
y simbolos representan. Por tal razon utilizar la O.0O. con el modelamiento UML nos permitira
modelar el sistema desde diferentes perspectivas para asi obtener resultados concretos en

aspectos de requerimientos, analisis, disefio e incluso implementacion de nuestra aplicacion.
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3.2.2. Proceso de Desarrollo

El proceso escogido para realizar el desarrollo del Sistema Administrativo Gerencial para el
Reporte y Proyeccion de Ventas Farmacéuticas, fue la disciplina para administracion de

proyectos Microsoft Solution Framework (MSF).

Este tipo de administracion de proyectos, como se explica en el Marco Teorico, nos permite
desarrollar un plan de procesos, capaz de apoyar de manera eficiente en el desarrollo de la

aplicacion.

Por lo cual, todo proyecto es separado en cinco principales fases:

« Vision y Alcances
+ Planificacion

« Desarrollo

« Estabilizacion

« Implantacion

Las cuales las describiremos a continuacion segun el desarrollo de nuestro proyecto.
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3.2.2.1. Vision / Alcance

En esta fase se va a revisar la vision comin que hemos tenido a partir de implementar una
aplicacion para el andlisis en las ventas de la Farmacéutica a través de los reportes estadisticos,
asi que analizaremos el modelo de procesos del negocio que se manejan dentro de la empresa y
poner como requisito, identificar claramente las metas, objetivos, el alcance y las limitaciones del

proyecto.

Otra parte importante de esta fase es definir la estructura del equipo de trabajo y las
responsabilidades con el cliente, proponiendo un desarrollo compartido del proyecto con los
involucrados en el equipo. De esta forma esperamos aplicar a través de los requerimientos
funcionales que plantean los actores principales, el desarrollo de la aplicacion y obtener un

resultado eficaz en el Sistema de Reportes y Proyecciones de Ventas.

En esta fase también se analizara los riesgos que puede presentar el proyecto con respecto a la

aceptacion de parte de los usuarios y sus resultados.

Actividades:

Se define los requerimientos del cliente

Se establece la estructura del equipo de trabajo

* Se desarrolla un modelo de solucioén propuesta en base a las necesidades del cliente

Se define el esquema de comunicacion que se va a utilizar
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Entregables:

*  Documento de Vision y Alcance
* Documento de Estructura del Proyecto

*  Documento de Riesgo

3.2.2.2. Planificacion

Esta fase se convertira en la parte estructural para el desarrollo y planificacion de la solucién, el
equipo se prepara para crear las especificaciones funcionales y técnicas de la aplicacion. Se

construird los Diagramas del modelamiento UML planteados.

Parte fundamental del proceso es obtener los diagramas arquitectura, de Colaboracion (Interfaz,
Control, Entidad) ya que este nos permite llevar un registro concreto de que estructura tendra la
aplicacion para el desarrollo de sus diferentes modulos, y también obtener los diagramas de la

base de datos.

Aqui también involucra la preparacion de los diferentes planes de trabajo para el desarrollo del
cronograma del proyecto, en cada etapa en los que se desarrollaran los entregables. Otra parte
fundamental de esta etapa es el desarrollo de la estimacion de costos que se la elaborara con el
analisis economico y de factibilidad, con procesos que aplicaremos con la estimacion financiera

del TIR y el VAN.
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Actividades:

* Plan de desarrollo para el resto del proyecto

Entregables:

* Documento de especificaciones funcionales y técnicas
* Plan Maestro

* Cronograma del proyecto

3.2.2.3. Desarrollo

En esta etapa se va a desarrollar a través de las especificaciones funcionales, la construccion del
sistema. El equipo generara la programacion del cdédigo estructurado a objetos con la
interpretacion de los diagramas que hemos desarrollado en el modelamiento UML. Parte esencial
del desarrollo se verd reflejada en los diagramas de casos de uso ya que éstos nos ayudaran a
encontrar la funcion especifica de cada usuario en el sistema, a la par que éste se desarrolla de

modo real.

También podremos desarrollar los diferentes mddulos de la aplicacion segin los objetivos
planteados, verificando que cumplan sus especificaciones, se adjuntaran imagenes y la

documentacion de los procesos de instalacion.
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Entregables:

* (Cddigo fuente y ejecutables

* Script de instalacion

3.2.24. Estabilizacion

En esta etapa el plan que se desarrollara se enfoca en realizar las pruebas respectivas al primer
presentable funcional que se entregara al usuario, verificando que los objetivos y los requisitos

que hemos obtenido de los usuarios, sean los adecuados segun las perspectivas de los mismos.

Otro componente importante de probar el primer entregable de la aplicacion, es corregir los
errores que se pueden desarrollar en las respectivas pruebas en vivo que se realizaran a través de
la revision de puntos establecidos para garantizar la aceptacion del Sistema Gerencial de reportes

y proyecciones de ventas.

Luego de realizar este tipo de prueba se pueden hacer planes para resolver los errores y
problemas presentados en la aplicacion frente al usuario y corregirlos realizando ciertas
reestructuraciones en el codigo y asi preparar una solucion adecuada, mejorada para el

lanzamiento de este sistema.
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Entregables:

* (Cddigo fuente y ejecutables

* Reporte de errores y pruebas

3.2.2.5. Implantacion

Esta es la ultima fase y una de las mas importantes la cual comprende implantar todos los
componentes relacionados del software que nos llevaron a formar esta aplicacion como la
tecnologia base, se estabiliza la instalacion y se traspasara el proyecto al personal soporte de
Inteligencia de Mercado, que presentara el producto final en el Area Gerencial, y desarrollar sus
procesos de la manera prevista en el planteamiento y segin su funcionalidad dentro de la
empresa, con esto el usuario tendrd una fase de transicion hasta acoplarse a la aplicacion, por lo
cual sera necesario realizar capacitaciones y entrenamiento, para el uso de el Sistema de Reportes

Gerenciales y con esto obtener la aprobacion de la solucion final al cliente.

Se debe tomar en cuenta como se especifico en el alcance del proyecto, la Fase de implantacion
del sistema de reportes no estd contemplada. Por tal motivo en el proceso de desarrollo
correspondiente a esta fase se realizara solo un breve resumen de las actividades que cumple y los

entregables que se presentan.
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4. DESARROLLO

4.1. Desarrollo Técnicas de Investigacion

Se ha realizado una de las técnicas de investigacion basados en las encuestas realizadas a las
Areas de Gerencia y Supervision de la Fuerza de Ventas, las cuales se han visto reflejadas en el

formato de encuesta detallado en el ANEXO 3.

Cabe sefialar que los datos que nos proporciono la encuesta, fueron realizados a un promedio de
50 personas, lo cual se determino como la cantidad adecuada para obtener una buena muestra
comparativa, que ratifica que el proyecto presentado serd optimo para el desarrollo y crecimiento
de la empresa, ya que el personal que fue encuestado nos supo indicar, que en la actualidad los
procesos que se manejan para obtencion de los datos no contribuyen de manera eficiente con el

mercado de las ventas de productos Farmacéuticos.

Hay que tomar en cuenta que las graficas estadisticas de las preguntas de la encuesta realizada se

adjuntara en el ANEXO 3.

La referencia de los resultados de la encuesta tabulada, se presenta a continuacion:
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(Estaria Ud. de acuerdo en (Le gustaria que la
utilizar una herramienta nueva, | ;Con qué frecuencia necesitara Ud., | informacion de las ventas y
que permita optimizar el analisis | disponible la informacion referente a [ cobertura, sea reflejada en

de las ventas de productos ventas y cobertura? graficas dinamicas para una
farmacéuticos? mejor comprension?
SI NO Semanal | Quincenal | Mensual | Anual SI NO
71% 29% 10% 7% 40% | 43% 79% 21%

(Llevar un mejor control de | ;Analizar el proceso de

la fuerza de ventas, le cobertura de los , ..
, . .. . (En cual de los siguientes campos, le
ayudaria a optimizar los visitadores, le ayudara O
procesos de cobertura en para la toma de gl y pacto:

las regiones del pais? decisiones durante el afo?

SI NO SI NO Posicionamiento | Penetracion | Crecimiento

76% 24% 83% 17% 38% 28% 34%

Estos resultados de la tabulacion de encuestas nos reflejan, una tendencia a necesitar del apoyo de
una herramienta o sistema automatizado que permita manejar, controlar y mejorar la toma de
decisiones referentes a ventas y coberturas. Por tal razéon este fue uno de los puntos mas
importantes que necesitdbamos reflejar en las encuetas realizadas, para proseguir con la

construccion de la aplicacion.
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PROCESO DE DESARROLLO

Al momento de desarrollar un proyecto se debe elegir el proceso adecuado de desarrollo, el
mismo que permite conformar el equipo necesario para establecer paso a paso los objetivos
trazados, ésta es una tarea fundamental del proceso de desarrollo elegido ya que nos permitird
guiarnos segun los alineamientos para la planificacion, identificar los responsables que estaran a
cargo, las actividades y entregables que se realizardn con el cliente, junto con las respectivas

pruebas que se haran al producto.

Para este proyecto se ha tomado para su desarrollo el proceso de administracion de proyecto
Microsoft Solution Framework (MSF por sus siglas en inglés). En este proyecto, a través de
MSF, se ha tomado el Modelo de equipos para grupos pequeios ya que en este caso son tres
personas las involucradas en el proyecto, de los cuales uno cumpliera el rol de desarrollador y dos
personas que trabajan en la Farmacéutica Merck, que haran la funcion de cliente ya que son los

directamente involucrados con las actividades.

En el modelo de desarrollo MSF se han realizado las cuatro primeras fases de Vision y Alcance,
Planificacion, Desarrollo y Estabilizacion, ya que debemos tomar en cuenta que la fase de
Implantacion no se llevaréd a cabo aun, por motivos de que la aplicacion para entrar directamente
en produccion debe existir la aprobacion completa del Consejo Directivo de la compaiiia, y se
realice el cambio inmediato a la aplicacion desarrollada y esto tomaria mas tiempo del
presupuestado en el proyecto. A continuacidon contemplaremos los pasos, actividades y

entregables necesarios para completar cada una de las fases de desarrollo del proceso MSF.
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4.2. VISION

4.2.1. Introduccion

En este capitulo del desarrollo del proceso MSF se estableceran las reglas primarias que se
llevaran a cabo para establecer un equipo para desarrollar el trabajo, este equipo debe estar
enfocado a los mismos objetivos, y asi establecer los responsables de cada una de las actividades

del proyecto y los procesos que realizan en el mismo.

Esta fase define las actividades principales como: la descripcion de los objetivos generales y

especificos, alcance, limitaciones y riesgos del proyecto y producto.

4.2.2. Matriz de Objetivos

Los objetivos del proyecto que se planted estan divididos en dos partes fundamentales, la primera
comprende el objetivo principal que se establecid durante el analisis realizado para la solucion
del problema y los objetivos detallados o especificos que comprenden los conceptos de la

aplicacion y su funcion fundamental ante el desarrollo del proyecto y sus resultados finales.



—

Construir una aplicacion que permita realizar y entregar de manera automatica los reportes,
proyecciones de ventas de productos médicos, prescripciones medicas y cobertura de los
visitadores, a través del sistema de Tablero Gerencial. Los reportes se presentaran por medio de
tablas dinamicas y graficos estadisticos para una mejor comprension del proceso de ventas que se
realiza.

Generar los reportes, proyecciones de ventas y prescripciones con un rango de fechas o

1 periodos establecidos por la gerencia.

) Automatizar el ingreso de los datos de ventas a través del sistema que se realizara.

3 Optimizar el control de las labores realizadas por la fuerza de ventas a través de los
supervisores y reportes de cobertura médica.

4 Presentar los productos de la competencia, para ser comparados en ventas por productos
de la compaiiia.

5 Llevar el registro total de ventas de los demads laboratorios a fin de presentar un ranking

trimestral de los diez mejores laboratorios en ventas.

4.2.3. Areas Impactadas

A continuacion se describira, en la Tabla Ne 12, donde constan las areas operacionales que

interactian directamente con el sistema. Se describird también el perfil operacional de cada éarea

con su respectivo codigo.
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AREA CODIGO PERFIL DESCRIPCION PERFIL
Personal encargado de analizar, procesar y
INTELIGENCIA A-01 Analista de ejecutar los informes estadisticos de ventas,
DE MERCADOS Mercado prescripciones y cobertura de los visitadores en
la compania.
. Personal encargado de la supervision de ventas
A-02 Supervisor de y visitas médicas, que analiza los procesos de
VENTAS Ventas del ’1
PHARMA ventas del personal. _
A-03 Fuerza de Ventas Pe,rspnal encargado ~fle las ventas y visitas
médicas de la compaiia.
GERENCIA Gerentes de ;eerjiir;?ly g?gtilr(%s;i)?lardlf)s ?)rrlg::leZ:(?s dceoxl;{ee;l%;lalrs’
PRODUCTOS A-04 Productos de la compaiia segin los andlisis de la
PHARMA .
competencia.
SISTEMAS A-05 Sistema de BDD Sistema encargado del almacenamiento de los
datos referentes a ventas.
Tabla Ne 12, Matriz de Areas Impactadas
4.2.4. Alcance

En este punto se presentara la tabla Ne 13 en la cual se detallard los puntos o necesidades que

debe cumplir el sistema que se realizo. Estos puntos o necesidades seran asignados un céodigo

respectivo que se utilizard para la creacion de los requerimientos funcionales del sistema.
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;. . Actores
Codigo Necesidad
A-01 @ A-02  A-03  A-04
N-01 Visualizar de manera rapida los reportes de ventas
segun el rango de fechas que necesite la gerencia. X X
N-02 Visualizar los datos necesarios para crear los
respectivos reportes y proyecciones de ventas. X X
N-03 Visualizar los reportes de prescripciones médicas y
que estén actualizados para su respectivo analisis. X
Los datos de cobertura referente a visitas médicas
N-04 . . . .,
deben ser emitidos en graficas estadisticas de region. X X
N-05 La cobertura de los visitadores debe estar actualizada
quincenal y mensualmente. X
Los reportes gerenciales de productos y ventas deben
N-06 manejar graficos estadisticos y dindmicos del X
producto médico frente al mercado farmacéutico.
Contar con una interface para administrar el menu de
N-07  opciones de reportes y proyecciones de ventas, X
prescripciones médicas y cobertura de visitadores.
Visualizar los reportes de Market Share vy
N-08  crecimiento en el mercado junto a los reportes de X
ventas por linea de producto.
Los reportes de cobertura deben presentar la
N-09  estimacion real y justificada de las visitas realizadas X X
segun los procesos de la compaiiia.
N-10 Se debe obtener los reportes trimestrales del Top Ten
de Empresas farmacéuticas seglin su total en ventas. X

Tabla Ne 13, Matriz de Necesidades
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4.2.5. Descripcion del Proceso

En el sistema que conforma el Tablero Gerencial se describiran los siguientes procesos en el
desarrollo del mismo. El sistema abarca los datos generales de las ventas médicas, prescripciones
de médicos y cobertura de visitadores, cada uno de estos escenarios contempla sus propios

modulos los cuales tendran varia informacion correspondiente a estos escenarios.

El sistema de reportes y proyecciones de ventas se encarga de generar a través de cada uno de sus
modulos las ventas, prescripciones y cobertura realizada por la fuerza de ventas. Los datos base
iniciales son entregados y generados por un distribuidor especializado en datos de ventas de la
farmacéutica y de la competencia, pero dichos datos son simples y planos sin dar una vision clara
del desarrollo de las ventas para los gerentes y supervisores, por lo cual es necesario procesar
dichos datos de tal forma que la Gerencia tenga datos estadisticos claros y concretos de las

ventas, prescripciones y cobertura de visitadores en el mercado.

Por lo cual se describe el proceso de la siguiente forma, el analista de mercado recibe la
informacion de la base de datos y asi actualiza los datos de ventas, éstos datos son planos y sin
procesar, por lo cual se realiza un analisis de los datos que han sido actualizados para pasar al
informe que confirma la entrega de datos al Area de Inteligencia de Mercados para ser preparada
en datos estadisticos, éstos son actualizados en los datos y tablas base en Excel para asi ser
actualizados en los reportes por lineas de producto, prescripciones médicas y coberturas de

visitadores médicos.
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Al ser actualizados uno a uno los reportes de ventas se emite un informe al Area Gerencial y
Supervisores con lo cual los reportes pueden ser utilizados en dichas Areas, para asi tomar

decisiones adecuadas para la mejora de ventas en el mercado.

recibe y actualiza

base de datos con
informacién

en area Gernecial

Analiza las cifras y
datos actualizados de
las bases
Analistade
mercado emite
informe de
actualizacion y
envia a

inteligencia de
mercardo

IM actualiza las
archivos matrices
de excel para los

reportes

!

IM actualiza reportes
por lineas de producto,
prescripciones médicas

y coberturas de
visitadores médicos

'

IM realiza revision y
analisis de reportes
actualizado para
Gerencia

SI REPORTE
OK

NO

!

IM revisa y corrige
errores en reporte

GERENCIA DE INTELIGENCIA DE MERCADO GERENCIA DE
PRODUCTO PRODUCTO
| INICIO IM descarga desde
BDD informes a 1
| excel para conformar l
archivos del Tablero
Analista de Mercado Gerencial IM entrega reportes a

la Gerencia de
Productos para que sea
utilizados para cada
unade sus lineas de
mercado

Gerencia toma
decisiones con el
analisis del reporte

FIN

Figura Ne 1, Descripcion del Proceso
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4.2.6. Modelo de Solucion Propuesta

En este punto se presentara el modelo de solucion que se ha propuesto, en el cual se describen las
caracteristicas que contara el Sistema de Tablero Gerencial para la generacion de reportes y

proyeccion de ventas Farmacéuticas.

Administracion:

* QGestionar los datos para el reporte de productos médicos en ventas y prescripciones
médicas.

* Administrar la informacién adecuada que genere la actualizacion de las bases de datos
para la respectiva actualizacion de los reportes y proyecciones.

* QGestionar la adecuada presentacion de las proyecciones de ventas segun los procesos que
se realizan durante el afio, para una correcta comprension de la Gerencia.

* QGestionar adecuadamente la informacion proveniente de las coberturas de la fuerza de

ventas.

Monitoreo:

* Monitoreo adecuado de las actualizaciones de la BDD frente a los criterios establecidos

en la aplicacion.
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Reportes:

Generar los reportes estadisticos de ventas de productos farmacéuticos frente a los
productos de la competencia.

* Generar los reportes de proyeccion de ventas de los productos.

* Generacion de reportes de prescripciones médicas frente a la competencia.

* Generacion de reportes de cobertura de la fuerza de ventas por region y cuidad.

* Generar los reportes del Top Ten en ranking de las farmacéuticas en el mercado.

Acceso al sistema:

* Administrar los perfiles de acceso al Sistema de Ventas.

¢  Administrar los usuarios del sistema.
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ARQUITECTURA DEL SISTEMA DE REPORTES
Y PROYECCIONES DE VENTAS

I

=

- -

W\

USUARIOS DE INTELIGENCIA
DEMERCADOS 4®7 ,
SERVIDOR CAPA LOGICA

DE NEGOCIOS
!:
! R
—
=
GERENTES LINEA DE
PRODUCTO
SERVIDOR DE BDD
TABLERO GERENCIAL

&

SUPERVISORES FUERZA DE
VENTAS

Figura Ne 2, Arquitectura Sistema de Reportes y Proyeccion de Ventas

4.2.7. Que no contempla la solucion

* El Mddulo de inventarios de productos farmacéuticos.
* El Sistema de reportes y proyeccion de ventas farmacéuticas no contempla la capacidad

de administrar el sistema remotamente.
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4.2.8. Planificacion del proyecto

O  |TaskMame Duracion | Comienzo Fin Predecesora:
- Fase I VISION 23dias | lun 0410140 vie 2910110
-/ Levantamiento de Informacicn @dias  lun 0410140 lun 11/01140
i Establecer Objetivos 1dia  lun 040110 lun 040110
Establecer Vision v Alcance 1dia| mar 00110 mar 0501710 3
i Establecer Areas impactadas 1dia| mié 0601110 mig 06/01/10
Definir Modelo de Solucion Prouesta 1dia jue 0T/M0) jue O0TI1A0 5
Definir Cronograma Inicial 1dia vie 08/0110) vie DB/0110 &
i Establecer Estructura del Equipo del Proyecto 1dia =ab 090110 =ab0%01/10 4
E Identificar y Analizar Riezgos del Proyecto 1dia dom10/01/10| dom 10401710 8
E Identificar y Analizar Riesgos del Sistema 1dia wn1U0A0 un 11010 8
+ Documentos Entregables 20 dias  jue 070110 vie 29001110
-/ Fase Il: PLANIFICACION 0 dias | lun 110440 jue 04/0210
-/ Dizefio de la solucidn 20dias  lun 1110140 jue 04102110
i Definir Ezpecificaciones Funcionales 13 dias| lun 11/01/10 mar 26/01/10
i Definir Especificaciones Técnicas 3dias| lun 180110  mié 20101110
i Especificar Herramientas Técnicas a Utilizar 3 dias| =4b23/0110 mar 26/01110
Elaborar un Plan Maestro 2 dias| mig 270110 jue 280110 18
E Definir Cronograma de Proyecto Jdias mar 020210 jue 040210 17
+ Documentos Entregables 18 dias | lun 11/0110 mar 02/02110

Tabla Ne 14, Cronograma Inicial del Proyecto
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4.2.9. Estructura del proyecto

A continuacion describiremos el modelo de equipo escogido para la implementacion del proyecto
de Reportes y Proyeccion de ventas Farmacéuticas tomando en cuenta que fue basado en el

modelo de equipo para tres personas.

Las cuales se componen de, Diego Galvez como lider del Proyecto o Programa, y a la vez
comparto también el rol de arquitecto Desarrollador. Por otro lado esté el equipo compuesto por
dos personas representantes de la compania Farmacéutica, los Analistas de Mercado: Paul
Soldérzano y Sebastidan Paredes. Asi, a continuacion adjuntamos la Figura Ne 3 del disefio de
modelos de equipos pequeiios, y la Tabla Ne 15 que comprende la composicion y funciones que
los integrantes tienen como roles dentro del proyecto, quedando conformado de la siguiente
manera:

EQUIPO DE TRABAJO

Figura Ne 3, Modelo de Equipos
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ROL CARACTERISTICAS PERSONAL
Gestionar el Proyecto y su Desarrollo.
Organizar y coordinar el trabajo entre los integrantes
del equipo conformado.
Revisar que la implementacion del producto se
. encuentra en los procesos adecuados a lo Dieco Galvez
LIDER DE planificado. s
PROYECTO Llevar un control adecuado del cronograma de
actividades establecido en el proyecto segin sus avances.
Encargado de la integracion entre las dareas
involucradas en la empresa y el equipo del proyecto.
Representan a la compaifiia y se encargan de coordinar la
estructura de vision y alcance del proyecto.
LIDER DE Se encargan de definir, verificar y aprobar las | Paul Solérzano y
PRODUCTO necesidades del negocio frente al proyecto. Sebastian Paredes
Se encargan de analizar los datos a ser utilizados en
el proyecto.
Encargado de realizar la arquitectura de
implementacion y disefio del sistema.
DESARROLLADOR Qrganiza la infraestructura necesaria a utilizar en el Diego Galvez
sistema.
Se encarga de construir la aplicacion de acuerdo a
los requerimientos funcionales.
Realizar un trabajo en conjunto con el desarrollador para
verificar la  correcta  implementacion de los i B
USUARIO requerimientos funcionales. i Pail S‘(florzano y
EXPERIMENTADO Desempena el papel de usuario final durante el Sebastidn Paredes
desarrollo y la implementacion del proyecto.
Analiza de manera detallada que los requerimientos
y especificaciones se cumplan en el sistema. .,
PROCESO DE Realizar las pruebas programadas en el proyecto Sebastidn Paredes
PRUEBAS segun el orden establecido en el plan de pruebas.
ADMINISTRACION Se encarga de coordinar, analizar y entregar los . ,
DE ENTREGAS subproductos que conforman el proceso de Diego Gaélvez
desarrollo del sistema.

Tabla Ne 15, Equipo del Proyecto




86

4.2.10. Riesgos

Dentro de cualquier proyecto o ambito en la vida de los seres humanos, existe la exposicion de
los mismos a riegos que se presentan a lo largo del proceso, los que al presentarse pueden truncar,
intervenir y obstruir el normal desarrollo de una actividad o proyecto y asi imposibilitar el
cumplimiento de los objetivos o resultados planificados. Esto nos obliga a identificar, planificar e
implementar las medidas necesarias para que estas eventualidades no afecten de manera critica al

proyecto y funcionamiento del sistema.

Por lo cual, al ser una tarea dificil identificar los riesgos, realizaremos en las siguientes tablas el
analisis de los riesgos que se pueden presentar tanto en el proyecto como en la aplicacién o
sistema. De esta forma nos guiaremos en los documentos de Riegos que presenta la metodologia
MSF y que estan dirigidos a la fase de vision y alcance, y estard evolucionando durante todas las
fases del proyecto. Ademas debemos tomar en cuenta la Figura Ne 4, los seis pasos principales

para manejar los riesgos:
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2
: " Analizary
g Enunciado | : _ Pribrizar

del Riesgo 4

| Identificar | @f R
/ ' _@nﬂnmﬂan-;;."\ ¢ lﬂﬁﬂgﬁgy-;;

K
. 20en

i

Figura Ne 4, Manejo de Riesgos

Antes de entrar a la matriz de riesgos hay que realizar la respectiva ponderacion de los diferentes
puntos que conforman la matriz de riesgo, la cual se compone de la Probabilidad de que suceda el
riesgo (P), el Impacto que tendra en la obtencion del objetivo (I). La exposicion determinara cual
riesgo debe tener mas monitoreo que los otros (E), donde los valores altos son riesgos con mas
monitoreo. Este valor es calculado a través de la multiplicacion de los dos primeros valores. Se

adjunta los puntos que comprenden los valores representativos del Impacto y la Probabilidad:

* La Probabilidad que el riesgo ocurra donde:

* | es minima o baja
= 2 esmedia.

= 3 es maximo o alta.
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* En el Impacto sobre el proyecto si el riesgo se presenta, la escala es la siguiente:

= De I (mas bajo), 2 (Medio), 3 (Sostenible), 4 (Catastrofico), hasta 5 (mas alto o
Severo).

= ( significa que el riesgo ya no esta presente por que fue mitigado 3 es maximo o
alta.

= -1 significa que el riesgo se convirtié en problema porque ocurrio.

4.2.10.1.  Matriz de Riesgos del Proyecto

Esta Matriz a continuacion expuesta, identifica los riesgos mas importantes que ponen en peligro
el normal desempefio del proyecto establecido. Como podemos analizar tanto en la Tabla Ne 16,
como en la Figura Ne 5, se aprecia que al no establecer concretamente los requerimientos y

alcances del proyecto se produciran problemas que afectaran el desempefio del mismo.
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. . . Analizar detalladamente los requerimientos | Verificar cada uno de los .
La especificacion de los Posibles problemas durante o lantead ol ari validar d ntos autorizados de I Paul Solorzano y
requerimientos funcionales mal |después del desarrollo del PROYECTO 2 4 8 p 08 con fos usuanos y ocu@ R 08 auto 08 ,e s Sebastian
adecuadamente los procesos que cumplan requerimientos que entregd el
elaborados. proyecto. .. . . o . Paredes
con los requerimientos especificados. usuario y sefialar sus cambios .
Los reportes presentados a La Gerencia no puede analizar lSe debe Iinahzar detalladamente Cadater(()i de ietdﬁbz re(flalntear ur:1 analis l;s
Gerencia no van de acuerdo a los |de manera clara el desarrollo def PROYECTO 2 5 10 0S reportes que se.ge.neran ¥ queesten de cla ? ° ? 08 reportes y . s Diego Galvez
. o acuerdo con los objetivos trazados con la especificaciones que necesita la
objetivos trazados. las ventas en la compaiiia. X X
Gerencia. Gerencia.
El deszAuerllador no t?ene los Retraso en el desarrollo de la Realizar un plan de capacitacion en caso de  [Se puede utilizar personal con
conocimientos suficientes sobre . , . . . . 1 . |
| aplicacion segun las PROYECTO 3 2 6 que existan falencias en los conocimientos de [conocimientos so6lidos en las Diego Galvez
las tecnologias que pretenden . . . . .
utilizar especificaciones establecidas las plataformas tecnologicas. plataformas tecnologicas.
Eldesarrollador no tiene claro el D 1 tamiento d Ten;r utn anahSIStd;;a]ladol: on el I;lder ?ael Utilizar las especificaciones
proceso que realiza la aplicacion cmora eg e. cvantamiento de PROYECTO 2 2 4 pro u}c (?,para establecerc rame_n, een detalladas de los procesos que Diego Galvez
. los requerimientos. descripcion de los procesos a utilizar la , .
y su labor establecida. . entreg el cliente.
aplicacion.
La falta de disponibilidad de los
Psuanosedecuados para obtener La falta de definicion clara de Elaborar y monitorear el listado de . Patil Solorzano y
informacion clave, tales como: .. .. . Parar el proyecto debido a falta de o
actividades para desarrollar la PROYECTO 1 4 4 actividades pendientes con responsables y |, Sebastian
reportes usados actualmente, - insumos para desarrollo.
. ., solucion. fechas de entrega. Paredes
parametros de evaluacion usados
Yy otros.
Los usuarios finales ponen Posibles problemas que Capacitar a los usuarios finales sobre el Realizar cursos de capacitacion a | Patl Solorzano y
resistencia al cambio de presente el aplicativo por el PROYECTO 3 2 6 manejo del aplicativo, exponer la ventajas y  [los usuarios finales de la empresa, Sebastian
aplicacion. uso 0 manejo incorrecto. ganancias que tienen al manejar el sistema.  [como un plan de entrenamiento. Paredes
Luego de establecer claramente ]eilabm:ir g; man::: lie:al;a:ail? ac;lezri(‘ij(;s n Elaborar informes de los avances
los requerimientos del proyecto, |Posible paro del proyecto. PROYECTO 3 5 15 spee . cacos p plicacion po ,c uno y establecer puntos de referencia | Diego Galvez
R . de los involucrados, empresa y equipo de
se exigen cambios. con ambas partes.
desarrollo.
. . Extension del tiempo de . Regirse deta]ladam-er?te al Paul Solorzano y
La existencia de aumentos no L Desarrollar y establecer con claridad los cronograma de actividades del o
. culminacion del proyecto PROYECTO 3 4 12 Sebastian
establecidos en el Alcance. L cronogramas del proyecto. proyecto en la fase de
frente al limite acordado. R . Paredes
planificacion.
. Realizar el entregable de Modelo de Equipos
Perder el apoyo de la gerencia . g 3 Equip .
Parar el desarrollo del y asignar los roles especificos a cada Hacer cumplir el contrato . ,
para el desarrollo adecuado del PROYECTO 2 5 10 : . Diego Galvez
proyecto. involucrado de la Empresa y firmarlo enun  [establecido.
proyecto. contrato

Tabla Ne 16, Matriz De Riesgos Del Proyecto
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"

TOTAL EXPOSICION

16

14+

12

10+

RIESGOS DEL PROYECTO

CONDICIONES /RIESGOS

B La especificacion de los requerimientos funcionales mal
elaborados

8 Los reportes presentados a Gerencia no van de acuerdo a los
objetivos trazados

4 Eldesarrollador no tiene los conocimientos suficientes sobre
las tecnologias que pretenden utilizar

B Eldesarrollador no tiene claro el proceso que realiza Ia
aplicacién v su labor establecida

B La falta de disponibilidad de los usuarios adecuados para
obtener informacion clave, tales como: reportes usados
actualmente, parimetros de evaluacion usados v otros

' Los usuarios finales ponen resistencia al cambio de aplicacion

B Luego de establecer claramente los reguerimientos del
provecto, se exigen cambios

B L3 existencia de aumentos en el Alcance no establecidos

B Perder el apoyvo de la gerencia para el desarrollo adecuado
del provecto

Figura Ne 5, Riesgos Del Proyecto
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Monitorear el funcionamiento de
Falla servidor de BDD que L, . . la base de datos segun las Disponer de una base de datos .
. qu La aplicacion deja de funcionar al no . gu' p v . Analista de
contiene los datos de ventas, o Producto 15 normas de funcionamiento y redundante para que no exista .
. recibir datos de la BDD. . . . . Sistemas
prescripciones y cobertura. realizar un Backup adecuado de  |perdida de la informacion.
los datos.
Realizar con el cliente entregables . .
L. i 1, & Coordinar con los analistas de , ,
Eldisefio y los modulos de la . T programados segun el . . Paul Solorzano y
L, . Elrechazo del cliente a la utilizacion , sistemas una mejora en el -~
aplicacion no sean amigables al BT Producto 8 cronograma especifico paraque | ,. L, Sebastian
. de la aplicacion disefiada. . disefio grafico de la aplicacion
cliente. aprecie el desarrollo adecuado de | . Paredes
., sin que esto afecte los datos.
la aplicacion.
. Analiza j
Analizar de manera adecuada el nal " Ty meioralr !
. . i . aulatinamente el correcto
Los reportes de proyeccion de No se puede realizar una correcta método establecido para el pau ltado de | tes d
. . . resultado de los reportes de . .
ventas no den los resultados evaluacion de los datos de ventas Producto 12 calculo de las proyecciones ) P Diego Galvez
. . . proyecciones de ventas
adecuados. por parte de Gerencia. segun los requerimientos L. .
. . siguiendo los métodos
funcionales del cliente.
adecuados de consulta.
Solicitarun plan de Comunicarse con el proveedor
Exista pérdida de energia eléctrica |La aplicacion deja de funcionar por mantenimientos preventivos y ) P Analista de
. ) Producto 3 . . . para que solucione el problema .
en el cuarto de Servidores. falta de energia. correctivos de las instalaciones . Sistemas
. suscitado.
de la Central de Servidores.
L, . Revisar con los desarrolladores
L, La aplicacion no genera los reportes Tener un analisis adecuado de los], ,
Fallas en la comunicacion de la . a través de un plan de pruebas . )
., o entrega los datos de reportes de Producto 15 datos que la aplicacion ocupa . Diego Galvez
aplicacion y la BDD. las posibles fallas en la
forma errada. para su desarrollo normal. . L,
conexion de la aplicacion.
. L La aplicacion no actualizara de . .
No exista una actualizacion ficiente | " Coordinar un plan de Actualizar los datos con el
. manera eficiente los reportes L , s L
adecuada y continua de la BDD de . P 'y Proyecto/ actualizacion de los datos segun |proveedor de distribucion Inteligencia de
L proyecciones lo cual causara 10 . . .
ventas, prescripciones y . Producto las necesidades del cliente en adecuado siguiendo las normas|  Mercados
problemas en la toma de decisiones . .
coberturas de la Fuerza de Ventas. . cuanto a informacion de ventas. |de la empresa .
por parte de Gerencia.

Tabla Ne 17, Matriz De Riesgos Del Producto
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RIESGOS DEL PRODUCTO

¥ Falla servidor de BDD que contiene los datos
de ventas, prescripciones v cobertura

B Eldisefio ¥ los modulos de la aplicacion no
sean amigables al cliente

a

TOTAL EXPOSICION

HLosreportes de proyeccidn de ventas no den
los resultados adecuados

B Exista perdida de energia eléctricaen el
cuarto de Servidores

M Fallasen la comunicacidn de la aplicaciény la
BDD

® No exista una actualizacién adecuada y
continua de la BDD de ventas, prescripciones

CONDICIONES /RIESGOS v coberturas de la Fuerza de ventas

Figura Ne 6, Riesgos Del Producto

4.2.10.2.  Matriz de Riesgos del Producto

Esta Matriz expuesta identifica los riesgos mas importantes que ponen en peligro el
funcionamiento del Producto implantado. Como podemos analizar, tanto en la Tabla Ne 16
como en la Figura Ne 6, que la falta de un plan de redundancia y backup de la BDD de
ventas, prescripciones y cobertura, puede afectar drasticamente al continuo funcionamiento

del Sistema.
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4.3. PLANIFICACION

4.3.1. Introduccion

En esta fase del proceso de desarrollo MSF que tiene como nombre Planificacion se realiza
el andlisis de las especificaciones funcionales que tendrd el sistema, se elaborard los
diferentes diagramas de modelamiento del lenguaje UML (Unified Modeling Language)

que permitiran guiar al equipo de desarrollo en la construccion de la aplicacion.

A través del diagrama general de casos de uso del sistema, se han ordenado los diagramas
por cada caso de uso para asi obtener una mayor facilidad de comprension en el equipo
desarrollador. Se desarrollara también las especificaciones técnicas del sistema, en las que
se maneja y adjuntan el tipo de arquitectura de la aplicacion, los componentes y la
infraestructura fisica con la que cuenta, asi como los modelamientos logico - fisico de la

Base de Datos que opera con la aplicacion.

En esta fase también se elabora el Plan Maestro que se maneja en el proyecto, el cual nos
permite establecer el plan de entrenamiento para los usuarios, junto a un plan de pruebas
que permitiran obtener un producto de mejor calidad y de uso adecuado segin las

expectativas del cliente o usuario.
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4.3.2. Especificaciones Funcionales

En la tabla Ne 17 se realizara la descripcion de los requerimientos funcionales que necesita
la aplicacion y con los cuales se desarrollara el sistema, tenemos que tomar en cuenta que
en esta tabla se lleva un registro detallado y minucioso de los requerimientos para que de

esta forma el producto final no tenga falencias frente a los requerimientos del cliente.

COD.NEC | COD.REQ DESCRIPCION
Poseer un moédulo que valide y genere los reportes y proyecciones de

R-01 ventas segln las necesidades del Area Gerencial.
N-01 .
R -02 Validar que los reportes de ventas puedan ser presentados con rangos de
fechas mensuales, anuales y en un periodo de 3 afios anteriores.
Validar que los datos en el sistema sean los necesarios al momento de crear
N-02 R-03 los respectivos reportes y proyecciones de ventas.
Poseer un médulo de reportes de prescripciones médicas en el sistema con
R-04 rtes del Market Share de | ipci
N03 os reportes del Market Share de las prescripciones.
R -05 Validar que los reportes de prescripciones puedan ser presentados con
B rangos de fechas mensuales y anuales.
Poseer un modulo que permita generar los reportes de cobertura de los
N-04 R -06 . o . o
visitadores y entregue datos estadisticos en graficos dinamicos.
Presentar la informacién de cobertura en el médulo con el listado de
N-05 R -07

actualizacion, segiin rangos de fechas quincenal y mensual.

Presentar la informacion de los reportes estadisticos y graficos dinamicos
N-06 R -08 de las ventas de productos médicos con relacion a los demas productos
existentes en el mercado farmacéutico.

Administrar y presentar un mentl de opciones que maneje los reportes y

N-07 R-09 proyecciones de ventas, prescripciones médicas y cobertura de visitadores.

Presentar los reportes de Market Share y Crecimiento en el mercado junto a
N-08 R-10 los re :

portes de ventas por linea de producto.

Presentar los reportes de cobertura de los visitadores con los rangos de
N-09 R-11 L o , .

estimacion real y justificada segun los procesos de la compaiiia.

Presentar los reportes trimestrales del Top Ten de las compaiiias
N-10 R-12 P P P

farmacéuticas.

Tabla Ne 18, Matriz de Requerimientos Funcionales
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4.3.2.1. Diagrama de Casos de uso del Sistema

SISTEMA DE REPORTES Y PROYECCION DE VENTAS

1<

Administrador

%\

Gerente de
Linea

1

Supervisor

\SX)

Vistador

Figura Ne 7, Diagrama de Casos de Uso del Sistema
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4.3.2.2. Requerimientos Funcionales

4.3.2.2.1. Caso de Uso Reportes y Proyeccion de Ventas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso: Reportes y Proyecciones de Ventas
Cod.: CU-01 ‘ Referencia: ‘ R1,R2,R3, R9
e
Acclmmnimmistrzeclen -
Actores: Administrador
Tipo: Bésico

Descripcion: | Permite al administrador actualizar, modificar, eliminar, visualizar los reportes y
proyecciones de ventas.

Precondicion: | El administrador en el modulo de reportes de ventas, validando el usuario

Post- Reportes y proyecciones de ventas generadas en el sistema
condicion:
No. Escenario | Flujo principal de eventos | Flujo principal de eventos del sistema
del actor
Selecciona los datos del Presenta los campos para crear los
reporte datos.
| Crear Modifica los datos del reporte | Valida los datos del reporte de ventas
que se crean.
Crea nuevo reporte Envia la informacién de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos del Selecciona los datos que desea
reporte modificar
. Actualiza los datos del reporte | Modifica los datos que desea cambiar en
2 Modificar
el reportes de ventas
Modifica los datos del reporte | Envia la informacién de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos a Presenta los datos a eliminar en el
eliminar reporte.
- Verifica los datos del reporte | Valida que los datos del reporte a
3 Eliminar -
eliminar.
Elimina los datos del reporte | Envia la informacion a la Base de la
eliminacion de los datos.
4 Visualizar | Selecciona los datos del Presenta el reporte seleccionado con los
Modulo | reporte datos.

Tabla Ne 19, Caso de Uso Reportes y Proyeccion de Ventas
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4.3.2.2.1.1. Diagramas de Secuencia

Diagrama de Secuencia: Crear Datos Reporte

{Reportes y

:Gestor di Datos

Proyeccion de Ventas

Administrador

L Ingresa a erear datos de reporte

1
1 1
1
1

2. Ingresa Informacicn

!
]
A Datos Ingresados

4, Valida Datos

0, Crea datos

=&, Lovia Datos -

7. Confirmacion de Creacion

g 8. Maostrar Confirmacion

i
i
1
i
i
i
]
i
1
[
i
i
i
i
i
i
]
i
1
i
i
i
i
]
i

i
I
13
i
"

Figura Ne 8 , Diagrama de Secuencia Crear Datos Reporte Ventas
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U1 Ingreso de Dafos
<=gontroller>>

Teclado :Reportes v

Nalidar Datos :Gestor de Datos

Proyeceidn de Ventas

I
!
i
I
1
1
'
i
I
!
I
[
i
I
1
1
'
i
I
!
I
!
i
I
'
1
'
i
1
!
I
!
i
I
v

Administrador

i
! |
1 1
! 1
1 i
! i
! |
. 1

1 Ingresa modificar datos de reporte

2, Ingresa Informacion

!
I
I
I
1
I
]
I
i
]
]
[}
I
1
I
I
I
I
i
]
!
[}
]
i
I

I
I
A Datos Ingresadaos

4. Valida Datos

0, Modifica datos

— 5, Envia Datos -

]
[

7. Confirmacion de Modificacion
8. Muostrar Confirmacion

1
1
i
1
!
i
1
1
1
I
1
i
1
1
i
1
i
i
1
i
1
!
i

i
i
]
3
I

Figura Ne 9, Diagrama de Secuencia Modificar Datos Reporte Ventas



99

U1 Ingresa de D
=<gantroller=>

:Repories ¥
Proveceldn de Ventas

Yalidar Datos 1Gestor de Datos

1 1
is ' i
Administrador | | i
| ‘. I :
| 1 i I :
1 1 1
) I Ingresa eliminar datos de reparte ! !
| i ] i :
! i 1 | [ i
1 i 1 1
i 1 (] 1
=. = | '
] | 2, Ingresa Informacion ' i
i 1 1 i
1
i | | ;
I
! i 1 i i }
1 ] ' 1
i ! 3. Datos Seleecionad !
: ! 3. Datos Seleceionados i
1 i H i
1 H i . i
| H i 4. Valida Datos ) '
1 ] : : !
1 ] 1 1
H i 1 ! i
1 i 1 1
J 3 | * | :
!
1 | H | limi
i ! i ' 6, Elimina datos
i 1 1 1
i : ! ! 5, Envia Datos
: i H i
1 4 1 1
1 1 i
I i i
! i | |
! - (3 150 s ar H
] s T Confirmacidn de Eliminacion s :
}13. Muostrar Confirmacion }I IF :, i "
]
1 I I v
Al i

Figura Ne 10, Diagrama de Secuencia Eliminar Datos Reporte Ventas



100

Ul Tngresn de Datos
<<gcontroller=>

tTeelado :Reportesy

:Validar Dutos 1Gustor d¢ Datos

'
I
[
|
1
I
I
I
i
I
|
|
1
I
I
I
]
I
!
I
|
1

Proyeecidn de Ventas

] I
Administrador 1 |

I

! |

L. Ingresa a visualizar datos de reporie
: |

2, Seleeciona Informacion -

I
I

3, Envia Informacidn
i

1
1
i
|
i
1
1
1
|
i
1
i
1
|
1
1
i
! r
| ! 4, Valida Datos
I
1, r
i |
i 1 1
i : '
| | i
! I. F b, Seleeeiona datos
1 | 3
| ! : — 5, Envia Datos
i
i |'
i r
! 1 1 1
i ! ! !
‘lﬁl : 7. Visualiza datos de Reporte Seleceionados I
| Ir ] i 1
1
| | | ' ’

Figura Ne 11, Diagrama de Secuencia Visualizar Datos Reporte Ventas
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4.3.2.2.1.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

\
Desplegar Moédulo de
Reportes y Proyecciones de
pientas Selecciona Crear o Modificar
_.-=""] datos de reporte
[Crear Datos| el [Modificar Datos]

Ingresa a crear
datos

Ingresa a Modificar
datos

Envia a Modificar
Datos

Envia a Crear
Datos

Datos grabados en
Reporte

Desplega mensaje
de confirmacién

8

Figura Ne 12, Diagrama de Actividad Crear - Modificar Datos Reportes Ventas
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Ingresar al
Sistema

Desplegar Modulo de
Reportes y Proyecciones de
Ventas

Ingresa a Eliminar
datos NO
Envia a Eliminar
Datos

SI

Datos eliminados en
Reporte

Desplega mensaje
de confirmacion

FiguraNe 13, Diagrama de Actividad Eliminar Datos Reportes Ventas



Ingresar al
Sistema

Desplegar Modulo de
Reportes y Proyecciones de
Ventas

Ingresa a visualizar
datos
Envia datos ’

Visualiza datos de
Reporte Seleccionados

Figura Ne 14, Diagrama de Actividad Visualizar Datos Reportes Ventas

103



4.3.2.2.2.

104

Caso de Uso Reportes de Prescripciones Médicas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso:

Reportes Prescripciones Médicas

Cad.: CU-02

Referencia:

R4, R5,R9

Administrador

Actores: Administrador
Tipo: Basico
Descripcion: Permite al administrador actualizar, modificar, eliminar, visualizar los reportes de
prescripciones médicas con los diferentes medicamentos.
Precondicion: | El administrador en el modulo de reportes de prescripciones, validando el usuario
Post-condicion: | Reportes de prescripciones médicas generados en el sistema
No. Escenario | Flujo principal de eventos del | Flujo principal de eventos del sistema
actor
Selecciona los datos del reporte | Presenta los campos para crear los
datos.
Modifica los datos del reporte Valida los datos del reporte de ventas
I Crear que se crean.
Crea nuevos datos en reporte Envia la informacion de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos del reporte | Selecciona los datos que desea
modificar
5 Modificar Actualiza los datos del reporte Modifica los datos que desea cambiar
en el reportes de ventas
Modifica los datos del reporte Envia la informacién de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos a eliminar | Presenta los datos a eliminar en el
reporte.
.. Verifica los datos del reporte Valida que los datos del reporte a
3 Eliminar L
eliminar.
Elimina los datos del reporte Envia la informacién a la Base de la
eliminacion de los datos.
4 Visualizar | Selecciona los datos del reporte | Presenta el reporte seleccionado con los
Modulo datos.

Tabla Ne 20, Caso de uso Reportes de Prescripciones Médicas




4.3.2.2.2.1. Diagramas de Secuencia

Administrador

1. Ingresa

8. Mostrar Confirmacion

a crear datos de Reporte Prescrip.

2. Ingresa Informacion

7. Con

:UI'Ingreso de Datos
<<controller>>

:Vali

3. Datos Ingrésados

rD

105

:Reportes

Prescripciones Medicas

4, Valida Datos

6. Crea datos

5. Envia Datos

firmacion de Creacion =

Figura Ne 15, Diagrama de Secuencia Crear Datos Reporte Prescripciones
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Salida Reportes :Teclado :Ul'Ingreso de Datos Vali :Gestor de Datos :Reportes
- ‘M mm

1. Ingresa modificar datos de reporte

Administrador

2. Ingresa Informacion

3. Datos Ingrlesados

4. Valida Datos

6. Modifica datos

5. Envia Datos

7. Confirmacion de Modificaci()n'

« 8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 16, Diagrama de Secuencia Modificar Datos Reporte Prescripciones
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:Reporte

‘Teclado :UI'Ingreso de Datos
<UP>> <<controller>>

Administrador

:M

Prescripciones Medicas

1. Ingresa eliminar datos de reporte Prescript.

2. Ingresa Informacién

3. Datos Seleccionados

4. Valida Datos

6. Elimina datos

5. Envia Datos

7. Confirmacion de Eliminacion Daltos

8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 17, Diagrama de Secuencia Eliminar Datos Reporte Prescripciones
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:Reportes

1. Ingresa a visualizar datos de reporte Prescript:

Prescripciones Medicas

:U ) g :
ngreso de Datos Validar Datos :Gestor de Datos
<<controller>>

Administrador

2. Selecciona Informacion

3. Envia Infon;laci()n

4. Valida Datos

6. Selecciona datos

5. Envia Datos

< 7. Visualiza datos de Reporte Seleccion:ados

Figura Ne 18, Diagrama de Secuencia Visualizar Datos Reporte Prescripciones
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4.3.2.2.2.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

Desplegar M6dulo Reportes

Prescripciones
Medicas - -
Selecciona Crear o Modificar
_--~"] datos de reporte prescript.
[Crear Datos] -7 [Modificar Datos|

Ingresa a crear

datos Ingresa a Modificar

datos

Envia a Crear Envia a Modificar
Datos Datos

Datos grabados en
Reporte

v

Desplega mensaje de
confirmaciéon y Salida de
Reporte Prescripciones

Figura Ne 19, Diagrama de Actividad Crear - Modificar Datos Reportes Prescripciones
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Ingresar al
Sistema

Desplegar Médulo Reportes
de Prescripciones Medicas

Ingresa a Eliminar
datos NO
Envia a Eliminar
Datos

SI

Datos eliminados en
Reporte

Desplega mensaje de
confirmaciéon y Salida a
Reporte Prescripciones

Figura Ne 20, Diagrama de Actividad Eliminar Datos Reportes Prescripciones
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Ingresar al
Sistema
Desplegar Médulo Reportes
de Prescripciones Medicas

Ingresa a visualizar
datos

Envia datos

Visualiza datos Reporte de
Prescripciones
Seleccionados

Figura Ne 21, Diagrama de Actividad Visualizar Datos Reportes Prescripciones
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112

Caso de Uso Reportes de Cobertura Visitadores

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso

Caso de Uso: | Reportes Cobertura de Visitadores Médicos
Cod.: CU-03 Referencia: R6,R7,R9
Administrador
Actores: Administrador
Tipo: Basico
Descripcion: Permite al administrador actualizar, modificar, eliminar, visualizar los reportes de
cobertura de los visitares médicos, por resultados reales y justificados, y la cobertura por
region en funcidn de los visitadores.
Precondicion: | El administrador en el modulo de reportes de cobertura, validando el usuario
Post-condicion: | Reportes de Cobertura generados en el sistema
No. Escenario | Flujo principal de eventos del | Flujo principal de eventos del sistema
actor
Selecciona los datos del reporte | Presenta los campos para crear los
datos.
1 Crear Modifica los datos del reporte Valida los datos del reporte de ventas
que se crean.
Crea nuevo reporte Envia la informacion de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos del reporte | Selecciona los datos que desea
modificar
) Modificar Actualiza los datos del reporte Modifica los datos que desea cambiar
en el reportes de ventas
Modifica los datos del reporte Envia la informacion de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos a eliminar | Presenta los datos a eliminar en el
reporte.
.. Verifica los datos del reporte Valida que los datos del reporte a
3 Eliminar -
eliminar.
Elimina los datos del reporte Envia la informacion a la Base de la
eliminacion de los datos.
4 Visualizar | Selecciona los datos del reporte | Presenta el reporte seleccionado con los
Modulo datos.

Tabla Ne 21, Caso de Uso Reportes de Cobertura Visitadores
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4.3.2.2.3.1. Diagramas de Secuencia

" :Salida Reportes : U . , :

Administrador

1. Ingresa a crear datos de reporte Cobertura

2. Ingresa Informacion

3. Datos Ingrésados

4, Valida Datos

. Crea datos

. Envia Datos

7. Confirmacion de Creacion

8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 22, Diagrama de Secuencia Crear Datos Reporte Cobertura
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ngreso de Datos
<<Zcontroller>>

:ala Rp= es

1. Ingresa modificar datos de reporte Cobertura

Validar Datos :Gestor de Datos :Reportes de
= Cobertura

Administrador

2. Ingresa Informacién

3. Datos Ingrésados

4, Valida Datos

. Modifica dato
. Envia Datos

7. Confirmacion de Modificacio

¢8. Mostrar Confirmacion

RS - S

Figura Ne 23, Diagrama de Secuencia Modificar Datos Reporte Cobertura



115

:ala Rpl es

1. Ingresa eliminar datos de reporte Cobertura

H ) . . :Reportes de
ngreso de Datos .Validar Datos :Gestor de Datos P
<<controller>> = Cobertura

Administrador

2. Ingresa Informacién

3. Datos Seleccionados

4, Valida Datos

6. Elimina datos

5. Envia Datos

7. Confirmacion de Eliminacion
8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 24, Diagrama de Secuencia Eliminar Datos Reporte Cobertura
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.alaUIe ores ‘Teclado :UI'Ingreso de Datos
<<U>>
<<controller>>

Validar Datos :Gestor de Datos :Reportes de
= Cobertura

Administrador

1. Ingresa a visualizar datos de reporte Cobertura

. Selecciona Informacion

1
3. Envia Informacion

4, Valida Datos

. Selecciona datos

. Envia Datos

< 7. Visualiza datos Reporte de Cobertura Seleccionados

Figura Ne 25, Diagrama de Secuencia Visualizar Datos Reporte Cobertura



4.3.2.2.3.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

\

Desplegar Médulo
Reporte de Cobertura

117

Selecciona Crear o Modificar
-===""] datos de reporte cobertura

[Crear Datos] - [Modificar Datos]

Ingresa a crear

datos Ingresa a Modificar

datos

Envia a Crear Envia a Modificar
Datos Datos

Datos grabados en
Reporte

Desplega mensaje de
confirmacion , y procesa
Reporte de Cobertura

Figura Ne 26, Diagrama de Actividad Crear - Modificar Datos Reportes de Cobertura
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Ingresar al
Sistema

Desplegar Médulo
Reporte de Cobertura

Ingresa a Eliminar
datos

NO

Envia a Eliminar
Datos

——
O

SI
'

Datos eliminados en
Reporte

Desplega mensaje de
confirmacion , y procesa
Reporte de Cobertura

Figura Ne 27, Diagrama de Actividad Eliminar Datos Reportes de Cobertura
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Ingresar al
Sistema

Desplegar Médulo Reporte
de Cobertura

Ingresa a visualizar
datos

Envia datos

Visualiza datos
Reporte de Cobertura

Figura Ne 28, Diagrama de Actividad Visualizar Datos Reportes de Cobertura



4.3.2.2.4.

120

Caso de Uso Reportes Top Ten Farmacéuticas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso:

Reportes Ranking Top Ten

Cod.:

CU-04

| Referencia:

| R9,RI2

o

Acodministrador

Actores: Administrador
Tipo: Include
Descripcion: Permite al administrador actualizar, modificar, eliminar, visualizar los reportes ranking
Top Ten de las farmacéuticas, tomando el total general de ventas.
Precondicion: | El administrador en el modulo de reportes Top Ten, validando el usuario
Post-condicion: | Reportes Top Ten Farmacéuticas generados en el sistema
No. Escenario | Flujo principal de eventos del | Flujo principal de eventos del sistema
actor
Selecciona los datos del reporte | Presenta los campos para crear los
datos.
1 Crear Modifica los datos del reporte Valida los datos del reporte de ventas
que se crean.
Crea nuevo reporte Envia la informacion de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos del reporte | Selecciona los datos que desea
modificar
) Modificar Actualiza los datos del reporte Modifica los datos que desea cambiar
en el reportes de ventas
Modifica los datos del reporte Envia la informacion de los datos para
actualizar en la Base de datos.
Selecciona los datos a eliminar | Presenta los datos a eliminar en el
reporte.
. . Verifica los datos del reporte Valida que los datos del reporte a
3 Eliminar -
eliminar.
Elimina los datos del reporte Envia la informacion a la Base de la
eliminacion de los datos.
4 Visualizar | Selecciona los datos del reporte | Presenta el reporte seleccionado con los
Modulo datos.

Tabla Ne 22, Caso de Uso Reportes Top Ten Farmacéuticas
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4.3.2.2.4.1. Diagramas de Secuencia

1. Ingresa a crear datos de Reporte Top Ten

:ala eores

<>

:UI Ingreso de Datos Gestor de Dat, :Reportes
’ Vali :Gestor de Datos
“controler> — F;Znafgll:tiils

Administrador

2. Ingresa Informacion

I

3. Datos Ingrésados

4. Valida Datos

6. Crea datos

5. Envia Datos

7. Confirmacion de Creacion
4 8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 29, Diagrama de Secuencia Crear Datos Reporte Top Ten
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fechd Y tnraler G ded e Tns

‘Teclado . Vali :Gestor de Datos

<> T o P :Validar Datos Top Tfn fle
Farmacéuticas

Administrador

1. Ingresa modificar datos de reporté Top Ten

2. Ingresa Informacion

3. Datos Ingrésado

4, Valida Datos

. Modifica dato.

. Envia Dato:

7. Confirmacion de Modificacion;

8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 30, Diagrama de Secuencia Modificar Datos Reporte Top Ten
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:Reporte

:Ul'Ingreso de Datos
<<controller>>

Top Ten de
Farmacéuticas

:Salida eores
<<Ub> :Teclado

:M

Administrador

1. Ingresa eliminar datos de reporte Top Ten

2. Ingresa Informacion

3. Datos Seleccionados

4. Valida Datos

6. Elimina datos

5. Envia Datos

7. Confirmacion de Eliminacion Daios
8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 31, Diagrama de Secuencia Eliminar Datos Reporte Top Ten
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«Dalida keportes
<UP>>

:Reportes

1. Ingresa a visualizar datos de reporte Top Ten

Top Ten de Farmacéuticas

:UT'Ingreso de Datos Val: :Gestor de Datos
.M

Administrador

2. Selecciona Informacio

3. Envia Infon;lacién
4. Valida Datos

. Envia Datos

. Selecciona datos

< 7, Visualiza datos de Reporte Seleccionados

Figura Ne 32, Diagrama de Secuencia Visualizar Datos Reporte Top Ten
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4.3.2.2.4.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

\

Desplegar Médulo Reporte
Top Ten Farmacéuticas

Selecciona Crear o Modificar
____-—-”"— datos de reporte top ten

[Modificar Datos]|

[Crear Datos]

Ingresa a crear

datos Ingresa a Modificar

datos

Envia a Crear Envia a Modificar
Datos Datos

Datos grabados en
Reporte

v

Desplega mensaje de
confirmacion , y procesa
Reporte Top Ten

Figura Ne 33, Diagrama de Actividad Crear - Modificar Datos Reportes Top Ten
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Ingresar al
Sistema

\

Desplegar Médulo Reporte
Top Ten Farmacéuticas

Ingresa a Eliminar
datos

Envia a Eliminar
Datos

O

Datos eliminados en
Reporte

NO

Desplega mensaje de
confirmacion , y procesa
Reporte de Cobertura Top Ten

3

Figura Ne 34, Diagrama de Actividad Eliminar Datos Reportes de Cobertura
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Ingresar al
Sistema

Desplegar Mo6dulo Reporte
Top Ten Farmacéuticas
Ingresa a visualizar
datos
< Envia datos ’

Visualiza datos
Reporte de Cobertura

Figura Ne 35, Diagrama de Actividad Visualizar Datos Reportes de Cobertura
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4.3.2.2.5. Caso de Uso Reportes y Proyeccion de Ventas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso: | Reportes y Proyecciones de Ventas
Cod.: CU-05 | Referencia: | R1, R2,R8, R10
% . Reportesy
Gerente de
lLinc¢a
Actores: Gerente de Linea
Tipo: Basico
Descripcion: Permite al usuario Gerente de linea, visualizar los reportes y proyecciones de ventas de
la linea de productos médicos que maneja, y que pueden estar seleccionados en rangos
de tiempo escogido por el usuario, a la par genera los reportes de Market Share
(Penetracion del mercado) y Crecimiento del mercado de productos farmacéuticos.
Precondicion: | El Gerente de linea ingresado al modulo de Reportes y proyeccion de ventas, validando

el usuario.

Post-condicion: | Gerente de linea visualizando los reportes y proyecciones de ventas medicas.

Flujo principal de eventos del

No. actor

Escenario Flujo principal de eventos del sistema

Despliega ment de reportes

Ingresa usuario a sistema o
Farmacéuticos

Presenta opciones de presentacion en
reportes ventas, y consta de cuatro
partes:

* Reportes Mensuales de ventas

por linea de producto,

penetracion y crecimiento del

mercado.

Reportes de ventas por linea del

ultimo afio.

* Reporte de Ventas por linea de
los ultimos 3 afios.

* Reportes de proyeccion de
ventas por linea de productos de
los 2 siguientes meses.

Selecciona reportes o

1 Visualizar | proyecciones de Ventas .

Escoge el reporte a utilizar

Valida datos del reportes

Activa Boton de Imprimir el
reporte

Muestra reporte o proyeccion de ventas
farmacéuticas por linea de producto

Tabla Ne 23, Caso de Uso Reportes y Proyeccion de Ventas
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4.3.2.2.5.1. Diagramas de Secuencia

1. Ingresa a visualizar nuevo Reporte o Proyeccion de Ventas

.Ul Inareso de Datos :Gestor de Datos
:UI'Ingreso de Datos P :Reportes y
RERIRISISRIS Reportes Proyeccion de Ventas

Gerente de
Linea

2. Selecciona Reporte o
Proyeccion

3. Tipo de reporte seleccionad

4. Valida Tipo / Datos
de Reporte

3.1. Datos de reporte seleccionad

. Crea Report:
5. Envia datos
Reporte 6.1. Crea
de Ventas Proyeccion

8. Muestra Reporte
o Proyeccion de Ventas

7. Confirmacion de Creacion de Reporlte o Proyeccion

Figura Ne 36, Diagrama de Secuencia Visualizar Reportes y Proyecciones de Ventas



4.3.2.2.5.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

\

Desplegar Moédulo de
Reportes y Proyecciones de

130

Nacntas Selecciona Reportes o
/,a*" Proyecciéon de Ventas
f”“’
[Reportes de Ventas] =" [Proyeccién de Ventas]

Selecciona Tipo de
reporte

Selecciona
Proyeccion de Ventas

Valida Datos de
Reporte

Valida los datos de la
Proyeccion de Ventas

Crea Reporte o
Proyeccion de Ventas

Confirmacién de
Creacion de Reporte o
Proyeccnon

Muestra Reporte
o Proyeccion de
Ventas

Figura Ne 37, Diagrama de Actividad Visualizar Reportes y Proyecciones de Ventas
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Caso de Uso Prescripciones Médicas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso: | Reportes Prescripciones Médicas
Caéd.: CU-06 Referencia:
Gerente de
Linea
Actores: Gerente de Linea
Tipo: Basico
Descripcion: Permite al usuario Gerente de linea, visualizar los reportes de prescripciones médicas, y
que pueden estar seleccionados en rangos de tiempo escogido por el usuario, a la par
genera los reportes de Market Share (Penetracion del mercado) en prescripciones.
Precondicion: | El Gerente de linea ingresado al modulo de Reportes Prescripciones Médicas, validando

el usuario.

Post-condicion:

Gerente de linea visualizando los reportes de prescripciones médicas.

Flujo principal de eventos del

No. Escenario actor Flujo principal de eventos del sistema
. . Despliega menu de reportes
Ingresa usuario a sistema -
Farmacéuticos
Presenta opciones de reportes
prescripciones, que consta de dos
partes:
Selecciona reportes de * Reportes Mensuales de
1 Visualizar | prescripciones prescripciones y penetracion del

mercado.
* Reportes de ventas por linea del
ultimo afio.

Escoge el reporte a utilizar

Valida datos del reportes

Activa Boton de Imprimir el

reporte

Muestra reporte de prescripciones
médicas.

Tabla Ne 24, Caso de Uso Prescripciones Médicas




4.3.2.2.6.1. Diagramas de Secuencia

Gerente de

Linea

8. Muestra Reporte
Prescripciones

1. Ingresa a visualizar nuevo Reporte Prescripciones

l” ngreso H I’!
<<Zcontroller>>
1

2. Selecciona Reporte

3. Tipo de repone'seleccionad

3.1. Datos de reporte seleccionad

7. Confirmacion de Creacion de Re|

132

:Reportes
Reportes Prescripciones Medicas
4, Valida Tipo/ Datos
de Reporte
5. Envia datos . Crea Report

Reporte Prescript.

porte

Figura Ne 38, Diagrama de Secuencia Visualizar Reportes Prescripciones Medicas
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4.3.2.2.6.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

Desplegar Médulo de
Reportes Prescripciones
Medicas

Selecciona Tipo de
Reporte

—~
"/

Valida Datos de
Reporte

i
JJ

Crea Reporte

—~
\

Confirmacion de Creacion
de Reporte Prescripciones

&/

Muestra Reporte
Prescripciones Medicas

\

Figura Ne 39, Diagrama de Actividad Visualizar Reportes Prescripciones Medicas
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7. Caso de Uso Reportes Top Ten Farmacéuticas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso: | Reportes Top Ten Farmacéuticas
Cod.: CU-07 Referencia: R12
Reportes y.
Gerente de
Linea

Actores: Gerente de Linea
Tipo: Include
Descripcion: Permite al usuario Gerente de linea, visualizar los reportes de Top Ten Trimestral de las

10 mejores Farmacéuticas en el Mercado Nacional, con relacion a su total de ventas.
Precondicion: | El Gerente de linea ingresado al modulo de Reportes Top Ten, validando el usuario.

Post-condicion:

Gerente de linea visualizando los reportes Top Ten.

Flujo principal de eventos del

No. Escenario actor Flujo principal de eventos del sistema
. . Despliega menu de reportes

Ingresa usuario a sistema 2.
Farmacéuticos
Presenta opciones de reportes Top Ten,
que consta de:

Selecciona reportes del Top

1 Visualizar | Ten * Reportes Trimestrales del Top

Ten farmacéuticas.

Escoge el reporte a utilizar

Valida datos del reportes

Activa Boton de Imprimir el
reporte

Muestra reporte del Top Ten
farmacéuticas

Tabla Ne 25, Caso de Uso Reportes Top Ten Farmacéuticas
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4.3.2.2.7.1. Diagramas de Secuencia

1. Ingresa a visualizar nuevo Reportes Top Te

Ul ngreso de Datos o *Gestor de Datos :Reportes Top Ten
= Reportes Farmacéuticas

Gerente de
Linea

2. Selecciona Reporte

3. Tipo de reportelseleccionad

4. Valida Tipo/ Datos
de Reporte

3.1. Datos de reporte seleccionado

5. Envia datos . Crea Reporte
Reporte Top Ten

7. Confirmacion de Creacion de Reporte:

y 8. Muestra Reporte
Top Ten

Figura Ne 40, Diagrama de Secuencia Visualizar Reportes Top Ten
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4.3.2.2.7.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema
Desplegar Mo6dulo
de Reportes Top Ten
Selecciona Reporte )
Valida Datos de
Reporte

< Crea Reporte )
Confirmacion de Creacién
de Reporte
Muestra Reporte
Top Ten Farmacéuticas

Figura Ne 41, Diagrama de Actividad Visualizar Reportes Top Ten
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Caso de Uso Reportes y Proyeccion de Ventas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso: | Reportes y Proyecciones de Ventas
Céd.: CU-08 | Referencia: | R1,R2,R8,RIO
E Reportes v -
Supervisor
Actores: Supervisor Ventas
Tipo: Basico
Descripcion: Permite al usuario Supervisor Ventas, visualizar los reportes y proyecciones de ventas
de la linea de productos médicos que maneja, y que pueden estar seleccionados en
rangos de tiempo escogido por el usuario, a la par genera los reportes de Market Share
(Penetracion del mercado) y Crecimiento del mercado de productos farmacéuticos.
Precondicion: | El Gerente de linea ingresado al modulo de Reportes y proyecciones de ventas,

validando el usuario.

Post-condicion:

Supervisor Ventas visualizando los reportes y proyecciones de ventas.

No.

Escenario

Flujo principal de eventos del
actor

Flujo principal de eventos del sistema

Visualizar

Ingresa usuario a sistema

Despliega ment de reportes
Farmacéuticos

Selecciona reportes o
proyecciones de Ventas

Presenta opciones de presentacion en
reportes ventas, y consta de cuatro
partes:

* Reportes Mensuales de ventas
por linea de producto,
penetracion y crecimiento del
mercado.

* Reportes de ventas por linea del
ultimo afio.

* Reporte de Ventas por linea de
los ultimos 3 afios.

* Reportes de proyeccion de
ventas por linea de productos de
los 2 siguientes meses.

Escoge el reporte a utilizar

Valida datos del reportes

Activa Boton de Imprimir el
reporte

Muestra reporte o proyeccion de ventas
farmacéuticas por linea de producto

Tabla Ne 26, Caso de Uso Reportes y Proyeccion de Ventas




4.3.2.2.8.1. Diagramas de Secuencia

Supervisor

8. Muestra Reporte
o Proyeccion de Ventas

1. Ingresa a visualizar nuevo Reporte oPr

”I ngmo H I”
<<controller>>
1

0

yeccion de Venta

2. Selecciona Reporte o
Proyeccion

3. Tipo de reporte seleccionado

3.1. Datos de reporte seleccionado

:Validar Datos

7. Confirmacion de Creacion de Repmfte o Proyeccion:

4, Valida Tipo / Datos
de Reporte

5. Envia datos
Reporte o Proyeccid
de Ventas

138

:Reportes y

Proyeccion de Ventas

. Crea Report

6.1. Crea
Proyeccion

Figura Ne 42, Diagrama de Secuencia Visualizar Reportes y Proyecciones de Ventas
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4.3.2.2.8.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

\

Desplegar Moédulo de
Reportes y Proyecciones de

Ventas
Selecciona Reportes o
-=~"| Proyeccién de Ventas

[Reportes de Ventas] "

Selecciona Tipo de
reporte

Selecciona
Proyeccion de Ventas

Valida Datos de
Reporte

Valida los datos de la
Proyeccion de Ventas

Crea Reporte o
Proyeccion de Ventas

Confirmaciéon de
Creacion de Reporte o
Proyeccnon

Muestra Reporte
o Proyeccion de
Ventas

Figura Ne 43, Diagrama de Actividad Visualizar Reportes y Proyecciones de Ventas
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Caso de Uso Reportes Top Ten Farmacéuticas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso: | Reportes Top Ten Farmacéuticas
Cod.: CU-09 Referencia: R12
Supervisor
Actores: Supervisor Ventas
Tipo: Include
Descripcion: Permite al usuario Supervisor Ventas, visualizar los reportes de Top Ten Trimestral de
las 10 mejores Farmacéuticas en el Mercado Nacional, con relacion a su total de ventas.
Precondicion: | El Supervisor Ventas ingresado al modulo de Reportes Top Ten, validando el usuario.

Post-condicion:

Supervisor Ventas visualizando los reportes Top Ten.

Flujo principal de eventos del

No. Escenario actor Flujo principal de eventos del sistema
. : Despliega ment de reportes

Ingresa usuario a sistema -
Farmaceéuticos
Presenta opciones de reportes Top Ten,
que consta de:

Selecciona reportes del Top

1 Visualizar | Ten * Reportes Trimestrales del Top

Ten farmacéuticas.

Escoge el reporte a utilizar

Valida datos del reportes

Activa Boton de Imprimir el
reporte

Muestra reporte del Top Ten
farmacéuticas

Tabla Ne 27, Caso de Uso Reportes Top Ten Farmacéuticas




4.3.2.2.9.1. Diagramas de Secuencia

Supervisor

) 8. Muestra Reporte
Top Ten

1. Ingresa a visualizar nuevo Reporltes Top Te

”I ngreso H I”
<<controller>>
1

2. Selecciona Reporte

3. Tipo de reportelseleccionad

3.1. Datos de reporte seleccionad

:Validar Datos

7. Confirmacién de Creacion de Reporte

4, Valida Tipo / Datos
de Reporte

5. Envia datos
Reporte Top Ten

141

:Reportes Top Ten
Farmacéuticas

. Crea Report

Figura Ne 44, Diagrama de Secuencia Visualizar Reportes Top Ten
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4.3.2.2.9.2. Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema
Desplegar Mo6dulo
de Reportes Top Ten
Selecciona Reporte )
Valida Datos de
Reporte

< Crea Reporte )
Confirmacion de Creacién
de Reporte
Muestra Reporte
Top Ten Farmacéuticas

Figura Ne 45, Diagrama de Actividad Visualizar Reportes Top Ten
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4.3.2.2.10. Caso de Uso Reportes Cobertura Fuerza de Ventas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso

Caso de Uso:

Reportes Cobertura Fuerza de Ventas

Cod.:

CU-10

Referencia: R6,R7,11

Supervisor
Actores: Supervisor Ventas
Tipo: Basico
Descripcion: Permite al usuario Supervisor Ventas, visualizar los reportes Cobertura de la fuerza de
ventas referente a las visitas médicas realizadas a médicos y farmacias a nivel regional y
por linea de productos.
Precondicion: | El Supervisor Ventas ingresado al modulo de Reportes Cobertura, validando el

usuario.

Post-condicion:

Supervisor Ventas visualizando los reportes Cobertura.

No.

Escenario

Flujo principal de eventos del
actor

Flujo principal de eventos del sistema

Visualizar

Ingresa usuario a sistema

Despliega menu de reportes
Farmacéuticos

Selecciona reportes de
Cobertura Fuerza de Ventas

Despliega las opciones de reportes de
Cobertura, que consta de las siguientes
opciones:

* Reportes quincenales de
cobertura justificada y real.

* Reportes de cobertura a médicos
por Region y Linea de producto.

* Reportes de Cobertura a
Farmacias por Region y Linea
de Producto.

* Reporte de cobertura Trade o
ventas directas a farmacias por
region.

* Reportes de Cobertura Serono y
Oncologia

Escoge el reporte a utilizar

Valida datos del reportes

Activa Boton de Imprimir el
reporte

Muestra reporte de Cobertura de la
Fuerza de Ventas

Tabla Ne 28, Caso de Uso Reportes Cobertura Fuerza de Ventas
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4.3.2.2.10.1.Diagramas de Secuencia

":Salida Reportes Ul ngreso de Datos :Gestor de Datos :Reportes
‘Teclado Cobertura
<UP>> <<controller>> Reportes —
Supervisor
1. Ingresa a visualizar nuevo Reportes Cobertur:
2. Selecciona Reporte
3. Tipo de reportelseleccionad
4. Valida Tipo/ Datos
de Reporte
3.1. Datos de reporte seleccionad
5. Envia datos . Crea Report:
Reporte Cobertura
8. Muestra Rep.orte 7. Confirmacién de Creacion de Reporte ;
Cobertura Seleccionado i i

Figura Ne 46, Diagrama de Secuencia Visualizar Reportes de Cobertura
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4.3.2.2.10.2.Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

Desplegar Médulo Reporte
de Cobertura Fuerza de
Ventas

! !

Selecciona reportes de Selecciona reportes de Selecciona reportes de
Cobertura a Medicos Cobertura a Farmacias y Cobertura Serono y
Trade Oncologia

Valida datos de
reporte, por Linea o
Region

Valida Datos de
reporte

Valida datos de reporte,
por Linea o Region

Crea Reporte

Confirmacion de
Creacion de Reporte

Muestra Reporte
de Cobertura

Figura Ne 47, Diagrama de Actividad Visualizar Reportes de Cobertura
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4.3.2.2.11. Caso de Uso Reportes Cobertura Fuerza de Ventas

Proyecto: Sistema Administrativo Gerencial Para El Reporte Y Proyeccion De Ventas Farmacéutica.

Proceso: Especificacion de Casos de Uso.

Caso de Uso: | Reportes Cobertura Fuerza de Ventas

Cod.: CU-11 Referencia:
Vistador
Actores: Visitador Medico
Tipo: Basico
Descripcion: Permite al usuario Visitador, Modificar los datos de los reportes Cobertura de la fuerza

de ventas referente a las visitas médicas realizadas a médicos y farmacias a nivel
regional y por linea de productos.

Precondicion: | El Visitador Médico ingresado al modulo de Reportes Cobertura, validando el
usuario.

Post-condicion: | Visitador Médico modificando los reportes Cobertura.

Flujo principal de eventos del

No. Escenario Flujo principal de eventos del sistema

actor
Selecciona los datos del reporte | Selecciona los datos que desea
modificar
. Actualiza los datos del reporte | Modifica los datos que desea cambiar
1 Modificar

en el reportes de ventas

Modifica los datos del reporte Envia la informacion de los datos para
actualizar en la Base de datos.

Tabla Ne 29, Caso de Uso Reportes Cobertura Fuerza de Ventas
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4.3.2.2.11.1.Diagramas de Secuencia

: m :Teclado :UI' Ingreso de Datos
— <<controller>>

‘Validar Datos :Gestor de Datos :Reportes de
— Cobertura

Vistador

1. Ingresa modificar datos de reporte Cobertura

2. Ingresa Informacion

3. Datos Ingrésado

4. Valida Datos

. Modifica dato:

. Envia Dato

7. Confirmacion de Modificacion:
8. Mostrar Confirmacion

Figura Ne 48, Diagrama de Secuencia Modificar Reportes de Cobertura
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4.3.2.2.11.2.Diagramas de Actividades

Ingresar al
Sistema

Desplegar Mo6dulo
Reporte de Cobertura

v

Ingresa a Modificar
datos

Envia a Modificar
Datos

Datos grabados en
Reporte

Desplega mensaje de
confirmacién , y procesa
Reporte de Cobertura

Figura Ne 49, Diagrama de Actividad Modificar Reportes de Cobertura
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4.3.3. Especificaciones Técnicas

Para elaborar el sistema planteado es necesario disponer para su disefio y construccion de
herramientas técnicas y equipos computacionales, que permitan poner en funcionamiento el

sistema.

Asi ademas plantear el andlisis, disefio y diagramacion de la Arquitectura general del
sistema, y presentar a través de los esquemas la estructura, distribucion de equipos de
computacion y las distintas herramientas necesarias para que el sistema de Reportes y
Proyeccion de Ventas, funcione de acuerdo a lo planificado en el proyecto para su

implantacion a la compafiia Farmacéutica.

4.3.3.1. Herramientas Utilizadas en el Sistema

A continuacién se describird las herramientas que fueron necesarias para el disefio y

construccion del sistema de manera detallada, acotando los siguientes puntos:

Desarrollo:

e Microsoft Visual Studio. Net 2005

Disefio:

e Microsoft C#. Net

Modelado:
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* Sybase PowerDesigner(R) V.15.1.0
*  SmartDraw Communicate Visually 2010

e Microsoft Office Visio 2007

Administracion de Base de Datos:

« SQL SERVER 2008

Planificacion del Proyecto:

*  Microsoft Office Project 2007

4.3.3.2. Diagrama de la Arquitectura

A continuacion se presenta la figura Ne 50, que muestra la arquitectura en distribucion y
relaciones entre los componentes de hardware y software del sistema de Reportes y
Proyeccion de Ventas. También se muestra la configuracion en la cual se instalaran los

paquetes y sistemas operativos de los servidores.
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SISTEMA DE REPORTES
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CAPA INTERNA APLICACION

Sy L LT LT LT
NEGOCIO |

SISTEMA DE REPORTES
WINDOWS XP o VISTA

u
ACCESO DATOS |

\%

TCP IP

SERVIDOR BASE DE DATOS

mazazzaaasd

SQL SERVER 2008
WINDOWS SERVER 2003

&I

FiguraNe 50, Diagrama de Arquitectura del Sistema




4.3.3.3.

Arquitectura Interna de la Aplicacion

4 5L SERVER 4

Interfaz Cliente

Cliente

Figura Ne 51, Diagrama Arquitectura Interna del Sistema

152
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4.3.3.4. Diagrama de Despliegue

:SERVIDOR BASE

:INTERFAZ DEL :CAPA CLASES DE DATOS
USUARIO DE NEGOCIO

Figura Ne 52, Diagrama de Despliegue del Sistema

4.3.3.5. Arquitectura de la Infraestructura Fisica

SERVIDOR DE
BASE DE DATOS

PC
CLIENTES

Figura Ne 53, Diagrama Arquitectura Fisica



4.3.3.6.

A continuacion, se presentaran los modelos Logico -

Base de Datos Modelo Logico — Fisico

sistema que se representan en las figuras Ne 54 y 55.

4.3.3.6.1.

Usuarios
# ID_Usuario Serial
* Usemame Variable characters (10)
* Password  Variable characters (10)
0 Level Integer

Visitadores
# |D_Visitador Serial

Relatiopship4— —— et -
* Nombre_visitador Variable characters (50)
|

Relatiohship_5

# |D_Region

* Nombre_Region Variable characters (50)

Region
Serial

Periodo_x_Cobertura

* Visitas Programadas Integer
* Visitas Reales Integer

Relatipnship_5

Figura Ne 54, Modelo Logico de La Base de Datos

* Mes
\
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Fisico de la Base de Datos del

Periodos
# |D_Periodo Serial
* Afio Integer
Integer |

Modelo Logico Sistema de Reportes y Proyecciones

*

*

Productos
ID_Producto Serial
Nombre_Producto Variable characters (50)
Generico Variable characters (50)
Farmaceutica Variable characters (50) )

f

Relatiopship_1

Lineas

# ID_Linea Serial
* Nombre_Linea Variable characters (50)

J

ReIatioLship_3

Periodo_x_Linea
* Cantidad Integer

Relatiopship_3
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4.3.3.6.2. Modelo Fisico Sistema de Reportes y Proyecciones

Usuarios

ID_Usuario numeric  <pk>
Username  varchar(10)
Password  varchar(10)

Level int
Productos
ID_Producto numeric  <pk>
ID_Linea numeric  <fk>
Nombre_Producto varchar(50)
Generico varchar(50)
Farmaceutica varchar(50)
Visitadores

ID_Visitador numeric  <pk
ID_Region numeric  <fi>
Nombre_visitador varchar(50)

FK_PRODUCTO_RELATIONS_LINEAS

FK_VISITADO_RELATIONS_REGION ‘
Lineas
FK_PERIODO__RELATIONS_VISITADO ID Linea ~  numeric <l
Region Nombre_Linea varchar(50)
ID_Region numeric  <pk> “
Nombre_Region varchar(50)
FK_PERIODO__RELATIONS_LINEAS

Periodo_x_Cobertura

ID_Visitador numeric <pkfkl> Periodo X Linea
ID_Periodo numeric <pkfie> e
s e ] spkfie> ID_Linea  numeric <pkfki>
Visitas_Programadas int ; ;
Vistasipo o .: ID_Periodo numeric <pkfk2>

= ] Cantidad int al
FK_PERIODO__RELATIONS_PERIODOS Periodos FK_PERIODO__RELATIONS_PERIODOS

ID_Periodo numeric <pk>
Afo int
Mes int

Figura Ne 55, Modelo Fisico de La Base de Datos
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a ‘Task Name Duracion | Comignzo Fin Predecesora [enero 2010 febrero 2010 marzo 2010
12[15[18[21 [24[27 [30[02[05[08[11 [14[17 [20[23[26]29 01|M|u7|1u|13|15|19|22\25|2\§|ﬁyﬁm
- Fase I: VISION 23 dias | lun 04104110 vie 29/01/10 = =
-/ Levantamiento de Informacidn ddias  lun 04/01110  lun 1101110 e
Fq Establecer Objetivos 1dia  lun 04/01/10) lun 04/01/10
Establecer Vision y Alcance 1dia| mar05/01/10 mar 05/01410 3
[Ed Establecer Areas impactadas 1dia mié 08/01/10 mié 06/01/10
Definir Modele de Solucidn Prouesta 1dia| jue07/01410| jue 07/01A0 5
Definir Cronograma Inicial Tdia  vie 08/01/10  vie 0810110 6
et Establecer Estructura del Equipo del Proyecto 1dia| sab0%/01/10| =s&b09/01/10 4
[ ldentificar y Analizar Riesgos del Proyecto 1dia dom 10¢01/10 dom 10401/10 3
E ldentificar v Analizar Riesgos del Sistema 1dia| lun11/01410| lun 11/01410 8
= Documentos Entregables 20 dias | jue 07/MM0 | vie 29/01110 T —
Fq Documento de Vigion y Alcance 20 diag|  jue 07/01110)  vie 29/01/10 [
Fq Documento de Riesgos 1dia sab 0%/01/10 sab 0%/01/10 7]
[Ed Documento de la Estructura del Proyecto 1dia  un 1101100 lun 11/0110 7]
= Fase I: PLANIFICACION 20 dias | lun 11/04/10 | jue 0402110 L =)
- Dizefio de la solucidn 20 dias | lun 1101110 jue 0402110 - )
et Definir Especificaciones Funcionales 13 dias|  lun 11/01/10 mar 26/01/10 T ——
e Definir Especificaciones Técnicas 3dias| lun 18/01/10 mié 20/01/10 -
et Especificar Herramientas Técnicas a Utilizar 3 dias| s4b23/01/10 mar 26/01/10
Elaborar un Plan Maestro 2 dias| mié 27/0110)  jue 28011019 -%
E Definir Croncgrama de Proyecto 3 diaz| mar 02/02/10| jue 04/0210 17 ]
- Documentos Entregables 18 dias  lun 11/01/10  mar 02/02110 e
[ Documente de Especificaciones Funcionales ¥ Tecnicas 1dia  lun 110110 lun 110110 "]
Fq Plan Maestro del Proyecto 1dia mar 19/01/10 mar 1%01/10 7]
E Cronograma de Tiempos del Proyecto 1dia| mar 02/02110| mar 02/02410 7]
= Fase lll: DESARROLLO 30 dias  jue 0410210 lun 15/03/10
E Mormas de disefio de la presentacion 3 dias| jue 04/02110| lun 02/02A10
[ Desarrollo de la solucidn 15dias|  lun 08/02/10  vie 26/02/10
[ Desarrolio de interfaz a Usuarios 10 dias|  lun 01/03/10  jue 11/03/10
Fq Script de Instalacion 2 diag| vie 12/03/10 lun 15/03/10 29
= Documentos Entregables 13 dias | jue 1810210 wvie 050310
[ Codigo Fuente v Ejecutables version alfa 10 dias|  jue 18/02/10 mar 02/03/10
et Script de Instalacion 3 dias| mié 03/03M10 vie 05/03/10
= Fase IV: ESTABILIZACION 21 dias | jue 04/03/10 lun 29/03/10 &
[ Script de Instalacion Completo Sdias|  Jue 04/03/10 mar 08/03/10
Prugbas basadas en reguisitos de Casos de Uso & dias| mié 10/03/10  mié 17/03/10| 35
Pruebas de Carga 3 dias| jue 18/0310| lun 220310 38
Informe Final 3 dias| mar 23/03/10| jue 25/0310 37
-/ Documentos Entregables 4dias  vie 26/03M0  lun 290310
Codigo Fuente y Ejecuatables 3dias| vie 26/03/10) dom 2&/03/10| 38
T E Reporte de Errores y Pruebas. 2 dias| dom 28/03/10| lun 28/03/10
Tabla Ne 30, Cronograma Final del Proyecto
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4.3.5. Plan Maestro del Proyecto

El objetivo principal de Plan maestro es crear el Documento Maestro, en el cual se especifican los
procedimientos que se llevaran a cabo en el proceso de estabilizacion e implantacion, en caso de

darse en el proyecto. Este documento maestro contiene los siguientes puntos:

* Plan de Entrenamiento
* Plan de Pruebas
* Plan de implantacion (el cual no se encuentra contemplado en este proyecto, como se

justifico en el alcance)

4.3.5.1. Plan de Entrenamiento

El Plan de Entrenamiento, para el Sistema de Reportes y Proyecciones de Ventas Farmacéuticas
busca integrar a los usuarios que interactiian con el sistema, partiendo del beneficio que reporta la
funcionalidad adecuada, es decir, la posibilidad de tener un aplicativo que verifique y asegure el

desempeiio de los procesos a modificar en el sistema a implantar.

El fin del plan de entrenamiento es garantizar que todos los usuarios involucrados de las
diferentes areas en proceso, tanto personal técnico como final, se encuentren informados de la

funcionalidad de la herramienta para su correcto uso, administracion y mantenimiento.
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El plan de entrenamiento consta de dos elementos que garantizan la integracion y correcto uso del
sistema, tanto de los usuarios como de las personas que interactuan con la solucion, por lo tanto

se presentaran los siguientes puntos:

* Tiempo de la capacitacion: 2 Horas diarias, por el lapso de 10 dias de entrenamiento.
 Las Areas involucradas son:

» Inteligencia de Mercados

= Gerencia de Linea de productos

= Supervision de la Fuerza de Ventas

* Analista Tecnico departamento de I.T.
e Charla sobre la funcionalidad de la solucion al personal técnico, duracion 3 horas por el

lapso de 2 dias.

* Lugar de la Capacitacion: Empresa Farmacéutica Merck.

4.3.5.2. Plan de Pruebas

Ejecutar el plan, que contiene las especificaciones de prueba permite garantizar que el sistema
cumpla con los requerimientos establecidos y acordados, entre el Cliente y la unidad de
desarrollo, atendiendo ciertos parametros de calidad, funcionamiento y operatividad esperados en

una solucion desarrollada, de acuerdo al cumplimiento de las especificaciones funcionales.
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Por lo tanto las pruebas técnicas que se llevaran a cabo con la finalidad de verificar la

arquitectura son las siguientes:

* Pruebas basadas en los requisitos de los casos de uso

¢ Pruebas Funcionales
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4.4.DESARROLLO

4.4.1. Introduccion

En esta fase, del proyecto se elabora la aplicacion o sistema propuesto en el proyecto,
desarrollado en conjunto con las dos primeras fases del Proceso de Desarrollo MSF. Por lo que se
ocupa los requerimientos de necesidades, los requerimientos funcionales, el equipo técnico

establecido para el desarrollo y los requerimientos técnicos de la aplicacion.

Por lo tanto el resultado que se desea obtener en esta fase es el codigo fuente de la aplicacion y el

manual de instalacion del Sistema de reportes y proyecciones de ventas.

La aplicacion se desarrollard en un ambiente Cliente — Servidor, contara con una capa de base de
datos que se encargara de almacenar y procesar los datos, referentes a los reportes de la
aplicacion con los procedimientos almacenados de la base. La capa de acceso a los datos

incorpora los ensamblados de Visual. Net Library para acceder a la base de datos.

En la Clase del Negocio se encontrara la logica del negocio, que manejara las reglas del negocio
del sistema de reportes y realizara la funcién de acceder a la base de datos a través de la capa de
acceso a datos. En la parte del cliente la interfaz o aplicativo en si sera construido en base a las
necesidades del cliente en funcion a los reportes estadisticos para la presentacion, los cuales se

juntaran a las clases del negocio que manejara la l6gica del negocio.
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4.4.2. Reglas de desarrollo del codigo fuente del Sistema

* Encapsular las funciones necesarias.

* Colocar comentarios como guia en la division de las clases, funciones y variables que
contenga el codigo.

* Manejar procedimientos almacenados para operar los datos de la Base de Datos.

*  Que las clases del sistema sean genéricas a manera que puedan heredar funciones como
indica la programacion orientada a objetos.

* Validar las clases y cddigo en los dos lados de la aplicacion (cliente/servidor).

4.4.3. Manual de Instalacion

En el manual de instalacion del sistema que se desarrollara se adjuntaran los pasos que
permitiran obtener un manual con las especificaciones necesarias para que el cliente y que
indique claramente los procesos que seguird para la instalacion, a continuacion se adjunten los

puntos que constaran en el manual:

* Introduccion

» Caracteristicas Generales de la aplicacion
* Elementos de Comunicacion

* Requerimientos Técnicos

* Definiciones

* Proceso de Instalacion (compuesto de los pasos e imagenes)

Tenemos que tomar en cuenta que el manual de instalacion se encontrara adjuntado en el

ANEXO 2.
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4.5.ESTABILIZACION

4.5.1. Introduccion

En esta Etapa del proceso MSF, el objetivo principal es analizar el comportamiento de la
aplicacion realizada, basandonos en la satisfaccion que tiene el cliente o usuario final frente a los
requerimientos funcionales que se presentaron para el desarrollo de la aplicacion. Aqui se
pueden desarrollar diversos tipos de pruebas para comprobar errores y funcionalidades de la
aplicacion, para asi mejorar el sistema de manera paulatina permitiendo entregar un producto que

garantice la calidad.

El desarrollo de las pruebas se llevara a cabo segun lo planteado en el proyecto realizado en la
etapa de Planificacion, por tal razon se lo realizara con el personal de la empresa Merck que seran
los vinculados directamente con la aplicacion, interviniendo los departamentos de Inteligencia de

Mercados, Gerencia de Linea de Productos y Supervisores de Ventas.

4.5.2. Pruebas Basadas en requisitos de caso de uso

Las pruebas basadas en requisitos de casos de uso, consisten en validar que todos los requisitos
de la aplicacion sean analizados y revisados. Por lo cual debe existir al menos un caso de prueba
por cada requisito, asi se determinara que sean adecuadamente revisados. A continuacion en la

tabla Ne 31, se presentara las pruebas realizadas de los principales requerimientos funcionales.
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Se presenta reporte de ventas

Seleccionar reporte de ot ‘producto en  graficas
Poseer un modulo que valide ventas P-13 |dinamicas.
y genere los reportes y| Reportesy Se  presenta  reporte de
proyecciones de ventas segun | Proyecciones de proyeccion de producto. Patll Solérzano
las  necesidades del area Ventas Se verifica que se pueda Si b
Gerencial. escoger un rango de fecha 1stema presenta botones para
seolin necesidad de P—-1.3 |seleccionar  reporte  segin
gt usuario periodos.
Poseer un modulo de reportes Seleccionar reporte de Se .pre‘senta re,p(?rte de
de prescripciones médicas en Reportes prescripciones P-12 prezcnpcmnes médicas  de Sebasti
el sistema con los reportes| Prescripciones producto. lfaf:dleasn
del Market Share de las Medicas Seleccionar reporte Se presenta reporte de Market
prescripciones. Market Share P—-1.2 |Share ‘ segln producto
seleccionado.
) Presentar los reportes de P_13 Se presenta reporte de cobertura
Pose?i un m(1>dulo qtue Reportes cobertura de Médicos ' de médicos por linea y region.
permita generar los reportes )
de  cobertura de los| Coberturade Presentar reportes d? P-13 Sep resent'a report,e de cobe}'tura Sebastian
o .. cobertura por Farmacias de farmacias por linea y region.
visitadores y entregue datos Visitadores Paredes
estadisticos en  gréaficos Médicos Presentar reportes de Se ’ .presentan reportes
dindmicos. cobertura Serono y P—-1.3 |estadisticos de cobertura Serono
Oncologia y oncologia.
Presentar los reportes de Presentar reporte de P_12 Se presenta reporte de Market
Market Share y Crecimiento Reportes de Market Share ) Share de productos.
en el mercado junto a los Pail Solé
reportes de ventas por linca Ventas Presentar reporte de P_12 Se  presenta  reporte de| Paul Solorzano

de producto.

Crecimiento de mercado

crecimiento
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Presentar  los ~reportes Reportes Presentar reportes To Se presenta reporte grafico de
trimestrales del Top Ten de| Ranking Top T P P P-12 T pT de 1 11)3 et t' Sebastian
las compaiias Farmacéuticas. Ten en Op len de las Farmaceuticas. Paredes
Administrar y presentar un
ment de opciones que . . , Sistema  permite  gestionar
maneje  los  reportes y Gestionar Administrar los modulos . , .
: P—1.2 |funciones y datos en reportes a| Paual Solorzano
proyecciones de  ventas, Reportes de Reportes dministrador del sist
prescripciones médicas y administrador det sistema.
cobertura de visitadores.
Presentar los reportes de Reportes Los reportes de cobertura Se presenta datos en graficas
cobertura de los visitadores . . .
L Cobertura de | tienen que ser presentados correspondiente a reportes de Sebastian
con los rangos de estimacion .. , P-13 N
real y justificada segin los Visitadores en periodos real y cobertura reales y justificados Paredes
procesos de la compaiiia. Médicos justificado segln visitas realizadas.
Tabla Ne 31  Matriz de Pruebas basada en Requerimientos Casos de Uso
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4.5.3. Pruebas de Funcion

Estas pruebas estan basadas antes del proceso de implantacion consisten en verificar a través de
varias pruebas en la aplicacion y con los usuarios finales del sistema, analizando las
funcionalidades que presenta la aplicacion. Las pruebas, muestran una revision detallada y al azar
de la funcionalidad de cada uno de los modulos de reportes realizados con Gerentes de Producto,

Analistas de Mercado y los administradores del sistema.

Las tablas de pruebas se encuentran disponibles en el ANEXO 3, que detalla cada una de las
interacciones realizadas, los resultados y la mejora que se presento cuando existieron errores de

codigo o digitacion.

Luego de realizar todos estos procesos de pruebas con el cliente y al existir una aprobacion y
aceptacion del sistema, se procederd a entregar el codigo fuente de la Aplicacion y el Manual de

instalacion final de la aplicacion.
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4.6. IMPLANTACION

En esta es la etapa final del proyecto y comprende en colocar el sistema o la solucion en el
ambiente de produccion. Por tal razon se implanta en el cliente todo lo referente a la tecnologia

base y componentes relacionados al sistema.

Aqui también se realiza la estabilizacion la instalacion, se traspasa la aplicacion al personal de
soporte que en el proyecto se conforma del area de Inteligencia de Mercados, y se obtiene la
aprobacion final del cliente que sera la Gerencia de Linea de Producto. Todas estas aéreas tienen
que pasar por el plan de entrenamiento y de ser necesario se debe realizar un entrenamiento de
tipo personal a los usuarios, inspeccionando y validando a la vez la satisfaccion del usuario en

forma constante.

A continuacion se describiran las actividades que se deben realizar en esta fase:

* Encuestas planeadas de satisfaccion al cliente

* Preparar un reporte de cierre:

Cierre formal del proyecto

Version final liberada

Encuestas de satisfaccion al cliente

Resumen de los proximos pasos

* Transferencia del producto al area de soporte
* Entrenamiento a usuarios (completo)

* Revisar el desempeiio del proyecto



167

e Obtener la aprobacion del cliente

Los entregables que se presentan en esta fase son:

* Sistemas de informacion de soporte y operacion
* Repositorio con todas las versiones de los documentos, configuraciones, scripts y codigo

* Reporte final de cierre del proyecto

Como se describi6 en el alcance del proyecto, en esta fase se realizo una breve descripcion de las

actividades y entregables que comprenden la implantacion del sistema.
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S. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

Al construir este Tablero Gerencial, se ha logrado optimizar varios procesos y tiempos en
la entrega de informacion mensual al area Gerencial con los reportes, ya que se puede
mostrar la informaciéon de una manera rapida y eficiente segun las necesidades de los
usuarios finales.

Establecer el periodo de fechas adecuado para la presentacion de los reportes permite
analizar el comportamiento que el mercado farmacéutico presenta y tomar las medidas
necesarias para mejorar las ventas y promocién de los productos.

Automatizar en ingreso de datos al sistema de reporte permitira mejorar los tiempos de
respuesta y generacion de la informacion de los mismos.

Controlar las rutas de cobertura de visitadores médicos lo cual ayudara a un manejo
Optimo tanto de recursos humanos, tangibles e intangibles en ventas.

Tener una base comparativa de productos de la competencia frente a los productos de la
compaiiia permite analizar su desarrollo en el mercado y tomar las mejores decisiones
para promocionar las ventas de los medicamentos.

Analizar el posicionamiento de las companias farmacéuticas segiin sus ventas dard una
vision mas clara del desarrollo en el mercado de las mismas. Lo cual juega un papel muy
importante en las Farmacéuticas ya que permite mejorar la vision de crecimiento a través

del paso de los afios en el mercado ecuatoriano mejorando los productos presentados.
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Recomendaciones

Tener un andlisis claro del mercado farmacéutico mejorar progresivamente las ventas a
las vez que la generacion de reportes serd mas eficiente.

En el proyecto una de las partes fundamentales se basa en el cronograma de planificacion
que al ser llevado y controlado de manera adecuada, entregara un eficaz desarrollo en los
proyectos.

Un minucioso analisis de los requerimientos funcionales que solicite el cliente permitira
que el proceso de desarrollo del proyecto no sufra variantes que pongan en riesgo su
presentacion e implantacion.

Se sugiere mantener siempre una constante interaccion con la empresa o cliente con el
cual se desarrolla el proyecto ya que esto permitird mejorar gracias a las sugerencias y
analisis del cliente el producto final entregado.

Desarrollar los proyectos a través de una metodologia adecuada dependiendo de las
caracteristicas del mismo, permitira que el equipo que conforma el proyecto llegue a tener

existo en cada una de las fases del mismo.
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ANEXO 1

Los reportes de ventas son estructurados manualmente, en el area de Inteligencia de Mercados, la
cual prepara la informacion referente a las ventas del mes con datos proporcionados del area de
ventas a través de un sistema que recopila los datos totales de las ventas de los diferentes
productos médicos en sus diferentes lineas de mercado. Por lo tanto al ser recopilados los datos
referentes a las ventas, estos son estructurados de manera manual en cada uno de los reportes
graficos y tablas dindmicas de las ventas y prescripciones médicas, que se presentan al area
gerencial a través del Tablero Gerencial o DashBoard. A continuacion mostraremos a través de

imagenes como estd conformada la estructura de los reportes al momento.

Wentas Valores y Unidades Merckls [Cormpatibility Mode] - Microsoft Excel

2

3 |RK~MTH 1272009 CLASE TER 3ER NIVELDESC. CT. NIVEL Il MTH ~ 1272007 MTH ~ 01 22008 WTH ~ D2/2008 MTH ~ (372008 MTH ~ 047200 MTH ~ 052008 MTH ~ 062008 MTH ~ 07/2008 MTH ~ 08/2008
4 0 0 0 0 0 I I 0 0 0 0
8 o7 TOTAL 53510440 B4591079 60308805  B4EB9S49  BROGISIS  GRAIGAMZ G206 BT133ZT7 GREFA2%
i 1 T0T BEL SELECTED TOTAL 471.362 537241 434.362 500,541 509.205 549508 511,93 530489 529,758
7 1 BOIC [NHIE AGREGACION PLAQUET M2 103408 7428 161876 164.343 406.291 360.561 361,890 KTAR
g 1 PLAVI PLAVIX 5A 144.031 188,319 135.201 140.410 131.594 170,083 133889 138745 124557
9 2 CARDI CARDIOASPIRINA -+ BAY 1013588 114424 108.513 11.278 114579 12975 109.974 123656 116576
10 3 ASPR ASPIRINA BAY 64187 71424 £3.358 b3.8m2 59381 a4 71.044 63674 73815
1 B CLOS CILOSTAL MCK 168 BT 2 30620 EERE H.45% 30564 M0z 235
12 7 BLAQU BLAQUETA LE 14029 15,678 14.368 15.416 18.271 16.564 15.090 15793 13813
13 2 028 ANALG NO NARC.ANTIPIRET. .09 53420 54.480 54.486 51.354 50.789 106.156 97048 103.951
14 4 ASPR ASPIRINA BAY 7.9 53420 54.480 54.486 51.354 50.789 106.156 97 048 103.951
15 3 CO4A VASOTERAPIAS CEREB/PERIFE 53031 B0.263 52486 54179 53.508 5244 45,236 1541 49692
16 § TRENT TRENTAL 3A 5302 B0.263 52488 54179 53462 5244 45,236 41541 49692
17 B TANAK TANAKENE GRT B I I I 4 0 0 0 0
18 I I 0 I I I I I 0 0 0 0
[E] I I 0 I I I I I 0 0 0 0
20 I I 0 I I I I I 0 0 0 0
21 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
2 0 0 0 0 0 0 I I 0 0 0 0

1. Representacion grafica de las tablas de contenido con datos de las ventas de productos

realizadas durante el afio.
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PRODUCTOS USD MENSUAL DIC/07 A DIC/0%

CILOSTAZOL

700.000

400000 1
300000 1

200000 1

100.000 -

— T : : -
MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | WTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | NTH= | MTH~ | HTH~
22007 | 012008 | 022008 | D32008 | D4I2008 | DE(2008 | 0GI2008 | 72008 | OK/Z003 | 09/2008 | 10/2008 | 11/2008 | 122008 | 04/2008 | 0272009 | DR(2008 | 42009 | 0B(Z009 | GA(200 | 0T/2009 | 0BM2009 | GA/2009 | 1072008 | 142008 | 122009

<+ SELECTED TOTAL

+ FLA SA

T CADIOMPRING BAY
AEFRING 3AY

= CIOSAL  MCK

—+— ANALGHONARC ANTIFIRET.

~— VASOTERAPIAS CEREBIPERIFE

— RN SA

2. Representacion graficas actual de las ventas de productos de la compaiiia, estos datos graficos

estan estructurados manualmente en Excel.
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£ MARKET SHARE (MS %)

1

1

145 MTH ~ 04i2008 MTH -~ 0572008 MTH ~ 0672008 MTH -~ 0712008 MTH ~ 0812009 MTH ~ 0972008 MTH ~ 1072008 MTH ~ 112008 MTH ~ 1272008 MTH ~ 0172009 MTH -~ 022009 MTH ~ 0372009 MTH ~ 0412008 MTH ~ 05/2000 MTH ~
146 500.205 543508 511943 530,489 529.789 578.504 552495 508.085 563615 553.136 499.002 498487 523869 535.184 £
41 364.343 406.291 360.561 381.890 ETARIT 8.8 375308 366.577 weT 360.730 361143 364.013 75128 LTS :
143 351% 9% 1% 363% 338% 1% 1% 2% 35,3% 36,0% % 34.3% 36.5% 396%

149 2% 20,8% 5% 1313% 220% 0,3% 1% 14% 20,9% 19,6% 4% 136% 124% 19,6%

140 13% 13,0% 139% 131% 139% 134% 123% 141% 134% 135% 14,0% 132% 120% 125%

1

1

1

1

it B5% 5% 6% 4% 8% 5% 7% 7 4% 7% 5,5% 7% 75% 75% 7%
i 3% 3% 1% 0% 1% 15% 3% 3% 3% 3\7% 3% 1% 35% 3%
3
i

155 CRECIMIENTO (%)

156

157

158 MTH - 0412008 WTH ~ 05/2008 MTH ~ 08/2008 MTH ~ 772008 MTH -~ D8/2008 MTH ~ 0912008 WTH 102008 WTH - 11/2008 MTH ~ 122008 MTH ~ 172009 MTH ~ 042009 MTH - 0312008 MTH ~ 0412009 NTH ~ 05/2000 WTH ~

159 0.7% Ha% 1% 54% 1% 4% -30% 5% 8% 70% 7% 1% 1% 0%

150 5% Bl 3% 1m0 0% 8,3% 3% 5% 123% £ 15T% 16,0% 70% 105%

161 1% A% AT 124% £ 05% 0,0% 7.0% 8% 4% 115% 4 19%  -10E%

152 B 7% A,3% -1, 1% 5% BA% 11i% 5% 5% A% 5% 5% -1 4% 57%

153 T,% T 13k 11,3% 5% 5% 1,1% % Bi% -IiEW 14i% 14% 17% 1%

164 -00% 85% £9% w0 -128% 1% 5,5% 3% 47% 4% 50% 134% A% 2%

i

3. Estructura manual de los datos de ventas, correspondientes a la al calculo de la Penetracion de

mercado o Market Share y del Crecimiento de los productos médicos en el mercado.

Crec % CILOSTAZOL

40.0%

30,0%
20,0%
10,0%

0.0% 1

10.0%

-200%

-30.0%

MTH~ | MTH~ | MTH~ [ MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~ | WTH~ | MTH~ | MTH~ | WTH~ | MTH~ | MTH~ | WTH~ [ MTH~ | MTH~ [ MTH~ | MTH~ | MTH~ [ MTH~ | MTH~ | MTH~ | MTH~
0172008 | 02/2008 | 072008 | 04/2003 | 0572008 | D/2003 | 07V2008 | 0/2008 | 0S/2003 | 102008 | 14/2008 | 1272008 | 0172008 | 02/2009 | 0372008 | 042003 | 052009 | DB/2009 | 0712009 | DA/2009 | 02009 | 062009 | 19/2009 | 122009

—+— NHIB AGREGACION PLAQUET
FLAVIX SA
CARDICASPIRINA - BAY

—i— ASPIRINA  BAY

== CILOSTAL  MCK

—4- BLAQUETA LE

4. Representacion graficas actual del crecimiento en ventas de productos de la compaiiia, estos

datos graficos estan estructurados manualmente en Excel.
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En lo referente a los reportes de la Cobertura de la fuerza de ventas los datos con los cuales se
conforman los mismos vienen directamente entregados desde cada uno de los registros de los
cuales aportan los visitadores, al cumplir las respectivas visitas y ventas medicas. Estos datos de
la cobertura son estructurados y conformados en tablas dinamicas en Excel para ser presentados
en los reportes de graficos estadisticos que se presentan a los supervisores de la fuerza de ventas
para su respectivo analisis por lo tanto se detallara a continuacidon como se encuentra estructurado

a través de imagenes los diferentes datos de la cobertura.

5. Representacion grafica de la estructura del menu de reportes de cobertura médica.



RESUMEN COBERTURA MEDICA POR REGION

95,00% 100,00%

14 "

15 . 7884% 95,00%
) a7,16%

7 00% 90,00%

13 85,00%

P 60,00% 80.00% +

STRC COs
2 AUSTRO  COSTA  SIERRA AUSTRO  COSTA

= COBERTURA PAIS 87.69% COBERTURA PAIS

il 87,67% 919% 98,34%
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Cobertura Médica Real por Region Cobertura Médica Justificada por Region

97,76%

SIERRA

96,27%

6. Representacion grafica de los reportes graficos estadisticos de la cobertura de los visitadores

médicos este resumen de la cobertura esta estructurado en Excel

1 |Cobertura Ciclo 10 al 01 de Diciembre del 2009
2
3 Region (Todas) .
4 Supervisor {Todas) .
3 |Cartera FARMACIAS
B Linea (arios elementas)
7

ler. ler.No  ler. ler.Sin 2do. 2do.No 2do. 2do. Sin] Cobertura |NO PROGR. NO PROGR.
] Agente Nombre = ler. Prog Prom. Prom. Bajas Inf. 2do. Prog  Prom. Prom. Bajas Inf. Simple Prom. No Prom.
9 |ALBAN, ANDRES 133 0 0 0 133 0 0 0 0 0] 0,00%, 0 0
10 |ALBAM, RUBEN 43 46 u] u] 3 27 24 1] 1] 3 92,11% 1] u]
11 |ALMEIDA, MARCO VIMICIO 39 iz} u] u] 3 24 23 1] 1] 1 03,65% 1] u]
12 |ASTUDILLO, SILVIA 48 14 0 0 34 0 0 0 0 0] 29,17% 1 0
13 |BALSECA, MARIA EELEN g9 19 u] u] 70 u] u] 1] 1] 0 21,35% 1] u]
14 |BAMNEGAS, ROLANDO 47 23 u] u] 24 3 3 1] 1] 0 52,00% 1] u]
15 |BEDOYA, JOSE LUIS 62 a1 0 0 11 0 0 o o 0 82,26% 0 0
16 |BERMUDEZ, RO¥AMA 29 28 u] u] 1 u] u] 1] 1] 0 98,35% 1] u]
17 |CASTILLO, TIMMY 63 36 1 0 26 15 6 o o 9 53,85% 1] 0
18 CHC ACURs, XIMEME, 56 g 0 43 1] 0 0 o o 0 14,29% 0 0
19 |CHC ARMENDARIZ, MARLS FERMNAMNDA 76 72 4 u] 0 g 7 1 1] 0 94,05% 3 u]
20 |CHC ROBLES, SUSSAMN 93 93 0 0 0 4 4 o o 0 100,00% 1] 0
21 |CLAVIIO, XAVIER 32 13 u] u] 17 30 7 1] 1] 23 35,48% 1] u]
22 |CLTRES GUAY A, CESAR 153 26 1 u] 126 u] u] 1] 1] 0 16,59%, 1] u]
23 |CLTRES HARQ, JIMMY 58 55 0 0 4 0 0 0 0 0] 03,22% 0 0

7. Conformacion de la estructura manual de los datos referentes a la visitame medica de la

fuerza de ventas de la compaiiia.
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ANEXO 2

Formato de Encuesta

La presente encuesta esta destinada a conocer las preferencias, y facilidades con las que contaria
el usuario final, al momento de tener la informacién de ventas de productos médicos y coberturas
de visitadores disponibles a través de una herramienta que muestre dicha informacién en con

analisis estadisticos.

Edad: Sexo:

Cargo que desempefia:

1. (Estaria Ud. de acuerdo en utilizar una herramienta nueva, que permita optimizar el

analisis de las ventas de productos farmacéuticos?

Porque:
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2. ;Con qué frecuencia Ud. necesita tener disponible la informacion referente a ventas y

cobertura?

a. Semanalmente
b. Quincenalmente
c. Mensualmente

d. Anualmente

3. ¢(Le gustaria qué la informacion de las ventas y cobertura sea reflejada en graficas

dindmicas para una mejor comprension?

4. ¢;Llevar un mejor control de la fuerza de ventas le ayudaria, a optimizar los procesos de

cobertura de los visitadores en las regiones del pais?
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5. ¢Analizar el proceso de cobertura de los visitadores, le ayudara para la toma de

decisiones durante el ano?

6. Tener un sistema de reportes de ventas y coberturas, le ayudara a conocer como esta
ubicado en el mercado. ;En cual de los siguientes campos del mercado le gustaria tener

mayor impacto?

a. Posicionamiento del Mercado
b. Penetracion del Mercado

¢. Crecimiento del Mercado
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Tabulaciones Graficas de la Encuesta

Pregunta 1
.Estaria Ud. de acuerdo en utilizar una herramienta
nueva, que permita optimizar el analisis de las venta de
productos farmacéuticos?
&SI
BENO
Pregunta 2
.Con qué frecuencia necesitara Ud., disponible la
informacion referente a ventas y cobertura?
B Semanal
B Quincenal
OMensual
8 Anual




Pregunta 3
.Le gustaria que la informacion de las ventas y
cobertura, sea reflejada en graficas dinamicas para una
mejor comprension?
B SI
EBNO
Pregunta 4
JLlevar un mejor control de la fuerza de ventas, le
ayudaria a optimizar los procesos de cobertura en las
regiones del pais?
BSI

ONO

180
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Pregunta 5
JAnalizar el proceso de cobertura de los visitadores, le
ayudara para la toma de desiciones durante el afio?
B ST
aNo
Pregunta 6
,En cual de los siguientes campos, le gustaria tener mayor
impacto?
B Posicionamiento
B Penetracion

B Crecimiento
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ANEXO 2
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ANEXO 3

MERCK

Plan de Pruebas de Funcion del Sistema
Administrativo Gerencial para el Reporte y

Proyeccion de Ventas Farmacéuticas.
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MATRIZ DE PRUEBAS FUNCIONALES “VALIDACION DE DATOS”

L}
MERCK
L)

Fecha: 23/03/2010)

Producto / Solucion: Sistema Administrativo Gerencial de Reportes y Proyeccion de Ventas

Proceso en Prueba: |Generar reportes de Cobertura de la fuerza de ventas A |

Horario: ‘ 9:00 ]Usuario: ‘ Paiil Solorzano ]Perﬁl: |Admjnislmdor ]
ITEM FUNCIONALIDAD PRE-REQUISITOS RESULTADOS ESPERADOS RESULTADOS OBTENIDOS CALIFICACION DE LA PRUEBA LCLIACOLTATOLT PTElALITEIIEY JUSTIFICACION AL FALLO PRESENTADO

DESOLUCION | DESOLUCION

Ingresar datos de productos | Validar todos los campos

1 parareporte de ventas y  |ingresados correctamentey [ Campos ingresados en el sistema Campos validados e insercion de informacion. Exitosa 23/03/2010 [No existe Falla. Reportes Ok
proyecciones |guardar en el sistema.
Validar todos los campos
I datos de product . L - . .
2 Pl;faresar a,os. ¢ pr;;:;:;ss i dos cor y  |Campos ingresados en el sistema Campos validados e insercion de informacion. Exitosa 23/03/2010 INo existe Falla. Reportes Ok
o |guardar en el sistema.
. Validar todos los campos
Modificar datos de coberts . . . - . .
3 0 oi?isi?a(()iir :::i)icz e modificaos correctamente y [ Campos modificados en el sistema Campos validados y modificada de informacion. Exitosa 23/03/2010 INo existe Falla. Reportes Ok
P |guardar en el sistema.

Analizar que los datos de la Validar que los datos de la tabla]Campos de la tabla cobertura pos

4 | tabla cobertura x periodo sean . . .
se actualicen periodo se actualicen

actualizados
Analizar errores al validar datos
en reportes ventas por

Campos actualizados pero no reconoce valores char Fallida 24/03/2010 26/03/2010 Se genera en programa cddigo de verifcacion de datos para que
no afecte a la tabla en la base

Revisar tabla de product
cvisartabia €c producto con Campos  separadores  deben estar|

5 L, los datos y realizar prueba en . El contador de caracteres no identifica la separacion entre caracteres Fallida 24/03/2010 26/03/2010 S debﬁ validar y modificar que el contador de caracteres sea
productos con validacion de S especificados este bien estructurado
aplicacion
totales en ventas
Gel lid: los dat
de rlfirblyavirioa;(?sureef(e)ienieo:l Verificar que s fechas Campos sean los adecuados segun las
6 . P estipuladas para los reportes 1pos sed E Campos validados segun especificaciones funcionales del sistema Exitosa 23/03/2010 No existe Falla. Reportes Ok
tiempo en que se generan los especificaciones
sean los adecuados
reportes sean los adecuados
Confirmar que los usuarios )
creados en | base tengan Los usuarios deben tener una
7 | Validar usuarios del sistema . 93N o striccion adecuada segun nivel de| Registro de usuarios validados Exitosa 23/03/2010 No existe Falla. Reportes Ok
las restricciones adecuadas |.
o ingreso
a la aplicacion
Validacién de campos para | diferent ist I \alid Se werificara que la especificacion de caracteres tanto en la
8 el ingreso al sistema de ngresar dierentes ) Que no exista erores al vallda Existe un error en la validacion de caracteres para ingresar usuarios Fallida 24/03/2010 27/03/2010 |tabla usuarios, como en el cédigo del sistema sea validado
caracteres para el usuario [diferentes caracteres

usuario

correctamente antes de su ingreso
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MATRIZ DE PRUEBAS FUNCIONALES “MODULO DE REPORTES COBERTURA”
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20/03/2010

Producto / Solucion; Sistema Administrativo Gerencial de Reportes y Proyeccidn de Ventas
Proceso en Prueba: |Genemr1epones de Cobertura de la ferm de ventas
Horario; 0:00 Usuario; Supervisor fuerza de Ventas Perfil; Usuario Final
Reporte del Usuario Reporte del Proveedor
FECHA COMPROM. | FECHA EFECTIVA p
ITEM FUNCIONALIDAD PRE-REQUISITO RESULTADOS ESPERADOS RESULTADOS OBTENIDOS CALIFICACION DELA PRUEBA DESOLUCION | DESOLUCION JUSTIFICACION AL FALLO PRESENTADO
Relzrconcl s Seleccionar el tipo de reporte
i0 Presenta report st falla en el dimensionaniento de los datg od i i st
| generacmndel'r?ported’e' e cobertum e  medis }?resentar'elrepo’rtedec'tyubertumpgr senta reporte pero existe falla en ¢ m1ens1onamlenlo e los datos Filida 20000 000 Enelcodlgocorrespondlenteareportfs por linea no existia a
cobertura de visitas a médicos ol linea medica segin region necesaria presentados que deben estaren porcentaje regh de entrega de datos en porcentaje.
porlinea P
Generar reportes de cobertura~[Seleccionareltipo de reporte  [Presentarel reporte de cobertura de
) |referentes a ventas en de cobertura referente a farmacias porregion presentadaen | Presenta graficas dinamicas en reportes de cobertura por farmacias en region Extosa 20032010 20003/2010  [No existe Falla. Reportes Ok
Famucias por Region Famacias por region [graficas
! . En la programacion de reportes por cobertura trade no se
Ge ite trad Sel rte d Presentar reporte grafico de cobert Presenta reporte grafico en baes trad , pero falta tabla d . . . S
] I.l?mmp et ¢HEEOIATTEpre £ . o arrep.(? ? D Cosovem e 8 m. " ana.s’ . eporlfeglon pervlalabia e Por mejorar 20032010 /032010 {inchuyo el cuadro de presentacion de referencia de regiones
region cobertura tarde porregion  {trade porregion informacion por region .
nacionales
4 Ceneeporcs decobertu. §ckesoareporc Prosentarpore grafo de obet Presenta reporte grafico de cobertura Serono Extosa 20032010 200032010 |No exste Falla. Reportes Ok
Serono cobertura Serono Serono
5 Gcneravrr'ep orte e cobetum Seleccwnarrepovrte'de Presen’tarrep o o d caberure Presenta reporte grafico de cobertura Oncologica Extosa 20/03/2010 20/03/2010  |No existe Falla. Reportes Ok
Oncologica cobertura Oncologica Oncoldgica
Validar que los datos en reporte Que todos los reportes sean L .
Se presenta cobertura real y justificad rtes tiempo de la prueb;
6 [estcn en estandar de justificado] Validar los datos en reportes~ [presentados con la cobertura real y ® A o0 urarga s ‘ca 96 PO o (e pein Extosa 20032010 200032010 |No existe Falla. Reportes Ok
L - . realizada 40 minutos en reportes
y real de visitas medicas justificada del visitador

MATRIZ DE PRUEBAS FUNCIONALES “MODULO DE REPORTES PRESCRIPCIONES MEDICAS”
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Fecha: 15/03/2010

Producto / Solucion: Sistema Administrativo Gerencial e Reportes y Proyeccin de Ventas
Proceso en Prueba: |Cenemrrep0rtes de Prescripciones Medicas ) ‘
Horario: 15:00 Usuario; Gerente de Producto 2 Peril: Gerentes

Reporte del Usuario Reporte del Proveedor
FECHA COMPROM. | FECHA EFECTIVA p
ITEM FUNCIONALIDAD PREREQUISITO RESULTADOS ESPERADOS RESULTADOS OBTENIDOS CALIFICACION DELA PRUEBA DESOLICION | DESOLUCION JUSTIFICACION AL FALLO PRESENTADO
Genera.r r?porles t i Seleccionar tipo de reporte por |Presentar reportes de las
| [pepeorsenmgnte rango de fecha y todos los  [prescripeiones medicas en un rango Se genera reporte de datos prescripciones medicas Eitosa 15/03/2010 16/06/2010  fNo exite Falla. Reportes Ok
fecha anual de todos los
productos amal
productos
Generar reportes de ) Genera reporte de producto y genera » Se tiene que revisar el codigo de generacion del reporte para que
el de fech: § e d de product tte d
2 [preseripciones del producto eI .e .e,c o reporte de market share en ¥ GEIETEPAT e PCTCANC CE IOCUCO P 0 et epore Fallida 15/03/2010 19/03/2010  [se adjunte con reporte Market Share y sea presentado en
producto de prescripeion . Market Share
Domatra Plu prescripciones pantalla
) gﬁg::;fﬁii;ﬁ:ﬁaﬂm Seleccionarelreportedf , Cene@ rfporte de market Share de|  Se genera reporte de Market Share faltvandatos comparativos de la — e — Revisar codigo para que preset}tedatos comespondientes a la
. Market Share en prescripeiones [prescripeiones competencia los productos de la competencia desde la base de datos
Prescripciones
Vil que s dtosde repoty Datos completos en reportes segdn|Se revisa datos son los que necesita el cliente, tiempo de duracion de prueba
4 |seanlos necesarios segin | Validar datosn en cada reporte H P . ! P P Biitosa No existe Falla. Reportes Ok

i especificaciones del cliente 2horas
especificaciones
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Fecha:
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Producto / Solucion:

Proceso en Prueba:

Horario:

Sistema Administrativo Gerencial de Reportes y Proyeccion de Ventas

|Generar reportes y proyecciones de Ventas

10:30

Usuario:

Gerente de Producto 1

Perfil:

Cerentes

Reporte del Usuario Reporte del Proveedor

productos.

FECHA COMPROM. | FECHA EFECTIVA a
L B
ITEM FUNCIONALIDAD PRE-REQ UISITO RESULTADOS ESPERADOS RESULTADOS OBTENIDOS CALIFICACION DELA PRUEBA DESOLUCION | DESOLUCION JUSTIFICACION AL FALLO PRESENTADO

Generar los reportes de ventas . Generar en pantalla los reportes de

or periodo de | afio antes SekecionarRepore de vntas entas en graficas segin linea de Las lineas de productos seleccionadas desde la base estan mal
1 porp y por producto o numero de A ¢ o Se genera un error al presentar los datos del producto seleccionado Fallida 15/03/2010 18/03/2010 ) 3 u !

presentar resultados de los oductos de Linca productos, esperando a que el proceso| seleccionadas y existe un erroral generar los datos

datos en graficos dindmicos P concluya y presente datos

Generar los reportes de ventas . Presentar en pantalla los reportes de|

Seleccionar el reportes y el L ) )
2 mensuales y presentar el ) ventas mensuales en el producto| e genera reporte de producto, en grafica dindmica y tablas de datos Exitosa 15/03/2010 15/03/2010  [No existe Falla. Reportes Ok
. rango de fechas estimadas .

producto Neurobion Neurobion

Generar los reportes de Seleccionarel reportede la | Presentar la proyeccion de el proxing Sotene aue evisar et aue cenera los revories para ate
3 [proyecciondeventasdel  |proyeccion de ventas el |mes en ventas del producto Sedal] Se genera reporte pero grafica se representa solo en puntos no en lineas Por mejorar 16/03/2010 19/03/2010 ¢ ) e . pores et

grafica sea presentada en lineas representativas
producto Sedal Mecrk producto Sedal Merck Merck
Se presenta mend con datos de reportes

Validar que el mend de datos neresarvaldando usuaroal de ventas, proyecciones, seleccion dej

4 |quesepresenta para los ¢ , rango de fechas, reportes adicionales de| Se presenta mend segin los requerimientos funcionales Exttosa 15/03/2010 15/03/2010  [No existe Falla. Reportes Ok
mend de reportes de ventas .
reportes market shae y Crecimiento de
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217

|
' MERCK
1

2000312010

Producto / Solucicn: Sistema Adnministraivo Gerencialde Reports y Proyeccidn d Ventas
Proceso en Prueba: |Genemrrep0rtes Top Ten Farmaceitcas ) |
Horario: 15:00 Usuario: Supervisor fuerza de Ventas ‘Perﬁl: Usuario Final

Reporte del Usuario

Reporte del Proveedor

FECHA COMPROM. | FECHA EFECTIVA .
ITM FUNCIONALIDAD PRE-REQUISITO RESULTADOS ESPERADOS RESULTADOS OBTENIDOS CALIFICACION DELA PRUEBA DESOLUCION | DESOLUCION JUSTIFICACION AL FALLO PRESENTADO
| Gt b eporsTop T Seleccionar el reporte Top Ten Presentargraﬁcame%]te'los s Se genera el eporte grafico de Top Ten de Farmaceuticas Exitosa 20032010 No existe Falla. Reportes Ok
en graficas Top Ten de Farmacéuticas
1 Vil ucs e eprt s Seleccionar el reporte Top Ten Oonﬁnmrqyelosdatossean Se verifica que datos provienen del total e ventas en las Famacéuticas Exitosa 20032010 No existe Falla. Reportes Ok
deltotal de ventas comespondientes altotal de ventas
Anahzarquelosrepqnessean , Datos presentados en reporte referente | Se debe incluir informacion en grafica del reporte que indique que el mismo , Se inchird en codigo referencia en tiempo trinestral de
3 [presentados con periodode | Seleccionarelreporte Top Ten . R Pormejorar 21032010 2032010 . L
o a tangos trimestrales en elailo esta representado cada 3 meses presentacion de datos Top Ten en la presentacion grafica
tiempo trimestral
Presentar valores en graficas de| (Graficos presentados con datos de , )
4 ot 5 Seleccionar el reporte Top Ten s P Se generan graficos con datos de ventas Fitosa 20/03/2010 No existe Falla. Reportes Ok




ANEXO 5

GLOSARIO DE TERMINOS

Productos

FARMACEUTICOS

AC.FOLICO MCK AFO GENERICO GENERICOS
AC.FUSIDICO MCK AFU GENERICO GENERICOS
ALENDRONATO MCK ALE GENERICO GENERICOS
ALOPURINOL MCK ALO GENERICO GENERICOS
ANEMIDOX ANE ETICO PEDIATTRIA
ARLIVO ARL ETICO PEDIATTRIA
ARTREN ART ETICO DOLOR
ARTREN PRO ARP ETICO DOLOR
ATENOLOL MCK ATE GENERICO GENERICOS
BECLOMETASONA

MCK BCL GENERICO GENERICOS
BETAMETASONA MCK BMA GENERICO GENERICOS
CEBION CEB CONSUMO CHC
CEBION CALCIO CEBC CONSUMO CHC
CEFTRIAXONA MCK CEF GENERICO GENERICOS
CILOSTAL CIL ETICO CARDIO
CISTICID CIS GENERICO

CLARITROMICINA MC CTM GENERICO

CONCOR CON ETICO CARDIO
DIABION DIA CONSUMO CHC

DIP DIP ETICO PEDIATTRIA
DOLO CITALGAN DOL ETICO DOLOR
DOLONEUROBION DLN ETICO DOLOR
DOMATRA PLUS DOM ETICO DOLOR
ENCEFABOL ENC ETICO PEDIATTRIA
EUTIROX EUT ETICO CARDIO
FLOGAM FLG ETICO DOLOR
FLORATIL FLO ETICO PEDIATTRIA
GLUCOFAGE GLU ETICO CARDIO
GLUCOVANCE GLV ETICO CARDIO
HEPABIONTA F HEP ETICO DOLOR
IBUPROFENO MCK IBU GENERICO GENERICOS
KIADON KIA CONSUMO CHC
LOVASTATINA MCK LOV GENERICO GENERICOS
MAXEPA MAX CONSUMO CHC
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MELOXICAM MCK MEL GENERICO GENERICOS
METOCLOPRAMIDA

MC MET GENERICO GENERICOS
METOPROLOL MCK MTP GENERICO GENERICOS
NASIVIN NAS CONSUMO CHC

NENE DENT NEN CONSUMO CHC
NEUROBION NEU ETICO DOLOR
NIASPAN NIA ETICO DOLOR
NUTRIZYM PLUS NUT CONSUMO CHC
PIROXICAM MCK PIR GENERICO GENERICOS
SALBUTAMOL MCK SAL GENERICO GENERICOS
SEDALMERCK SDM CONSUMO CHC
SIMBION SIM CONSUMO CHC
SIMVASTATINA MCK SMV GENERICO GENERICOS
SISTALGINA SIS ETICO DOLOR
SISTALGINA CPTA SISC ETICO DOLOR
ZATIUM ZAT ETICO CARDIO
ZIAC ZIA ETICO CARDIO
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Laboratorios

LABORATORIO
ABBOTT

ABBOTT QUIFATEX
ABL PHARMA
ACROMAX

ALCON

ALDOQUIN
ALLERGAN

ANDROMACO GENERIC

ANGLOPHARMA
APOTEX
ARISTON
ARKOPHARMA

ARNET PHARMACEUTI

ASTA WERKE
ASTRAZENECA
AXCAN PHARMA
BAGO

BALIARDA
BASELPHARMA
BASSA

BAXTER

BAXTER QUIFATEX

ABREVIATURA
ABT
ABQ
A+P
ACX
ALC
ADQ
ALL
AIF
ANG
ATX
ARI
AKP
ARE
AST
AZN
AXP
BAG
B L
BLA
B4S
BAX
BXQ

220



LABORATORIO
BEIERSDORF
BERNA

BI FARMA

BIO INDUSTRIA
BIOCROSS
BIODENTAL
BIODERMA
BIOGENET
BIONORDIKA
BIOPAS
BIOSANO
BLENASTOR C.A

BOEHRINGER ING.

BRAUN
BUSSIE
CARBAGU
CASASCO
CHALVER
CHEFAR
CHIESI

CIBA VISION
CIFARMA
CIFSA

CIPA
CONTEXPORT
CORMIN
DAE-HWA FARMA
DAFARMA
DANSK DROGE

ABREVIATURA
BEI
BER
BI8
BI-
B2I
BI7
BDM
BIO
BND
BIP
BS-
BN4
B.I
BME
BSS
CA6
CSO
CL-
CHE
CSI
CVS
CFR
CIF
CIP
CX5
CM-
DWF
DFR
DDR
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LABORATORIO
DENVER

DEUTSCHE PHARMA
DR REDDYS-ESKE
DR.FALK
DR.GROSSMANN
DR.RECKEWEG
DYVENPRO

EATON

ECAR

ECU

ECUAGEN
ECUAQUIMICA
EMS-SIGMA PHARMA
EUROSTAGA

FAMY CARE

FARMA DEL ECUADOR

FARMAYALA
FERRER
FORNAX
FRISONEX
GALDERMA
GALENO
GALIAFARM
GARDEN HOUSE
GELCAPS
GENAMERICA
GENEREX ECUADOR
GENESIS
GENETIA
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ABREVIATURA
DEN
DUT
DRL
FLK
GRM
RKW
DYV
EAT
ER-
ECU
EUE
EQM
EMS
EUR
FAY
FDE
FMY
FRR
FAX
FNX
GLD
GLN
GLF
GNH
GEC
GNM
GEE
G9S
GTA



LABORATORIO

GENETIKA PHARMA
GENFAR
GENOMMALAB
GINSANA
GLAXO SMITHKLINE
GLENMARK
GRUNENTHAL
GUTIS

H.G

HEEL

HERMES
HOSPIRA
INDUNIDAS
INFABI
INNOTECH
INSUTECNI
INTERFARMA
INTERPHARM
IPRAD
ISISPHARMA
ITALCHEM
ITALFARMA
ITALMEX

JAMES BROWN PHARM

JANSSEN-CILAG
JAQUIFAR

JOHNSON Y JOHNSON
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ABREVIATURA

GTK
GEF
GMB
GPD
GSK
GMK
GRT
GPR
H.G
HEE
HER
HOS
IDD
INB
INN
ISU
ITF
ITP
IPR
ISS
IAC
IFR
ITX
JBP
J-C
JQF
1]



LABORATORIO
JULPHARMA
KHIELDALL
KRONOS

LA SANTE

LA VIE
LAB.CERO
LABOR.NO INDICADO
LABOTERAPIA
LABOVIDA
LAFRANCOL
LAGAP
LAMOSAN
LARSA

LAZAR

LEO
LIBRAPHARM
LIFE

LILLY

LIRA

LUTECIA

MACK NACHF HEINRI
MADAUS
MAGMA
MASON
MASSONE
MAVER
MCKESSON
MEDICAMENTA
MEDICK
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ABREVIATURA
JLP
KHI
KRO
LST
L6V
CR8
LNI
LBT
LBV
LFN
LAG
LAM
LAR
LZA
LEO
LB6
LIE
LLY
LIR
LUT
MAC
MAD
MAM
MSN
MSS
MAV
MK
MTA
MEC
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LABORATORIO ABREVIATURA

MEDIHEALTH MDM
MEDIX MDX
MEGA PHARMACEUTIC MGP
MENARINI MEN
MEPHA MPH
MERCK BRISTOL MCB
MERCK C.A MCK
MERCK SHARP & DOH MSD
MERIEUX MRX
METLEN PHARMA MTM
NATTERMANN NAT
NATURAL HEALTH NTH
NEO FARMACO N.F
NESTLE NES
NEWPORT NEW
NIFA NIF
NORDIA NRD
NORGINE NRG
NORMON NRM
NOVAFARMA NVM

NOVARTIS CONSUMER NV-
NOVARTIS PHARMA NVR

NOVO NORDISK N-N

NUTRASWEET CO. NSW
NUTREXPA NUX
NUTRICIA NUT

NYCOMED NYE



LABORATORIO

oM

OMEGA
ORDESA
ORQUIFA
PASCOE
PASTEUR
PENTACOOP
PFIZER
PHARMA BRAND
PHARMABOL
PHASILAB
PIERRE FABRE
PISA
PRATER-CHILE

PROCTER&GAMBLE

PROVENCO
PROVERIFARM
PSICOFARMA
QUIBI
QUIFATEX
QUIMIOTERAPIA
RANBAXY
RASER PHARM
RATIOPHARM
RECALCINE
REIMCO
REMEDICA CHIPRE

ABREVIATURA

OM.
OMG
ORD
ORQ
PSC
PU/
PTP
PFZ
PBD
PBO
PHA
P.F
PIS
P4R
P.G
PVN
PVF
PSI
QUB
QUI
QUT
RBY
RSP
RAT
RCN
REI
RCA
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LABORATORIO

REPFARM

RIKER

ROCHE
ROCNARF
RODDOME
PHARMACEU
ROEMMERS
RONTI

ROPSOHN
ROWA-NATUR
PHARMA

ROWE

SANDOZ

SANOFI PASTEUR
SANOFI-AVENTIS
SAVAL
SCANPHARM
SCHERING PLOUGH
SCLAVO
SEBAFARMA
SERES

SERONO
SERVIER
SIEGFRIED
SILANES

SIT

SOLVAY PHARMA

ABREVIATURA

REP
RIK
ROC
RCF

ROD
RMM
ROI
RPS

RNP
RWE
SNZ
SAP
SAN
SVL
SCA
SHC
SCL
SBR
SRE
SER
SVR
SGF
SLN
SIT
SVY
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LABORATORIO
SOPHIA

SP CARD-WOM HE.CA

SP DIVERSIFI-CHC

SP RESPIRAT-DERMA

STEIN
STIEFEL GSK
SUIPHAR

SWISS & NORTH GRO

SWISS PHARMA
SYNTHESIS

TAI GUK PHARM
TECNANDINA
TECNIFARMA
TEUTO

TOFIS
U.S.PHARM S.A
UCB PHARMA
VARIOS
VARTRAX HEALTH
VENDI

VIFOR
VITABEAUTY
VITABIOTICS
WALTER RITTER
WASSERMANN
WELFARK
WHITE

ZAMBON

ABREVIATURA
SOH
S/W
SDV
S1D
SN4
STF
SuU2
S&N
SWI
SYT
TGP
TEC
TME
TTB
TOF
US.
UCB
VAR
VXH
VEN
VIF
VBY
VTB
W.R
WSS
WFK
WHI
ZAM
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