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Resumen

El presente trabajo de tesis tiene como objetivo la implementacion de un
sistema de ventas y facturacion para optimizar los procesos de compray venta
en la empresa GRAVILL S.A.C en el distrito de Comas. Esta es una pequeia y
micro empresa (PYME), la cual cuenta con algunas areas tales como:
administracion, finanzas, almacén, marketing y RR.HH, dicha empresa se
encarga del proceso de compra y venta de productos de giro alimenticio,
asimismo busca resolver sus necesidades y problemas de expansién de sus
productos deseando incrementar sus ventas. Es asi que la empresa GRAVILL
S.A.C ha visto resolver el problema que afronta al no tener un sistema de
control de ventas y facturacion para mejorar dichos procesos. De igual manera,
nosotros sabemos de la importancia que brinda un sistema de informacion, es
por ello que la implementacion de un sistema de control de ventas desarrollado
en plataforma Java, podra almacenar gran cantidad de informacion que sera
procesada para satisfacer sus procesos de compra y venta asi como la
atencion eficaz a sus clientes, de esta manera ser mas competitivo en el
mercado nacional y global. Por lo tanto, la empresa decidié automatizar sus
procesos, con lo cual disminuyo los tiempos, mejoré la forma de trabajo, brindd
un mejor servicio a los clientes; ademas de manejar informacion en tiempo real

y confiable para una adecuada toma de decisiones.

Palabras claves: Sistema web, proceso, gestion, administracién, ventas, via

web.



Abstract

This thesis research is focused on the implementation of a billing and sales
system to optimize the sales and purchase processes in GRAVIL S.A.C.
(C.H.C., abbreviations in English) enterprise in Comas district. This is a small
and medium enterprise (SME) which has some areas like: administration,
finances, storage, marketing and human resources, aforementioned enterprise
is in charge of the sales and purchase process of the products of turn
alimentary, as well as resolve products expansion needs and problems wishing
to increment its sales. About that GRAVILL S.A.C. (C.H.C., abbreviations in
English) enterprise has looked to resolve the problem that faces at not having a
control system of billing and sales to improve aforementioned processes. It is
known the importance that an information system brings, for that the
implementation of a development sales control system in Java platform,
because a big quantity of information could be storage that will be processed to
satisfies its sales and purchases process likely the efficient attention to the
clients, and in this way being more competitive in the global and national
market. Therefore, the enterprise decided to automate its processes with this
time was reduced, the work way improved, a better service to the clients was
brought, manage information in real and reliable time to an adequate decision

making.

Key words: System web, process, management, administration, sales, via

web.
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Introduccion

La presente tesis tuvo como finalidad considerar el crecimiento desmedido de
las pequefias y medianas empresas (PYMES) en el Per(; debido a esto se
torna relevante optimizar su forma de trabajo y la necesidad de utilizar sistemas
de informacion que permita gestionar mejor sus procesos; es asi que con
dichas herramientas y actividades se podra: Disminuir la perdida de
informacion, optimizar el tiempo de atencion al cliente y mejorar la toma de
decisiones. Por este motivo, la empresa de venta de golosinas GRAVILL.S.A.C.
ha optado por la utilizacion de un sistema de ventas y facturacion, para que de

esta manera pueda mantenerse competitiva en el mercado.

En el primer capitulo, se recopil6 informacién y diagnostico la situacion actual,
recopilando datos generales, conociendo la misién y vision de la empresa, asi
también los procesos principales del negocio.

En el segundo capitulo, se formuldé nuestro objetivo general y especifico
respectivamente en base a la identificacion del problema. A su vez
encontramos la debida justificacion de la investigaciéon en el ambito tedérico y
practico, ademas se dio a conocer los alcances y limitaciones como parte
importante en la entrega del trabajo de investigacion.

En el tercer capitulo, se explicé el marco tedrico de la investigacion, los
antecedentes, la teoria que sustenta la problematica y la metodologia RUP
usada en el desarrollo de la aplicacion, se especificaron las herramientas
usadas en la construccion, insercion de registros y reportes para el desarrollo

del software.

En el cuarto capitulo, vimos los modelos tanto del negocio como del sistema
gue explican el funcionamiento actual y posterior del proceso del sistema web,
el analisis del sistema, los diagramas, las interfaces gréficas, los prototipos del
sistema. Y finalmente en el quinto capitulo identificamos los recursos y costos,
ademas del analisis de beneficios que involucra su implementacion para la

presente investigacion.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES



1.1. DIAGNOSTICO DE LA ORGANIZACION

1.1.1 Datos de la organizacion

A. Razédn social: GRAVILL S.A.C

B. Nombre comercial: GRAVILL

C. Giro del negocio: Comercializacion de golosinas

D. RUC: 20502600118

E. Teléfono: 5366527

F. Ubicacion: Av. Los Angeles Mz. D Int. Lote 07

G. Fechaiinicio actividades: 06/Agosto/2001

H. Resefia histérica: GRAVILL S.A.C., es una empresa peruana
gue se constituyd el 02 de octubre de 2006. Desde sus inicios,

estuvo vinculada a la comercializacion de dulce.

1.1.2 Localizacion de la empresa

La empresa se encuentra ubicada en Av. Los Angeles Mz D. Int.
Lote 07, en el distrito de Comas, del departamento de Lima, como se

puede apreciar en la figura 1.



enviar planc por comee B imprimir plane ) coultanmostrar negocics
San Vicente Mapa | Satélite
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Datos demapa @201 4 Google Téminosdeuso Infermardeun emorde Maps

Figura 1: Ubicacién geografica de la empresa. (Google maps, 2014)
En la siguiente figura podemos ver la ubicacién geografica de la empresa
GRAVILL S.A.C, ubicada en Av. Los Angeles Mz D. Int. Lote 07, en el distrito
de Comas, del departamento de Lima. Adaptado de Google maps, Copyright
2014.

1.1.3. Diagnéstico estratégico
A. Mision
Ser una empresa multinacional especializada en la industria
alimenticia reconocida por su alta productividad de fuerte

cultura, propia de la empresa familiar, sustentando su

liderazgo en el mercado nacional.

B. Visidn
Desarrollar un espiritu empresarial creando de este modo
actividades productivas exitosas en el rubro de alimentos de
primera necesidad, dentro del marco de una cultura familiar
gue trasciende de generacidbn en generacion, lo anterior
satisfaciendo plenamente a nuestros clientes, consumidores,
impulsando el crecimiento de nuestra empresa y su personal,

contribuyendo al engrandecimiento del pais.



C. Andlisis FODA

Tabla 1: Analisis FODA de la empresa GRAVILL S.A.C.

FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Efectiva comunicacion. 1. Falta mejorar la infraestructura.
2. Cuenta con personal 2. Bajo nivel de estudio de mercado.
competitivo. 3. Cartera de productos limitada.
3. Cuenta con infraestructura
propia.
OPORTUNIDADES AMENAZAS
1. Estructura de salarios 1. Aumento de la competencia.
competitivos. 2. Poco crecimiento en la empresa.
2. Incremento de la demanda. 3. Cambio en las necesidades vy

gustos de los consumidores

En la siguiente tabla podemos ver el analisis interno y externo del area de administracién y
planificacién de la empresa GRAVILL S.A.C., en este cuadro conocemos las debilidades y

fortalezas de la empresa. (Area de administracion, 2014)



D. Organigrama

e Nominal y funcional

GERENTE
SECRETARIA
ALMACEN MARKETING RR.HH FINANZAS
GERENTE

Carmen Garcia

SECRETARIA

Maonica Quispe

ALMACEN MARKETING RR.HH FINANZAS

Carlos Garcia Edgar Ramos Cecilia palomino Juan Vivar

Figura 2: Organigrama Nominal y Funcional de la empresa. (Area de administracion
y planificacion de la empresa, 2014)
Es la estructura basica de toda organizacion en forma jerarquica y una breve

descripcion de las funciones que cumplen en la organizaciéon y/o institucion.



1.1.4 Cadena de valor

Es el andlisis e identificacion de todos los procesos de negocio donde describimos las distintas actividades realizadas

para asi tener una mejor organizacion y administracion.

Tabla 2: Cadena de valor de la empresa GRAVILL S.A.C.

TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION No tiene sistemas de informacién, todos los procesos son manuales.
ADMINISTRACION

Contratacm.n,de personal. Capacng’(:lon de personal Despido de personal
Remuneracion de personal Promocién de personal

ABASTECIMIENTOS ( COMPRAS )

Evaluacion de proveedores | Convocatoria a licitacion | Evaluacién de propuestas | Elaboracién de 6rdenes de compra
LOGISTICA
Recepcion de materiales Verificacion de materiales | Control de calidad de materiales
ABASTECIMIENTO
LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA DE MARKETING Y POST_VENTA
ENTRADA SALIDA VENTAS
L fi Recepcion de
E:ggggg;ge Recepcion de E?g:ﬁ;ggigﬁlla Recepcion de ventas | Segmentacion del quejas 'y
|nfo_rr_nac!c,>n. Catalogacion de la del dia. _ mercadt_),. . sugerencias.
» 3 Verificacion de la informacion. Control de calidad Promocion del servicio. Atencién de
Elaboracion de 6rdenes | jhtormacion. Elaboracion de del producto. Publicacién del servicio. | quejasy
de compra. Almacenamiento de la | pronyestas Devolucion del Atenci6n de pedidos. sugerencias.
informacion. ' producto. Atencion al cliente. Elaboracién de
Envio de orden de encuestas.
compra.




CAPITULO II: PLANTEAMIENTO Y
FORMULACION DEL PROBLEMA



2.1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL PROBLEMA

2.1.1. Planteamiento y descripcion del problema

En la empresa GRAVILL S.A.C., el manejo de documentacion fisica
en la administraciébn gerencial y operativa siempre ha sido un
proceso sumamente tedioso, debido a que llega a consumir mucho
tiempo y muchos recursos, desde llevar los registros de compra y
venta por dia y por mes hasta los reportes que se requieren para la
toma de decisiones, e incluso obtener los resultados de esas
decisiones exigen una ardua elaboracién por parte de una o mas
personas encargadas de dicha tarea; ademas la manera como se
llevan a cabo los procesos de compra y venta de la empresa
generan ciertos problemas; como por ejemplo, pérdidas
econdmicas, por la no satisfaccion de la demanda de los clientes,
por la demora en la atencion a los clientes, por errores cometidos al
vender cierto producto a un menor precio que el que le corresponde,
por comprar productos que no se encuentran con gran demanda en

el mercado.

Actualmente, las pequefias y medianas empresas (PYMES) estan
surgiendo continuamente gracias a la estabilidad econémica en la
gue se encuentra el Per(; por tanto, dichos entes requieren
gestionar sus recursos de la forma mas Optima posible para lograr
la rentabilidad que todo comercio busca y de esta manera
mantenerse competitivo en el mercado; sin embargo, la empresa
GRAVILL no cuenta con una herramienta adecuada que le permita
optimizar la gestién de sus recursos y de sus procesos de compra y
venta. Dicha empresa aun registra sus procesos comerciales en
documentos en fisico como cuadernos y hojas, lo cual es un gran
riesgo para la empresa en el sentido que ésta estd propensa a
cometer errores que a mediano o largo plazo pueden causarle
pérdidas econdmicas, una mala toma de decisiones, o0 tal vez

perder informacién valiosa en algun accidente.



Figura 3: Planteamiento y formulacion de problema de la empresa. (Administracion, 2014)

En la siguiente figura podemos ver el registro de ventas diarias del negocio de la empresa, ventas
gue son registradas de manera manual ya que no cuenta con un sistema que facilite los procesos
de compra, venta y facturacion.
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2.1.2. Formulacién del problema general

¢,Colmo se podra mejorar los procesos de compra y venta en la
empresa GRAVILL S.A.C., en el distrito de Comas?

2.1.3. Formulacién de los problemas especificos

P.E.1: (COmo se podra evitar la pérdida de informacién en los

procesos de compra y ventas de la empresa GRAVILL
S.AC.?

P.E.2: ¢(De qué manera se podra mejorar el tiempo de atencién al

cliente durante el proceso de compray ventas en la empresa
GRAVILL S.A.C.?

P.E.3: ¢Como se podra mejorar la toma de decisiones de los

procesos de compra, ventas y actualizacion de stock?

2.2. DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.2.1. Objetivo general

Implementar un sistema de ventas y facturacién para optimizar los

procesos de compray venta en la empresa GRAVILL S.A.C., en el

distrito de Comas.

2.2.2. Objetivo especificos

O.E.1: Implementar una base de datos para disminuir la perdida de
informacion, mejorando los procesos de colas de compra y
venta de la empresa GRAVILL S.A.C.

O.E.2: Mejorar el tiempo de atencion al cliente estandarizando el

proceso de ventas de la empresa GRAVILL S.A.C.

11



O.E.3: Mejorar la toma de decisiones con reportes personalizados
de los procesos de ventas y actualizacion de stock con la

implementacion de un modulo de reportes.

2.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Con el desarrollo del sistema de control de ventas se pretende que la
empresa GRAVILL S.A.C., pueda automatizar e informatizar los procesos
de compra y venta, gestionar de forma Optima las tareas en la empresa
permitiendo un alto ahorro de tiempo y costo, ademas de mantener

informacion fidedigna y segura para la toma de decisiones.

Es por ello que la gerencia de la empresa, necesita contar con un sistema
informatico de ventas que brinde informacion oportuna, que registre
adecuadamente los movimientos de entrada y salida de inventarios,
reportando sus ingresos diarios y mensuales, ademas que pueda
monitorear la informacion y el sesgo que pueda sufrir el objetivo principal
de la empresa, si se diera el caso para una adecuada toma de decisiones.
Otra de las funciones que requiere la empresa y que tiene el sistema es
proveer informacién especifica y detallada, para el buen desempefio de
sus labores, pudiendo con esto programar la compra de productos

necesarios, evitando asi, la no satisfaccion de la demanda.

Este sistema brinda informacién de la demanda por categoria de producto,
dicha informacién es importante para la toma de decisiones, permitiendo
identificar que producto estd con mayor o menor demanda por parte de los
clientes y consumidores. La adecuada interpretacion echara los cimientos
necesarios para consolidarse como una empresa de éxito en el mercado y
se obtendra mayor oportunidad de crecimiento y expansion; ademas la
empresa sabra su situacion actual y con qué cuenta para afrontar el futuro,
asi el gerente de la empresa tendrd bases mas sustentables y decidira
qgué hacer y qué rumbo tomar para lograr los objetivos planeados; contara
con mas armas para afrontar el camino que decidira el futuro de la

organizacion.
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2.3.1. Justificacién técnica

Para poder implementar el sistema, se necesita una computadora
con las siguientes caracteristicas minimas:

e Microprocesador de 3.2 GHz.

eMemoria RAM de 4 GHz.

e Hard disk de 500 Mb.

El presente trabajo responde a las necesidades inmediatas de sus
procesos de negocio de compra y venta, por ello seremos capaces

de llevar adelante y cumplir con los objetivos y metas previstos.

2.3.2. Justificacién econdmica

Se requiere minimizar consumo de recursos para lo cual el sistema
tendra un costo de S/. 17.250 nuevos soles, generando la
recuperacion del monto. Los beneficios que se pretende seran en

funcién a los ingresos.

2.3.3. Justificaciéon social

Se pretende que con la implementacién del sistema de ventas poder
mejorar la atencion a los clientes en la empresa. Ademas desarrollar
una mejor comunicacion entre empleados y proveedores, usando
mejor sus recursos. Asi como la eficiencia de los empleados
previamente capacitados en el desarrollo de sus labores a través del
acceso a procesos desarrollados en el rubro comercial, ya que solo
haciendo uso del sistema web se puede ahorrar tiempo, dinero, etc.
Por ende este sistema ha sido disefiado para beneficiar a una
PYME o agilizando los procesos respectivos, ya que contara con

una herramienta tecnoldégica.
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2.4. ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Alcances

Gracias a los conocimientos que se tiene acerca de las necesidades
y requerimientos de la empresa GRAVILL S.A.C., se decidi6
implementar un sistema que logre satisfacer y cumplir los

requerimientos de manera adecuada.
Para ello se implementaron los siguientes modulos:

A. Médulo de empleados. Este modulo facilitarhd las tareas
operativas, mejorara el uso de los recursos, permitira realizar el
mantenimiento, principalmente de tiempo y costos, ayudara en el

proceso de toma de decisiones,

B. Mdbdulo de clientes. Este médulo nos permite el acceso a la
lista de clientes ademas de informacion basica de cada uno de

ellos, para asi brindar una adecuada atencion.

C. Modulo de proveedores. Podemos ver un listado de
proveedores segun marca de productos o empresas, contamos
con datos importantes de cada uno, agilizando procesos de
compra y venta, ademas mejora el funcionamiento de las

principales actividades.

D. Médulo de productos. Este médulo se encarga de darnos la
informacion adecuada sobre el stock, cantidad y variedad de
productos ademas nos ayuda aumentar la rentabilidad gracias a

un mejor control.

E. Médulo de ventas. Este modulo facilitara la gestion de
procesos tales como la venta, cantidad de ventas realizadas por
dia y mes, ademas brindar informacion real, almacenada en una
base de datos, que servira para realizar las cuentas y cuadrar
montos economicos, también brindara data historica de las
operaciones transaccionales de la empresa a través de reportes

que facilitara, mejorara y permitird una mejor toma de decisiones
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por parte de la gerencia de la empresa y también se podra emitir
boletas y facturas.

2.4.2. Limitaciones

En muchos casos, los empresarios rehisan al cambio a veces
porque se piensa que un software informatico como este implica
altos costos, por otro lado esto se debe a la falta de conocimiento
que las empresas tienen sobre el beneficio que genera un sistema
informatico, se podria decir que por esta razén se descarta tal
herramienta. Todo lo mencionado anteriormente no es ajeno a la
empresa GRAVILL S.A.C.

A. Una limitacion es la implementacion de los servidores para
alojar y almacenar la data, este puede resultar ser costosa y
compleja, dependiendo de la seguridad que se requiera, esto
genera dudas en la empresa por desconocimiento de los
dueiios.

B. En la empresa se requiere de tiempo para capacitar a los
usuarios en el uso de esta herramienta.

C. En cuanto al crecimiento de la empresa y a la posible
incrementacion de datos, los cuales no se pudieran almacenar,
seria necesario realizar una actualizacion o migracién a una
base de datos mas robusta y dinamica.

D. No se realizara el desarrollo del médulo de personal, del area de
logistica, pero si se podria considerar como parte importante en
el proceso del sistema para que mas adelante se pueda lograr

una mayor integracion.

15



CAPITULO Ill;: FUNDAMENTO
TEORICO
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3.1. ANTECEDENTES

3.1.1. Internacionales

A. El desarrollo de un sistema de facturacion de control tributario,
estructurado de un modo independiente contiene capitulos con
diversos aspectos que conlleva a un analisis profundo donde
se conozcan las bases principales del negocio, segun las areas
a trabajar durante el proceso de la implementacion del sistema
para asi lograr un mejor apoyo en las actividades de la
empresa.

Barrionuevo (2012) refiere que el trabajo esta estructurado de
manera independiente (TEMI) estd separado en 6 capitulos
donde se trataran diversos aspectos de la aplicacion como las
bases sobre la cual parte la propuesta realizada, su disefio,

desarrollo y los resultados obtenidos durante las diferentes

pruebas realizadas antes y después de su implantacion.

B. Un sistema informético de venta en linea tiene como finalidad
el facil acceso a operar con costes relativamente menores e
inclusive cierta comodidad al realizar sus compras, ademas de
ello una alta interactividad de internet facilita el establecimiento
de comunicaciones mas directas entre empresa y clientes del

negocio.

Segun la investigacién realizada por Rodriguez, |, Meseguer,
A, Vilaseca, J. (2007) nos aporta una vision general sobre el
proceso de desarrollo de la venta en linea de los pequefios
comerciantes, tanto la que se orienta a consumidores finales
como a otras organizaciones. Los datos que se presentan
fueron obtenidos de una encuesta personal dirigida a
propietarios y altos directivos de 803 empresas de menos de
100 trabajadores que realizan actividades de distribucion
comercial en Espafia. Los resultados ponen de manifiesto la
diversidad de factores criticos (relativos al entorno y a las
caracteristicas de la propia organizacion y de sus directivos)
que influyen en la implantacion de la venta en linea y en la
importancia que ésta alcanza como canal de distribucion, asi

como también su grado de contribucién a ambos fenémenos.
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C. El siguiente trabajo incluye como determinacion de las
necesidades la obtencion y distribucion, que son aplicables a
las empresas privadas, las que se puede considerar también a

los elementos funcionales de logisticas.

Ruiz (2012) refiere que el disefio e implementacion de un
sistema de almacenes distribuido que realizara una gestion
basica de los stocks, entradas y salidas de una empresa
cualquiera, de tamafio que sea y la actividad a la que se
dedique (siempre y cuando tenga bienes que almacenar). Tesis

de Pregrado en la Universidad Carlos de Madrid.

3.1.2. Nacionales

A. Este trabajo esta realizado en base al analisis, incluye un plan de
gestion para las exportaciones de cemento con el fin de satisfacer
los requerimientos del negocio como en la mayoria de sistemas
se busca cubrir necesidades del cliente brindandole una

adecuada capacitacion a todo el personal interesado.

Segun Nufiez, (2012) refiere que en su investigaciéon abarca el
andlisis, desarrollo e implementacién de un sistema de gestion
para las exportaciones de cemento como herramienta que
permita optimizar el control del proceso integrandose con otros
sistemas y facilitando la informacion necesaria para la toma de
decisiones. Finalmente, se adjuntan diversos anexos con
informaciéon complementaria incluyendo la especificacion de
casos de uso, el andlisis detallado de clases, interfaces

complementarias y el andlisis detallado de la base de datos.

B. En este trabajo podemos apreciar la necesidad de sistema que
ayude a satisfacer de manera eficiente la labor del personal de
soporte técnico en la empresa, ya que este aspecto en el mundo
de la informatica nos resulta de mucha importancia para la

realizacion de los procesos informéaticos.

Segln Rojas, |. y Tapia, R. (2008) sostiene que esta

implementacién debe proporcionar como resultado una eficiente
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solucién al actual e inadecuado soporte técnico que se
proporciona a los terminales electrénicos de la red de terminales
electrénicos que sirven como herramienta principal para el
medio en pago a través de tarjetas de crédito en los puntos de

venta afiliados.

C. El disefio y desarrollo de este sistema esta enfocado al igual que
en la mayoria de casos en una adecuada distribucion de recursos
y para ello se realiza la implementacion de un sistema que
permita optimizar procesos mediante registros que cuenten con
informacion relevante para la empresa en beneficio de los

contribuyentes y también del personal.

Segun Llerena (2011) en la actualidad la gran mayoria de las
Juntas de Agua Potable no cuentan con un sistema informatico
para el cobro de las tarifas del agua. La tecnologia a través de la
Informatica ha hecho que nos enfrentemos a nuevos retos para
mejorar el estilo de vida de las instituciones, empresas y
organizaciones que deben reconocer a la tecnologia como un
medio necesario para cumplir los objetivos planteados. Un
sistema de facturacion, representa un factor importante para
manejar la informacion de los cobros tarifarios de las juntas de
agua ya que mejorard la velocidad de procesamiento, la
recuperacién de la informacion sera rapida y eficiente, existira
seguridad de los datos, se realizara cobros reales del agua y

permitira brindar mejor atencion a los contribuyentes.
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3.2. MARCO TEORICO

3.2.1. Sistema de informacion

Segun Pressman (1993) menciona que el sistema de informacion
(SI) es un conjunto de elementos organizados para llevar a cabo
algun método, procedimiento o control mediante procesamiento de

la informacion.

Sistema de Informacion

B ‘ = 4 Sistema & Sistema de
v 2
- = Inf Ati v Informacion
. ol nrormatico ; Ay tomatizado
de soporte .

Figura 4. Ingenieria de software (Pressman, 2012)

En la figura podemos ver que el proceso de ingenieria de software no es una
prescripcion rigida, al contrario debe ser agil y adaptable. Este realiza actividades

bésicas: Entrada, almacenamiento, procesamiento y salida de informacion.

A. Dato, informacién y sistema

En ocasiones los términos dato e informacion son la
implementacion de un sistema de informacion, una herramienta
de trabajo de gran utilidad para una empresa importante en un
mercado altamente competitivo. Porque es frecuente que cada
vez sean mas cortos los ciclos de vida de los productos, lo cual
hace que se tenga que tomar decisiones mercadotecnias
fundamentales en lapsos cada vez mas breves. Los
consumidores aumentan sus exigencias en relacion a
la calidad de los productos y los niveles de informaciéon que
reciben sobre los mismos, lo cual obliga a estar constantemente
al tanto de si nuestro producto servicio cumple o no con las

expectativas del mercado.
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El volumen de informaciéon a disposicion crece de forma tan
explosiva que se hace necesario manejarlo y procesarlo de
manera automatizada para obtener del mismo los beneficios

adecuados.

Las actividades de mercadeo se vuelven mas y mas complejas
por su amplitud fisica debido a la creciente internacionalizacion
de los mercados, por la necesidad de conocer mas
profundamente las necesidades y deseos del consumidor, y por
la necesidad de saber cuéles productos y clientes son rentables

y cudles no lo son.

B. Elementos de un sistema de informacion

e Procedimientos: Practicas habituales de trabajo que se
siguen al ejecutar las actividades Préacticas habituales de
trabajo que se siguen al ejecutar las actividades necesarias
para un buen funcionamiento del sistema.

e Informacion: Es el elemento fundamental del sistema son
datos utiles para la Es el elemento fundamental del sistema,
son datos utiles para la organizacion que se adaptan a las
personas que los manejan y al equipo disponible de acuerdo
a los procedimientos.

e Personas o usuarios: Personas o usuarios Individuos o
unidades de la organizacién que introducen, manejan o usan
la informacién.

a. Usuario final directo: Opera con el sistema.

b. Usuario final indirecto: Utiliza la informacién generada
por el sistema.

c. Administradores: Supervisan la inversion en el
desarrollo o uso del sistema Controlan las actividades
del sistema.

d. Directivos: Incorporan los usos estratégicos vy

competitivos de los sistemas de informacion.
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e. Equipo de soporte: Sistema fisico utilizado para la
comunicacion, procesamiento y almacenamiento de la

informacion.

3.2.2. MySQL

3.2.3.

Comenzaremos dando una definicion de lo que es el motor de base

datos a utilizar.

Segun Dubois, P. (2003), afirma que MySQL es un sistema gestor
de bases de datos (SGBD, DBMS por sus siglas en inglés) muy
conocido y ampliamente usado por su simplicidad y notable
rendimiento. Aunque carece de algunas caracteristicas avanzadas
disponibles en otros SGBD del mercado, es una opcion atractiva
tanto para aplicaciones comerciales, como de entretenimiento
precisamente por su facilidad de uso y tiempo reducido de puesta
en marcha. Esto y su libre distribucién en Internet bajo licencia GPL
le otorgan como beneficios adicionales (no menos importantes)
contar con un alto grado de estabilidad y un rapido desarrollo,
sobre todo para entornos de desarrollo web.

Proceso racional unificado

(Rational Unified Process en inglés, habitualmente resumido como
RUP) es un proceso de desarrollo de software desarrollado por la
empresa Rational Software, actualmente propiedad de IBM. Junto
con el Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la
metodologia estdndar mas utilizada para el analisis, disefio,
implementacion y documentacion de sistemas orientados a

objetos.

El RUP no es un sistema con pasos firmemente establecidos, sino
un conjunto de metodologias adaptables al contexto y necesidades
de cada organizacién. También se conoce por este nombre al

software, también desarrollado por Rational, que incluye
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informacion entrelazada de diversos artefactos y descripciones de
las diversas actividades. Esta incluido en el Rational Method
Composer (RMC), que permite la personalizacion de acuerdo con
las necesidades.

El RUP (Proceso Unificado de Rational), es una metodologia que
busca mejorar las practicas que se implementan en el desarrollo
de software, basandose en requerimientos comprobados a nivel
comercial, y que, en el ambito de oferta y demanda actual cumpla
con los requerimientos obtenidos. (Booch, Jacobson, Rumbaugh,
1998)

3.2.4 Modelos

A continuacion se realizara la comparacion de dos metodologias
utilizadas, de las diferentes que existen, para el desarrollo del
sistema de informacion, precisando las principales caracteristicas
de la metodologia de proceso Unificado racional y de la

metodologia de programacion extrema.

METODOLOGIA RATIONAL UNIFIED PROCESS (RUP)

METODOLOGIA EXTREME PROGRAMMING (XP)

RUP Forma disciplinada de asignar tareas y responsabilidades en
Uma empresa da desamollo (quién haca qué, cudngs y como).

Método pesado
Costo de cambio:

COSTE DE L CAR B

MCUSSH ANUS DNSDRD IPIRINTRCON MRBAY PRODUEDEN

Un cambio en s elapas de vida del sistema incrementaria
notablemente el cosio.

XP Mace en busca de simpificar of desamollo del
software y que sa iograra reducir e costo dal proyecho.

Metodo ligena:
Ivo produce demastado overhead sobre 1as aciwdaces

de desarrollo, v no impide &l avance de nuestros
propecles

Costo de cambio:

CORTE DL AR

WO ALY DM IWPLLMINTACON PR PRODLCCON

Reduca of coslo del cambio en las etapas de vida dal
sisiema,
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RUP se divide en cuatro fases:

Inicio (Define el alcance del proyecto)

Elaboracion (definicion, andlisis, disefio)

Construccion (implementacion)

Transicion (fin del proyecto y puesta en produccion)

Cada fase concluye con un HITO (T. Decisiones)
Fases

Ris x

Modelacién de Nogacios /—‘\i

F. Trabajo Procesos

Analisis y Disefo N
Implomentacion .

Prueh e
Desarrollo : | e

F. Trabajo Soporte §
Admin. Configuracion et

Ambiente =~
1 B B3 bl P P R
Iteraciones

Planear las 4 fases incluye:

Asignacion de tiempo

Hitos Principales

Iteraciones por Fases

Plan de proyecto.

XP define 4 variables para el proyecto de software:
Coste

Tiempo

Calidad

Alcance.

XP tiene como valores lo siguiente:

Comunicacién

Simplicidad

Realimentacion

Coraje.

Este es un conjunto minimo y consistente de valores que
permitiran hacer la vida més facil del grupo, la gerencia y
los clientes. Sirve tanto a los fines humanos como a los
comerciales.

XP deriva una docena de Principios Basicos:
Realimentacion rapida, Asumir la Simplicidad, El Cambio
Incremental, Adherirse (Abrazar) al Cambio, Trabajo de
Alta Calidad (desde ‘trabajo excelente’ hasta ‘trabajo
increiblemente sobresaliente’).

XP desarrolla 4 actividades que guiaran el desarrollo:
Codificar

Testear

Atender

Disefiar.

RUP se divide en cuatro fases:

Inicio (Define el alcance del proyecto)

Elaboracion (definicion, analisis, disefio)
Construccién (implementacion)

Transicion (fin del proyecto y puesta en produccion)
Cada fase concluye con un HITO (T. Decisiones)

F. Trabajo Procesos Fases
Inicio Elaborack  Construccion  Transick
= —
Analisis y Diseiio = - \
Implementacién : . N
Prueh : A/l\_

Desarrollo =i
F. Trabajo Soporte § i
Admin. Configuracion et

Ambients =~
e A B3 - PR P-4 B
Iteraciones

Planear las 4 fases incluye:

Asignacion de tiempo

Hitos Principales

Iteraciones por Fases

Plan de proyecto.

XP define 4 variables para el proyecto de software:
Coste

Tiempo

Calidad

Alcance.

XP tiene como valores lo siguiente:

Comunicacion

Simplicidad

Realimentacion

Coraje.

Este es un conjunto minimo y consistente de valores que
permitirén hacer la vida mas fécil del grupo, la gerencia y
los clientes. Sirve tanto a los fines humanos como a los
comerciales.

XP deriva una docena de Principios Basicos:
Realimentacion rapida, Asumir la Simplicidad, EI Cambio
Incremental, Adherirse (Abrazar) al Cambio, Trabajo de
Alta Calidad (desde ‘trabajo excelente’ hasta ‘trabajo
increiblemente sobresaliente’).

XP desarrolla 4 actividades que guiaran el desarrollo:
Codificar

Testear

Atender

Disefiar.
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Relaciones entre Productos de Desarrollo y Niveles de Prueba

I . o Pruebas de
Usuario Aceptacion
™ P
I i i Pruebas &
de Requsitos Sisterma

N — 4
Dsefo Prusbas g
7 gtk integracitn

. <

Especticaotn Pruebas de

ylogicade b v v - - - Unidad
Mobdulo
e ,/
Codgo

Cliente (Customer)

Es parte del equipo

Determina qué construir y cuando
Establece las pruebas
funcionales

Encargado de Pruebas (Tester)
Ayuda al cliente con las pruebas funcionales
Se asegura de que las pruebas funcionales se superan

Rastreador (Tracker)
Metric Man

Observa sin molestar
Conserva datos historicos

Entrenador (Coach)

Responsable del proceso

Tiende a estar en un segundo plano a medida que el
equipo madura

Cada fase en RUP puede descomponerse en iteraciones. Una
iteracion es un ciclo de desarrollo completo dando como resultado
una entrega de producto ejecutable (intema o externa)

El proceso define una serie de roles:

Los roles se distribuyen entre los miembros del proyecto v que
definen las tareas de cada uno y el resultado (artefactos) que se
espera de ellos.

Todos los miembros del equipo comparten:
1 Base de conocimiento

1 Proceso

1Vista de como desarrollar software

1 Lenguaje de modelamiento (UML)

snmﬁ /
BasedeDatos J| SN Administrador de
Configuracion

me‘ i ‘-——..

m'ovectolv

N\distq /ﬁ’ fﬁ
Disefiador/ Pruebas
Desarrallador

XP es un sistema de practicas minimas - le suponen
utilizarlas todas en el principio de un proyecto y
adaptarias y agregar los adicionales como cuando usted
experimenta la necesidad.

XP se puede ver técnico como caso de RUP, aunque él
se parece ser algo diferente en cultura. En el hecho,
racional incluso proporciona un XP plugin para su
software de RUP.

XP intenta minimizar el riesgo de fallo del proceso por
medio de la disposicion permanente de un representante
competente del cliente a disposicion del equipo de
desarrollo. Este representante deberia estar en
condiciones de contestar rapida y correctamente a
cualquier pregunta del equipo de desarrollo de forma que
no se refrase la toma de decisiones.

En XP, la programacion se hace en parejas, pero el
codigo pertenece al equipo completo, no a un
programador o pareja, de forma que cada programador
puede cambiar cualquier parte del codigo en cualquier
momento si asi lo necesita, dejandose en todo caso las
mejoras orientadas al rendimiento, para el final.

XP presenta un disefio evolutivo hace que no se le de
apenas importancia al analisis como fase independiente,
puesto que se frabaja exclusivamente en funcion de las
necesidades del momento.
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RUP realiza un levantamiento exhaustivo de requerimientos. Partes de XP:
Busca detectar defectos en las fases iniciales.

Intenta reducir al nimero de cambios tanto como sea posible.
Realiza el Andlisis y disefio, tan completo como sea posible.
Disefio genérico, intenta anticiparse a futuras necesidades.
Las necesidades de clientes no son faciles de discernir.

Existe un contrato prefijado con los clientes.

El cliente interactda con el equipo de desarrollo mediante reuniones
a diferencia de la metodologia XP que el cliente es parte del equipo | Roles XP:
(in situ).
Programador (Programmer)

Responsable de decisiones técnicas

Responsable de construir el sistema

Sin distincion entre analistas, disefiadores o
codificadores

En XP, los programadores disefian, programan y realizan
las pruebas

Jefe de Proyecto (Manager)
Organiza y quia las reuniones
Asegura condiciones adecuadas para el proyecto

Figura 5: Comparacién entre la metodologia Rational Unified Process y Extreme
programming. (Booch, Jacobson, Rumbaugh, 1998). (Adaptado de

www.extremeprogramming.org, 2014)

En la figura podemos ver las caracteristicas y fases importantes de RUP, de igual
manera se conoce las caracteristicas relevantes de XP, como diferencia de las
metodologias tradicionales principalmente en que pone mas énfasis en la
adaptabilidad que en la previsibilidad. Por otro lado decimos que RUP mejora la
productividad del equipo, ya que permite que cada miembro sin importar su
responsabilidad pueda acceder a la misma base de datos incluyendo sus
conocimientos. Esto hace que todos compartan el mismo lenguaje, la misma vision y el
mismo proceso del desarrollo de software, reduce la complejidad del mantenimiento;
ademas disminuye la brecha semantica entre la vision interna y la vision externa

del sistema.
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3.3. MARCO METODOLOGICO
3.3.1. Metodologia de la tesis

Este trabajo es desarrollado bajo el enfoque de investigacion
aplicada tecnoldgica. Tomamos en cuenta todos los conocimientos
adquiridos a través de la investigacion estratégica para determinar
las herramientas informéaticas que nos pueden ser de utilidad y a la
vez aplicable para los propoésitos definidos en cuanto al desarrollo
de nuestro sistema. Sin embargo, vimos conveniente utilizar RUP o
Rational Unified Process, ya que es una plataforma flexible y mas

ordenada de procesos de desarrollo de software de calidad.

La metodologia utilizada para realizar el desarrollo de este
proyecto de investigacion es la metodologia RUP. (Jacobson,
Booch y Rumbaugh, 1998)

3.3.2. Metodologia RUP

Rational Unified Process (RUP) es una metodologia de desarrollo
de software orientado a objeto que establece las bases, plantillas, y
ejemplos para todos los aspectos y fases de desarrollo del
software. RUP es herramientas de la ingenieria de software que
combinan los aspectos del proceso de desarrollo (como fases
definidas, técnicas, y practicas) con otros componentes de
desarrollo (como documentos, modelos, manuales, cédigo fuente,
etc.) dentro de un framework unificado. RUP establece cuatro fases
de desarrollo cada una de las cuales esta organizada en varias

iteraciones separadas.

El antecedente mas importante se ubica en 1967 con la
Metodologia Ericsson (Ericsson Approach) elaborada por Ivar
Jacobson, una aproximacion de desarrollo basada en
componentes, que introdujo el concepto de Caso de Uso. Entre los
afios de 1987 a 1995 Jacobson fundé la compafiia Objectory AB y
lanza el proceso de desarrollo Objectory (abreviacion de Object

Factory).
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3.3.3. Caracteristicas de la metodologia

Los autores de RUP destacan que el proceso de software
propuesto por RUP tiene tres caracteristicas esenciales: esta

dirigido por la arquitectura, es iterativo e incremental.

3.3.4. Mejoras practicas para el desarrollo de software

RUP identifica las seis mejores practicas con las que define una
forma efectiva de trabajar para los equipos de desarrollo de

software.

e La administracion de requerimientos

e El desarrollo iterativo

e La arquitectura basada en componentes
e El modelo visual

e La verificacion continua de la calidad

e La administracion del cambio

Asegura participacion del usuario
/ mientras evolucionan requerimientos

/

>

Valida tempranamente

~ las decisiones arquitectonicas . nonent
ﬁo A A dthaas

Permite manejar la complejidad
de disenar incrementalmente Visualmente

\ “\_Mide la calidad en forma oportuna
\ y frecuente

\
. Evoluciona la linea base
incrementalmente

Figura 6: Mejores practicas del RUP (Adaptado de Jacobson, Booch y Rumbaugh, 2014)

Se puede apreciar en la siguiente figura, la mejora continua de procesos de desarrollo de

software trabajada iterativamente, esto se debe a las mejores practicas.
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3.4. MARCO LEGAL

La realizacion del presente proyecto se encuentra enmarcada dentro de la

Constitucion Politica del Perd, propuesta por los congresistas de la

Republica, dicho proyecto de ley considera lo siguiente:

Articulo 2 Inc.

6. Derecho a la Autodeterminacion Informativa

Toda persona tiene derecho a que los servicios informaticos,

computarizados o no, publicos o privados, no suministren informaciones

que afecten la intimidad personal y familiar.

Tabla 3: Marco Legal

NOMBRE INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA E INFORMATICA (INEI)

ENTIDAD

TIPO DE RESOLUCION JEFATURAL

NORMA

DESCRIPCION Amplian plazo para que entidades de administracion publica
comuniquen al INEI la adecuacién del nombre del dominio a que se
refiere la R.J. N°207-2002-INEI.

FECHA 29/08/2003

CREACION

DOCUMENTO RESOLUCION JEFATURAL N° 259-2003-INEI

NOMBRE PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE MINISTROS (PCM/ONGEI)

ENTIDAD

TIPO DE NORMA

RESOLUCION MINISTERIAL

DESCRIPCION Constituyen el Padron Nacional de Unidades Informética de la
administracion publica y autorizan ejecucion de registro de
unidades informaticas del sistema nacional de informética.

FECHA 06/07/2004

CREACION

DOCUMENTO RESOLUCION MINISTERIAL N° 206-2004-PCM
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NOMBRE PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE MINISTROS (PCM/ONGEI)
ENTIDAD

TIPO DE RESOLUCION MINISTERIAL
NORMA

DESCRIPCION Crean Comision Multisectorial encargada de proponer los lineamientos
para la Integracién de los Sistemas Informaticos y Plataformas
Tecnolégicas de las diversas entidades del Estado y el desarrollo e
implantacion del piloto del Medio de Pago Virtual del Estado.

FECHA 11/10/2003
CREACION

DOCUMENTO  RESOLUCION MINISTERIAL N° 334-2003-PCM

NOMBRE PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE MINISTROS (PCM/ONGEI)
ENTIDAD

TIPO DE RESOLUCION MINISTERIAL

NORMA

DESCRIPCION Constituyen el Padron Nacional de Unidades Informatica de la
administracion publica y autorizan ejecucion de registro de unidades
informaticas del sistema nacional de informatica.

FECHA 06/07/2004
CREACION

DOCUMENTO  RESOLUCION MINISTERIAL N° 206-2004-PCM

En el marco legal se encuentran un buen nimero de provisiones regulatorias y leyes
interrelacionadas entre si. En instituciones que construyen y determinan el alcance y
participacion politica. Dentro de las provisiones legales se encuentran los lineamientos para

determinar la estructura de la administracion electoral. (ONGEI, 2014)
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3.5. ARQUITECTURA DEL SISTEMA
La arquitectura del sistema es Cliente Servidor en la cual se implementara
el hardware y el software necesario, asi como las diversas etapas que

desarrolla cada componente para procesar los datos requeridos.

Clientes Servidores Base de Datos
[ Aghc acuonen dderooter

(st acones de Trabap

P
L
Py

\

Figura 7: Arquitectura del sistema.

En la siguiente figura podemos ver la arquitectura del sistema la cual es Cliente/Servidor y se
realizara la programacion en las diferentes capas como: la capa de datos, capa del negocio y la
capa de presentacion En la capa de presentacion habra 2 usuarios (administrador y vendedor)
se plantea la configuracion de un firewall como medida de seguridad asi como un servidor
Apache para las reglas de negocio. Se utilizar4 un lenguaje PHP y como motor de base de

datos MySq| para el almacenamiento de la data de los procesos de negocio de la empresa.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DE LA
APLICACION
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4.1. LEVANTAMIENTO DE INFORMACION

4.1.1 Planificacion del proyecto

Se realizd6 un cronograma de actividades que corresponden al
trabajo de investigacion con sus respectivas fechas de ejecucion
como también el modo de uso y distribucion de los recursos tanto
fisicos como humanos, el cual se encuentra categorizados por
fases que a su vez incluyen un inicio y un final programado. (Ver

anexo A)

4.1.2 Recopilacion de informacion

Modelo de cuestionarios

Persona: Vilsa Sanchez Chiguala (Ver anexo B)
Cargo: Carmen Garcia.

Modelo de entrevistas

Persona: Vilsa Sanchez Chiguala (Ver anexo B2)

Cargo: Director administrador.

4.1.3. Requerimientos documentales

Documentacion de entrada
Contamos con el formato de registro de listados, el cual sera util
para el desarrollo del sistema para el ingreso de la informacion y

luego ser procesado (Ver anexo C)

Documentacion de salida

Contamos con los reportes de ventas por mes, también con los
bouchers de pagos de los proveedores, el cual sera util para el
desarrollo del sistema en cuanto a la salida de informacién una

vez terminado el dicho proceso. (Ver anexo D)
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4.1.4. Flujo Grama del Sistema actual a investigar

CLIENTE
. ALMACENERO
Entra la tienda
y pide una nota Prepara el ' [ ]
de pedido pedido
\ 4
VENDEDOR
Llena la nota de
pedido con los Entrega el pedido
productos solicitados.

\ 4

A 4 CLIENTE
VENDEDOR

Recibe su producto
Busca en kardex. v nota de nedido.

A 4
VENDEDOR SECRETARIA D
. Se Busca
Se comunica con .
ol cliente el stock del Emite la Factura
. producto 0 Boleta.
P CAJERO
CLIENTE > E Procede con la
lici | Y cobranza.
Solicita Cantidad de
producto _para producto
otro dia. Precio
Descuento Entrega de boleta
o factura al cliente
\ 4
VENDEDOR

Entrega nota
de pedido al

almarenarn

Figura 8: Flujograma del sistema actual.

En este diagrama podemos apreciar los distintos procesos actualmente, sin embargo podemos
mejorarlo asi de esa manera también poder conocer a nuestros clientes y poder controlar los

procesos.

34



4.2. MODELAMIENTO

4.2.1. Modelo de Negocio y/o Mapa de Procesos

A. ldentificacion de actores y trabajadores del Negocio

Tabla 4: Actores y trabajadores del negocio.

TRABAJADORES DEL NEGOCIO

DESCRIPCION

)

AN_Administrador

Encargado del inventario mensual,
aprobacion del envié de ventas, pago
mensual a los trabajadores, Se
encarga de dar el reporte general de
las ventas y compras al gerente
general.

)

AN_Vendedor

Se encarga de las ventas de los
productos, realizar contrato con los
clientes, comunicar al administrador el
stock de los productos, responder a las
consultas de los clientes.

)

AN_Gerente

Encargado de la aprobacion de
compras de productos mayores a
s/.10000, reunirse con el administrador
para revision del reporte general.

)

AN_Transportador

Se encarga de traer y llevar los
productos a almacenar o a vender.

)

AN_Secretaria

Se encarga de mantener el orden de
los documentos archivados (guias de
pedidos, cotizaciones, facturas,
recibos, entre otros), Anotar y
comunicar las reuniones ademas de
atender los pedidos de los clientes (en
caso no se encuentre el vendedor).
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Actor externo que provee los productos

a la empresa, segun el pedido y

\ acuerdo que tenga con el
representante del mismo.

AN_Proveedor

Se encarga del aspecto econémico y
tributario de la empresa.

AN_Contador

Realizacién de pedidos y consulta de
cotizacién de productos.

\

AN_Cliente

En la siguiente tabla se identific6 a los principales actores del negocio como son los
clientes y proveedores, asi también a los principales trabajadores del negocio que estan
directamente involucrados en los procesos como; el encargado de ventas, la secretaria,
el cajero, la recepcionista y el gerente.
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B. Especificaciones del C.U. Negocio

Tabla 5: Actores y trabajadores del negocio.

CASOS DE USO

DESCRIPCION

o

CUN_Contactar Proveedor

El Administrador se contacta con el
proveedor para poder realizar el
pedido de los productos que se
solicita.

o

CUN_Revisar Listado de Prov eedores

Revisa los datos de los proveedores
para seleccionar a quien realizar el
pedido segun el producto y
beneficios de compras.

o

CUN_Comparar Costos de Productos

De acuerdo a la cotizacion de los
productos enviada por los
proveedores, realiza una
comparacion de precios de producto
para previa compra.

o

CUN_Analizar Cartera de Cliente de Prov eedores

Analiza, para poder ver la
confiabilidad del proveedor al cual
vamos a realizar la compra, ademas
ver los beneficios con los que cuenta
para el precio de compra.

o

CUN_Renegociar con el Proveedor

Proceso en el cual se renegocia la
forma de pago de la mercancia a
comprar o el precio del mismo de
acuerdo a la cantidad del pedido, de
esta manera se podré lograr un
descuento.

S

CUN_Consultar Compra

Proceso en el cual el administrador
consulta con el gerente una compra
mayor a s/.5000.

o

CUN_Verificar Compras Realizadas

Compras realizadas mensuales,
semanales segun sea el caso. Que
luego serén tratados en reunion
general (administrador- gerente).

o

CUN_AImacenar Productos

Proceso en el cual se almacena los
productos recibidos que
posteriormente seran vendidos.
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o

CUN_Sellar Verificacion

Proceso en el cual se valida la
conformidad de la mercancia
decepcionada.

o

CUN_Recepcién de Documentacion

Proceso en el cual se hara una
comparacion de mercancia fisica
con la documentacién decepcionada
(factura, guia o boleta).

o

CUN_Recepcién de Mercaderia

Proceso en el cual se recepciona la
mercancia que sera almacenada o
trasladada a las sucursales.

o

CUN_Registrar Datos del Proveedor

Registrar los datos del proveedor
(solo en caso sea un proveedor
nuevo), para préximas cotizaciones
0 pedidos.

o

CUN_Coordinar reunion

Proceso en el cual el administrador
coordina con el gerente para evaluar
medidas estratégicas segun sea el
caso.

o

CUN_Archivar Documentacion

Proceso en el cual la secretaria
archiva la documentacion de manera
ordenada que luego sera utilizada
por el contador o la validacion de
alguna compra por parte del
administrador.

o

CUN_Entregar Documentacion

Proceso en el cual se entrega la
documentacién (factura, boleta,
guias) al &rea que los solicite.

o

CUN_Control de Agenda

Proceso en el cual se anotara la
fecha y hora de reuniones
establecidas por el administrador.

o

CUN_Pagar Servicios

Proceso en el cual se cancela los
servicios como luz, agua, teléfono
arbitrios entre otros.

o

CUN_Trasportar Mercancia

Proceso en el cual se traslada la
mercancia al area o cliente (previa
solicitud o fecha de entrega).
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o

CUN_Entregar PDT

Procesos en el cual el contador
entrega el programa de declaracion
telematica (PDT) que luego sera
requerida por la SUNAT.

o

CUN_Entregar Documentacioén Evaluada

Proceso en el cual el contador
entrega las facturas, boletas, libros
contables que luego seran
requeridos por la SUNAT.

o

CUN_Verificar Ventas

Proceso en el cual se verifica el total
de ventas realizadas para posterior
evaluacion.

o

CUN_Realizar Inventario

Para tener un control de productos
almacenados para validar el stock.

o

CUN_Vender Producto

Venta de productos requeridos por el
cliente

o

CUN_Verificar Stock

Proceso en el cual verifica la
cantidad de producto requerido por
el cliente.

o

CUN_Anotar Pedido

Proceso en el cual se registra pedido
del cliente para posterior entrega.

o

CUN_Registrar detalle de Pedido

Proceso en el cual se detalla la
cantidad, precio y tipo de producto
requerido en el pedido.

o

CUN_Contactar Cliente

Proceso en el cual se llama al cliente
para posterior entrega de mercancia.

o

CUN_Realizar Contrato

Proceso que solo se realiza cuando
el pedido no se encuentra en stock o
este no cubre el mismo.
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o

CUN_Consulta Cotizacion

Proceso en el cual el cliente consulta
los precios de los productos que
posiblemente seran comprados.

o

CUN_Realizar Pedido

Proceso en el cual el cliente realiza
el pedido anteriormente evaluado
para su posterior entrega.

o

CUN_Desembolzar Monto a Pagar

Proceso en el cual el cliente paga
por la mercancia recibida.

o

Proceso en el cual el proveedor
envia las cotizaciones de los
productos requeridos por el

administrador. Para posterior
CUN_Enviar Proformas de Cotizacion evaluacion.

En la siguiente figura se identificé los principales procesos del negocio, tal como se

realizan actualmente en la empresa Gravill SAC.

C. Diagrama de actividades del C.U. Negocio

e Aprobacién del pedido

wendedor ciente

inmicio

busca producto

no encuen tia

aprueba pedido estd conforme con el
producto

B

fin

analisa datos del producto

--------------- -

: EM_producto

Figura 9: Diagrama de actividades CU aprobacion del pedido.

En el diagrama se detalla las actividades del proceso de aprobacion de pedido como se

realizan actualmente en la Empresas Gravill, para una mayor comprensién de las

actividades y su mejora mediante la automatizacion de un sistema web Online.
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e Brindar informacion del producto

cliente

wendedor

solicita

producto

< explicaal dientelas

bondades del producte %

solicita al cliente un
reemplazo del producto

firr

busca producto

- EM_producto

Figura 10: Diagrama de actividades CU brindar informacion del pedido.

En el diagrama se detalla las actividades del proceso brindar informacién del pedido

como se realizan actualmente en la empresa Gravill, para una mayor comprension de

las actividades y asi mejorar mediante la automatizacién de un sistema web Online.

eBlUsquedade

Pedido

cliente

wendedor

inicio

solicita
producto

--------------- )

cER_producto

Figura 11: Diagrama de actividades CU busqueda del pedido.

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso

basqueda del pedido tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill, para una

mayor comprension de las actividades y de esta manera poder mejorar mediante la

automatizacién de un sistema web Online.
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e Emision de un comprobante

=l iente werededlor

imico

=solicita T -~ escribe productos en
comprobante e el comprobante

@ o emite
. comprobante

fin

Figura 12: Diagrama de actividades CU emisién de un comprobante.

En el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso de emision de
comprobante tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill, para una mayor
comprension de las actividades y de esta manera poder mejorar mediante la

automatizacion de un sistema web Online.

e Emitir cotizacién

cliente wendedor

inicio

solicita precio emite cotizacion de
de productos productos

 ER_cotizacion
fin —

Figura 13: Diagrama de Actividades CU emitir cotizacién.

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso de
emitir cotizacion tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill, para una
mayor comprension de las actividades y de esta manera poder mejorar mediante la

automatizacion de un sistema web Online.
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e Entrega del pedido

cliente wendedor
inicio
< paga producta ™,
A
recibe el entrega
producto producto L
I ErM_producto
fin

Figura 14: Diagrama de actividades CU entrega del pedido.

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso de

entrega del pedido tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill, para una

mayor comprension de las actividades y de esta manera poder mejorar mediante la

automatizacion de un sistema web Online.

e Preparacion del pedido

cliente

wendedor

inico

<EICE!ptEI pagar el ™,
A

producto

|

C

prepara =l
producto

fin

CErM_producto

Figura 15: Diagrama de actividades CU preparacién del pedido.

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso de

preparacion del pedido tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill, para

una mayor comprension de las actividades y de esta manera poder mejorar mediante la

automatizacién de un sistema web Online.

43




¢ Realizar pagos

oliente

wendedor

inicio

aprusba el
producto

C >

informa precio
del producto

By

realiza pago del ™, __
producto AT

CER_producto

Figura 16: Diagrama de actividades CU realizar pagos.

En el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso de pagos, tal como se

realiza actualmente en la empresa Gravill.

Solicitar informacién del producto

wendedor

cliente

fricio

muestra
producto

C

brinda la

solidtainformadon
del productao

—€ D

\7/

C

informacion

e

: EM_producto

Figura 17: Diagrama de actividades CU solicitar informacion del pedido.

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso de
solicitar informacion del pedido tal como se realizan actualmente en la empresa Gravill,

para una mayor comprension de las actividades y de esta manera poder mejorar.
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D. Modelo del Caso de Uso de Negocio
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Como se muestra en el siguiente diagrama

se

Figura 18: Modelo de caso de uso del negocio.

detalla los casos de uso de negocio tal como

se

realizan actualmente en

la

Empresa Grauvill.
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4.2.2. Modelamiento del negocio inicial

Tabla 6: Flujo Diagrama del negocio sin uso del sistema.
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Como se muestra en la siguiente tabla, de esta manera se realizé el planteamiento y documentacion del sistema, los cuales han sido identificados en
los procesos de negocio, para asi poder realizar mas adelante la fase de programacién y codificacién.

46



4.2.3. Modelamiento del sistema Implementado

Tabla 7: Flujo grama del negocio utilizando el sistema propuesto.
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En la siguiente tabla se describe el proceso de modelamiento del sistema e implementacién de la

empresa Gravill.
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4.2 4. Modelo del Sistema

A. Diagrama de Casos de Uso del Sistema
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MANEJO DE REPORTES CONTROL DE
USUARIOS PRODUCTOS
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Figura 19: Diagrama de actividades CUS.

En la siguiente figura se identifico los principales procesos del sistema, tal como se realiza

actualmente en la empresa Gravill.
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B. Documentacion del Flujo de Eventos

Tabla 8: Diagrama de Actividades del CUS. Buscar cliente.

Nombre de caso uso: Buscar cliente
Actor: Lagones Lanazca Dina
Fecha: 15/09/14
Descripcion: Permite buscar a los clientes
Actor: Administrador
Precondiciones: Administrador busca a los clientes que estan registrados
en el sistema.
Pasos Accién
1° El C.U.S, comienza cuando el administrador
realizar la bisqueda del cliente.
2° Si el cliente este registrado en el sistema,
Flujo normal: encuentra sus datos.
3° Si no estas registrado, ingresa sus datos como
nuevo cliente en el sistema.
Pasos Accién
Flujo alternativo: 1 Si es nuevo cliente ingresan sus datos y se
almacena en la BD.
2 El sistema valida los datos y muestra la

informacion del cliente.

Post-condiciones: Buscar clientes optimo
En la siguiente tabla, se realiz6 la plantilla de documentacién del sistema por cada uno de
los casos de uso, los cuales han sido identificados en los procesos de negocio, para asi
poder realizar mas adelante la fase de programacion y codificacion.

Tabla 9: Diagrama de Actividades del CUS. Buscar producto.

Nombre de caso uso: Buscar producto
Actor: Lagones Lanazca Dina
Fecha: 15/09/14
Descripcion: Gestionar producto
Actor: Administrador
Precondiciones: Administrador busca los productos que estan registrados en el
sistema.
Flujo normal: Pasos Accion
1 El C.U.S, comienza cuando el administrador

realiza la busqueda del producto.
Si el producto esta registrado en el sistema.

Si es nuevo producto, si ingresa al sistemay se
almacena en la BD.

4 El sistema valida los datos y muestra la

informacion del producto.
Flujo alternativo: Pasos Accién

1 El sistema comprueba la validez del producto.

2 Si el producto no se encuentra en el sistema.

3 Avisa al administrador por un mensaje y otra vez
ingresa el producto.

Post-condiciones: Recién se realiza la busqueda de producto
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Tabla 10: Diagrama de Actividades del CUS. Buscar proveedor.

Nombre de  Buscar proveedor

€aso uso:
Actor: Lagones Lanazca Dina
Fecha: 15/09/2014
Descripcién:  Permite buscar a los proveedores
Actores: Administrador
Precondicion El administrador busca a los proveedores en el sistema
es:
Pasos Accion
1 El C.U.S, comienza cuando el administrador acerca
a realizar la bisqueda de proveedor.
2 El administrador le pregunta si es proveedor es
nuevo o frecuenta de la tienda.
3 Si es nuevo proveedor registran sus datos y se y se
Flujo normal: almacena en la BD.
4 El sistema valida los datos y muestra la informacion
del proveedor.
Pasos Accién
1 El sistema comprueba la validez de los datos de
Flujo proveedor.
alternativo: 2 Si los datos no son correctos.
3 Le avisa mediante un mensaje al administrador de
ello permitiéndole que los corrija.
Post- Asi la busqueda ha sido realizado
condiciones:

Tabla 11: Diagrama de Actividades del CUS. Buscar usuario.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcion:

Actor:
Precondiciones:

Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Buscar usuario

Lagones Lanazca Dina

15/09/2014

Permite buscar usuario

Administrador

El administrador busca usuarios en el sistema para que
pueda ingresar datos al sistema.

Pasos Accion

1 El C.U.S, comienza cuando el administrador
acerca a realizar una bisqueda en el sistema.

2 El administrador elige a que usuario puede
ingresar.

3 Si los usuarios ya estan registrados en el

sistema y almacenado en la BD.
Pasos Accion

1 El sistema comprueba la validez del usuario.

2 Si los datos no son correctos.

3 Se avisa al usuario de ello permitiéndole que
los corrija.

Realiza la busqueda de los usuarios en el sistema.
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Tabla 12: Diagrama de Actividades del CUS. Eliminar cliente.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcién:

Actor:
Precondiciones:

Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Eliminar cliente

Lagones Lanazca Dina

15/09/2014

Permite eliminar clientes

Administrador

El administrador elimina a los clientes en el sistema

Pasos Accioén

1 El C.U.S, comienza cuando el
administrado elimina al cliente de
sistema.

2 Si el cliente si elimina sus datos de
BD.

3 El sistema valida los datos y muestra la
informacion del cliente eliminadas.

Pasos Accioén

1 El sistema comprueba la validez de
eliminado de cliente

2 Si los datos ya estan eliminados del
sistema.

3 Le avisa al usuario de ello
permitiéndole el nuevo ingreso del
cliente.

Se ha eliminado al cliente del sistema

Tabla 13: Diagrama de Actividades del CUS. Eliminar producto.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcién:

Actor:
Precondiciones:
Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Eliminar producto

Lagones Lanazca Dina

15/09/2014

Permite eliminar producto

Administrador

El administrador elimina a los productos en el sistema

Pasos
1

Accién

El C.U.S, comienza cuando el administrado
Verifica los productos que no estan el mercado
hay empieza eliminar del sistema.

Si elimina los productos que no tienen salida en
venta y sus datos de BD.

El sistema valida los datos y muestra la
informacién del cliente eliminada del producto.

Accién

El sistema comprueba la validez de eliminado
de producto.

Si los datos ya estan eliminados del sistema.
Le avisa al usuario de ello permitiéndole el
nuevo ingreso del producto.

Se ha eliminado el producto del sistema
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Tabla 14: Diagrama de Actividades del CUS. Eliminar proveedor.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcién:

Actor:
Precondiciones:

Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Eliminar proveedor

Lagones Lanazca Dina

15/09/2014

Permite eliminar proveedor

Administrador

El administrador elimina a los proveedor en el

sistema

Pasos Accién

1 El C.U.S, comienza cuando el
administrado elimina al proveedor por
ya no trabajan en la empresa del
sistema.

2 Si el administrador si elimina sus
datos de BD del proveedor ya no esta
en el sistema.

3 El sistema valida los datos y muestra
la informacién del proveedor
eliminadas.

Pasos Accién

1 El sistema comprueba la validez de
eliminado de proveedor

2 Si los datos ya estan eliminados del
sistema al proveedor.

3 Le avisa al usuario de ello
permitiéndole el nuevo ingreso del
cliente.

Se ha eliminado el proveedor del sistema

Tabla 15: Diagrama de Actividades del CUS. Eliminar usuario.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcion:

Actor:
Precondiciones:
Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Eliminar usuario

Lagones Lanazca Dina

15/09/2014

Permite eliminar usuario

Administrador

El administrador elimina a los usuario en el sistema

Pasos Accién

1 El C.U.S, comienza cuando el
administrado elimina al usuario de
sistema que no se utiliza.

2 Si el cliente si elimina sus datos de
BD.

3 El sistema valida los datos y muestra
la informacién del cliente eliminadas.

Pasos Accién

1 El sistema comprueba la validez de
eliminado de cliente

2 Si los datos ya estan eliminados del
sistema.

3 Le avisa al usuario de ello
permitiéndole el nuevo ingreso del
cliente.

Se ha eliminado el cliente del sistema
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Tabla 16: Diagrama de Actividades del CUS. Editar producto.

Nombre de caso uso: Editar producto
Actor: Lagones Lanazca Dina
Fecha: 15/09/2014
Descripcién: Permite Editar los productos
Actores: Administrador
Precondiciones: El administrador edita el producto que no estas en el
sistema de venta.
Flujo normal: Pasos Accion
1 El C.U.S, comienza cuando el administrador
tiene un producto nuevo que no esta en el
sistema.
2 Después se encarga editar el nuevo producto
al sistema.
3 Verifica si esta almacena en la BD el producto
que si ha editado.
4 El sistema valida el ingreso y muestra la
informacion del producto que se edito.
Flujo alternativo: Pasos Accion
1 El sistema comprueba la validez de los datos
editados.
2 Si los datos no son correctos.
3 Se avisa al administrador de ello
permitiéndole que los corrija.
Post-condiciones: El producto fue editado exitoso.

Tabla 17: Diagrama de Actividades del CUS. Gestionar producto.

Nombre de caso  Gestionar producto

uso:
Actor: Lagones Lanazca Dina
Fecha: 15/09/14
Descripcion: Permite gestionar productos
Actor: Administrador
Precondiciones:  El administrador gestiona productos en el sistema.
Flujo normal: Pasos  Accion
1 El C.U.S, comienza cuando el administrador tiene un
producto por gestionar.
2 Después se encarga a gestionar producto en el sistema.
3 Verifica si sus datos esta almacena en la BD.
4 El sistema valida el gestion del producto y muestra la

informacién en el sistema.

Flujo alternativo: Pasos  Accion

1 El sistema comprueba la validez de los datos gestionados
en el sistema.

2 Si los datos no son correctos.

3 Se avisa al administrador de ello permitiéndole que los
corrija.

4 El administrador corrige los datos gestionados de producto

sistemas que ha pedido.

Post- Fue gestionado correctamente en el sistema
condiciones:
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Tabla 18: Diagrama de Actividades del CUS. Editar proveedor.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcién:

Actores:
Precondiciones:
Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Editar proveedor

Lagones Lanazca Dina

15/09/2014

Permite editar los proveedores

Administrador

El administrador edita nuevos proveedores en el sistema
Pasos Accion

1

2

4

El C.U.S, comienza cuando el administrador
tiene un nuevo proveedor por editar.

Después se encarga de editar al proveedor en el
sistema.

Verifica si sus datos esta almacenados en la BD.
El sistema valida el ingreso y muestra la
informacion del proveedor que se edito.

Accién

El sistema comprueba la validez de los datos del
proveedor.

Si los datos no son correctos.

Se avisa al usuario de ello permitiéndole que los
corrija.

Después se guarda en BD del sistema.

El proveedor fue editado exitoso.

Tabla 19: Diagrama de Actividades del CUS. Editar usuario.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcion:

Actores:
Precondiciones:
Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Editar usuario

Lagones Lanazca Dina

15/09/2014

Permite editar usuario

Administrador

El administrador edita al nuevo usuario en el sistema.
Pasos  Accion

1

El C.U.S, comienza cuando el
administrador tiene un nuevo usuario por
editar.

Después se encarga de editar al usuario
nuevo en el sistema.

Verifica si sus datos estan almacenados
en la BD.

El sistema valida el ingreso y muestra la
informacion del usuario que se edito6.

Pasos Accion

1

2
3

4

El sistema comprueba la validez de los
datos del usuario editado al sistema.
Si los datos no son correctos.

Se avisa al administrador de ello
permitiéndole que los corrija.

Después se guarda en BD del sistema.

El usuario fue editado exitoso.
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Tabla 20: Diagrama de Actividades del CUS. Gestionar cliente.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcién:

Actores:
Precondiciones:
Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Gestionar cliente

Lagones Lanazca Dina

15/09/14

Permite gestionar cliente

Administrador

El administrador gestiona al cliente en el sistema.

Pasos
1

Accién

El C.U.S, comienza cuando el
administrador tiene datos del cliente por
gestionar.

Después se encarga de gestionar al
cliente en el sistema.

Verifica si sus datos esta almacenados en
la BD.

El sistema valida la gestion del cliente y
muestra la informacién en el sistema.
Accién

El sistema comprueba la validez de los
datos gestionados.

Si los datos no son correctos.

Se avisa al administrador de ello
permitiéndole que los corrija.

El administrador corrige los datos que
estan mal.

Fue gestionado exitosamente en el sistema.

Tabla 21: Diagrama de Actividades del CUS. Gestionar proveedor.

Nombre de caso uso:
Actor:

Fecha:

Descripcion:

Actor:
Precondiciones:
Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Gestionar proveedor
Lagones Lanazca Dina

15/09/14

Permite gestionar proveedor
Administrador
El administrador gestiona al proveedor en el sistema

Pasos
1

2

Pasos
1

2
3

4

Accion

El C.U.S, comienza cuando el administrador
tiene los datos del proveedor por gestionar.
Después se encarga de gestionar al proveedor
en el sistema.

Verifica si sus datos estan almacenados en la
BD.

El sistema valida la gestion del proveedor y
muestra la informacién en el sistema

Accion

El sistema comprueba la validez de los datos
gestionados del proveedor en el sistema.

Si los datos no son correctos.

Se avisa al administrador de ello permitiéndole
gue los corrija.

El administrador nuevamente ingresa datos del
proveedor al sistema.

Fue gestionada los datos del proveedor en el sistema.
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Tabla 22: Diagrama de Actividades del CUS. Gestionar usuario.

Nombre de caso uso: Gestionar usuario
Actor: Lagones Lanazca Dina
Fecha: 15/09/14
Descripcion: Permite gestionar usuarios
Actor: Administrador
Precondiciones: El administrador gestiona a los usuarios en el sistema.
Flujo normal: Pasos Accion
1 El C.U.S, comienza cuando el administrador tiene
un usuario por gestionar en el sistema.
2 Después se encarga de gestionar al usuario en
el sistema.
3 Verifica si sus datos estan almacenados en la BD.
4 El sistema valida la gestion del usuario y muestra
la informacién en el sistema.
Flujo alternativo: Pasos Accion
1 El sistema comprueba la validez de la gestién del
usuario en el sistema.
2 Si los datos no son correctos.
3 Se avisa al usuario de ello permitiéndole que los
corrija.
4 El administrador comprueba al usuario que esta

gestionado en el sistema correctamente.

Post-condiciones: El usuario fue gestionado exitosamente en el sistema.

Tabla 23: Diagrama de Actividades del CUS. Imprimir comprobante.

Nombre de caso uso: Imprimir comprobante
Actor: Lagones Lanazca Dina
Fecha: 15/09/14
Descripcion: Permite buscar los proveedores
Actor: vendedor
Precondiciones: El vendedor imprime el comprobante de venta al dia en el
sistema.
Flujo normal: Pasos Accién
1 El C.U.S, comienza cuando el vendedor ingresa el
pedido.
2 Ya que esta ingresado los pedidos en el sistema.
3 El sistema rebota la boleta para imprimir.
4 En vendedor imprime el comprobante.
Flujo alternativo: Pasos Accién
1 El sistema comprueba la validez de los productos
ingresados.
2 Se avisa al vendedor de ello permitiéndole que lo
imprima.
Post-condiciones: Fue impreso correctamente
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Tabla 24: Diagrama de Actividades del CUS. Ingresar compra.

Nombre de caso uso:

Actor:

Fecha:
Descripcién:
Actor:
Precondiciones:

Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Ingresar compra
Lagones Lanazca Dina

15/09/14

Permite ingresar compra al sistema

Vendedor

El vendedor debe haber ingresado la compra y validado en
la base de datos del sistema.

Pasos
1

2

Pasos

Accion

El C.U.S, comienza cuando el vendedor ingresa
al sistema mediante un programa ejecutable.

El sistema muestra un interfaz para introducir la
compra en el sistema.

El vendedor ingresa las compras.

El sistema valida los datos al formulario.

Si los datos son correctos entonces se ingresa al
sistema, de lo contrario el sistema indica que se
verifiquen los datos, se repiten los pasos 3,4y 5
la cantidad de veces que sean necesarias (3).
Accién

El sistema comprueba la validez de los datos, si
los datos no son correctos, se avisa al vendedor
y se cierra la aplicacion.

En cualquier momento decide abandonar la
aplicacion.

La compra ha sido registrado e ingresado al sistema

Tabla 25: Diagrama de Actividades del CUS. Ingresar detalle de pedido.

Nombre de caso
uso:

Actor:

Fecha:
Descripcion:
Actor:
Precondiciones:

Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Ingresar detalle de pedido

Lagones Lanazca Dina
15/06/14

Permite ingresar detalle de pedido al sistema

Vendedor

El vendedor debe haber ingresado el detalle de pedido y validado en la
base de datos del sistema.

Pasos
1

2

3
4
5
Pasos

8

Accidn

El C.U.S, comienza cuando el vendedor ingresa
al sistema mediante un programa ejecutable.

El sistema muestra un interfaz para ingresar el
detalle de pedido en el sistema.

El vendedor ingresa detalle de pedido.

El sistema valida los datos al formulario.

Si los datos son correctos entonces se ingresa al
sistema, de lo contrario el sistema indica que se
verifiquen los datos, se repiten los pasos 3, 4,y 5
la cantidad de veces que sean necesarias (3).
Accidn

El sistema comprueba la validez de los datos, si
los datos no son correctos, se avisa al vendedor
y se cierra la aplicacion.

En cualquier momento decide abandonar la
aplicacion.

Detalle de pedido ha sido registrado e ingresado al sistema.
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Tabla 26: Diagrama de Actividades del CUS. Ingresar pedido.

Nombre de caso uso:

Actor:

Fecha:
Descripcién:
Actor:
Precondiciones:

Flujo normal:

Flujo alternativo:

Post-condiciones:

Ingresar pedido
Lagones Lanazca Dina

15/06/14

Permite ingresar pedido al sistema

Vendedor

El vendedor debe haber ingresado el pedido y validado en la base de datos

del sistema.

Pasos Accioén

1 El C.U.S, comienza cuando el vendedor ingresa al
sistema mediante un programa ejecutable.

2 El sistema muestra un interfaz para ingresar el detalle
de pedido en el sistema.

3 El vendedor ingresa pedido.

4 El sistema valida los datos al formulario.

5 Si los datos son correctos entonces se ingresa al
sistema, de lo contrario el sistema indica que se
verifiquen los datos, se repiten los pasos 3,4,y 5 la
cantidad de veces que sean necesarias (3).

Pasos Accién

1 El sistema comprueba la validez de los datos, si los
datos no son correctos, se avisa al vendedor y se
cierra la aplicacion.

2 En cualquier momento decide abandonar la

aplicacion.

El pedido ha sido registrado e ingresado al sistema

Tabla 27: Diagrama de Actividades del CUS. Ingresar venta.

Nombre de
€aso uso:
Actor:

Fecha:
Descripcion:

Actor:
Precondiciones:

Flujo normal:

Flujo
alternativo:

Post-
condiciones:

Ingresar venta

Lagones Lanazca Dina

15/06/14
Permite ingresar venta al sistema

Vendedor

El vendedor debe haber ingresado y validado en la venta se de datos del
sistema.
Pasos

1

2

Pasos

1

2

Accién

El C.U.S, comienza cuando el vendedor ingresa al sistema
mediante un programa ejecutable.

El sistema muestra un interfaz para ingresar venta en el
sistema.

El vendedor ingresa venta.

El sistema valida los datos al formulario.

Si los datos son correctos entonces se ingresa al sistema, de
lo contrario el sistema indica que se verifiquen los datos, se
repiten los pasos 3, 4, y 5 la cantidad de veces que sean
necesarias (3).

Accion

El sistema comprueba la validez de los datos, si los datos no
son correctos, se avisa al vendedor y se cierra la aplicacion.
En cualguier momento decide abandonar la aplicacion.

Detalle de pedido ha sido registrado e ingresado al sistema
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C. Diagrama de interaccion por cada Caso de Uso.

eDiagrama de Secuencia

a. Gestionar cliente

X >

¢«

: AS_Administrador :C_Cargar Interfaz :F_Cliente : F_Buscar Cliente
ingresa los datos el cliente : : Reporte de ‘ES Clientes
1: Solicita Interfaz | Actualizar Cliente Cliente

| |

2: Direcciona a Interfaz de Gestion de Clientes

] }

3: Visualiza Interfaz

U u

4: Hace Click en Actualizar cliente

—

U 5: Buscar cliente
] ]

(=)

ingresa a listado de cliente
D |

7: No encuenta en reporte

[Z

8: Ingresa los datos del cliente

] u

9: Invia orden(con los datos acturados

: 10: Manda consulta |
| 11: Evalua la consulta

] )

12: Envia la repuesta de consulta

13: El cliente se esta registrado U | D

Figura 20: D.S_Gestionar cliente.

Como se muestra en el siguiente diagrama de secuencia se detalla las actividades de los casos de uso

del sistema para gestionar cliente pueda ingresar al sistema segun su rol de cliente.
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b.

Editar cliente

{

1: Solicita Interfaz |

D 2: Direcciong a Interfaz de Gestion de Clientes

(]

3: Visuali

J

za Interfaz

4: Hace Click e

Buscar Cliente

5: Requiere Codigo

[
]

> Nombre del Cliente

N S N = N

6: Ingresa Da

1

os Requerido

-

12: Visualiza listado de clig

11: Envia listado de Concidencias

[}

2ntes segun requerimiento

]

13: Elige Cli

]

ente a Editar

1

16: Visualiza

14: Rellena casillas segun la e
D

15: Activa boton Guardar
D

desactivacion

17: Click €

>N guardar

CH 3

22: Visualiza mens

T 7: Envia Orden

18: Envia orden

8: Manda

~AS Administrador _ C_Cargar Interfaz ~F_ Cliente ~C_ BuscarCliente . C_Guardar Cliente _~ES_ Clientes

Consulta

O

!

10: Envia Respu

esta de Consulta

1]

9: Evalua Consulta

D:‘

)

lccion

I:Hi(i:l

1
(]

21: Evia confirmacion

]

19: Evia orden

20: Almacena cambic

DZ

aje de confirmacion.

]
N

[

(]

En el siguiente diagrama de secuencia se detalla las actividades de los casos de uso

Figura 21: D.S_Editar cliente.

del

sistema para editar cliente asi para que pueda ingresar al sistema segun su rol del cliente.
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c. Eliminar cliente

N

., 2AS_Administrador

3: Visual

: C_Carqgar Interfaz

. 1:Solicitar Interfaz

2: Direccionar a Interfaz de Gestion de Cliente

zar Interfaz

4: Hace Click en Buscar Cliente

1

- 5: Requiere Codigo

o Nombre del Cliente

]

6: Ingresa Dato requerido

I

12: Visualiza listado de clientes s

)
J
|
I
)

egun requerimiento (En

]

13: Elige Cliente a Eliminar

J

3

14: Muestra mensaje d

J

e confirmacion de Orden

]

15: Click Opcion

)

Si (Confirma orden)

I

21: Muestra mensaje

]

. F_Cliente . C_Buscar Cliente

7: Envia Orden

: C_Eliminar Cliente

8: Manda Consulta

O

:ES_Clientes

10: Envia Respuesta de Consulta [

1

9: Evaluacion de concidencias

p=m—

u

11: Envia Listado de Concidencias

|

una Tabla)

16: Envia Orden co

1 codigo de cliente

|

1

]

17: Envia orden de Eliminacion

TR

18: Elimina Cliente

=m—

19: Confirma Eliminacion

)

20: Envia canfirmacion

J

de Correcta Eliminacion

1
A

]

D

Figura 22: D.S_Eliminar cliente.

Como se muestra en el siguiente diagrama de secuencia se detalla las actividades de los casos

de uso del sistema para

eliminar cliente.
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d. Nuevo cliente

O

PN = O

: AS_Administrador : C_Cargar Interfaz : E_Cliente : C_Buscar Cliente :C_Ingresar Cliente :ES_Clientes

1: Solicitar Interfaz

2: Direcciona a Interfaz de Gestion de Cliente

I

3: Visualiza Interfaz

U 4: Hace Click en Nuevo D

5: Aivilitatampos de Ingreso

EZ

6: Visualiza Campos Avilitados

7:Ingresa Datos Requeridos D

R S

8: Consulta Datos Ingresados

D%H 9: Envia Consulta U

10: Dewuelve Consulta

—

11: Dewelve Consulta de Ingreso

|

12: Evalua Consulta

[Z

13: Muestra boton Guardar

U 14: Hace Click en Guardar

]

ﬂ 15: LLama Proceso

MEnvia datos Ingresados

17: Envia Conformidad de Ingresao

18: Muestra Mensaje de Conformidad de Ingreso

I I
X

Figura 23: D.S_Nuevo cliente.

En el siguiente diagrama de secuencia se detalla las actividades de los casos de uso del sistema

para un nuevo cliente para realizar el registro del cliente.

63



e. Gestionar venta

-

(S Vendedor :C Cargar Interaz :F Buscar Produco

L ngresaal sistma

{ 2:Bustaproducs |

{ L:Actualizael producto
% |

GS.ES

:C_Ingresar Peido

:Actualizar
Producto —LReS;rCtE L :Repore de

\enla

]

4:\Briﬂcae| Stockelproducto

{ 5 ngresael pedido
{ 6: Listado de productos

{ T:Cenerala \enta

©

-

.ES Facra

(2]
=
=

=

H §: Comprobante de pago

\

Figura 24: D.S_Venta.

Como podemos apreciar en el siguiente diagrama de secuencia se detalla las actividades de

los casos de uso del sistema para que pueda realizar el registro de venta.
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e Diagrama de colaboracién

a. Gestionar cliente

—

i
fo

2: Direcciona a Interfaz de Gestion de Clientes

: C_Cargar Interfaz

4: Hace Click en Actualizar cliente
—

‘SS

ingresa los datos el
cliente : Actualizar Cliente

1 Solicita\lnferfaz

3: Visualiza Interfaz

8: Ingresa los datos del cli

e

13: El cliente’se esta registrado

rden(con los datos acturados)

5: uijar cliente

7:No encuenta en reporte

12: Envia la repuesta de consull
e

11: Evalua la consulta

S

6:ingresa a listado de cliente : F_Buscar Cliente
10: Manda consulta _—
: Reporte de
Cliente

:ES_Clientes

Figura 25: D.C_Gestionar cliente.

Como se muestra en el siguiente diagrama de colaboraciéon se ve la interaccion de los

objetos y los roles del cliente segun el caso de uso de buscar y editar cliente en el sistema.

b. Editar cliente

14: Rellena casillas segun la elccion
15: Activa-beten Guardar

4: Hace Click en Buscar Cliente
6: Ingresa Datos Requerido

13: Elige Cliente a Editar
17: Click en guardar 7: Envia Orden

—

—
-

<
11: Envia listado de Concidencias

1 AS_Administrador : C_Buscar Cliente

22: \Visualiza mensaje de confirmacion.
16: Visualiza desactivacion
12: Visualiza listado de clientes segun requerimiento
5: Requiere Codigo o Nombre del Cliente
3: Visualiza Interfaz

« Solicita Interfaz
2: Direccionar a Interfa;

le Gestion de Clientes .
10: Envia

b
v

9: Evalua|Consulta
20: Amacepa cambios

=5 19: Evia orden
== — [ 2

: C_Cargar Interfaz

: C_Guardar Cliente :ES_Clientes

Figura 26: D.C_Editar cliente.
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c. Eliminar cliente

4: Hace Click en Buscar Cliente
6: Ingresa Dato requerido
13: Elige Cliente a Eliminar

15: Click Opcion Si (Confirma orden) 16: Envia Orden con codigo de cli...
—>

<
20: Envia confirmacion

<

:AS_Adniinistrador

21: Muestra mensaje de Correcta Eliminacion
14: Muestra mensaje de confirmacion de Orden
12: isualiza listado de clientes segun requerimiento (En una Tatfla)
5: Requiere Codigo o Nombre del Cliente
3: Visualizar Interfaz

2: Direccionar a \nt{

. . e 19: Confirma
(L. Bolicitar Interfaz 11: Envia Listado/de/Concidencias 17: Envi
7:Envia Orden :

9: Evaluacion de congidencias
18: Elimina Cliente

8: Manda Consulta
—>

e
10: Envia Respuesta de Consulta
:ES_Clientes

: C_Buscar Cliente

:C_Cargar Interfaz

: C_Eliminar Cliente

Figura 27: D.C_Eliminar cliente.

d. Nuevo cliente

5: Avilita campos de Ingreso
——=42: Evalua Consulta

4: Hace Click en Nuevo
7:Ingresa Datos Requeridos
14: Hace Click en Guardar

15: LLama Proceso

PE—

: AS_Administrador

18: Muestra Mensaje de Conformidad de Ing...
13: Muestra boton Guardar
6: Visualiza Campos Avilitados
3: Visualiza Interfaz

2 D\rec/na alInterfaz de Gestion de Cli...

\ 1: Solicitar Interfaz

8: Consulta Datos Ingres.

lewelve Consulta de Ing...

=

[}

: C_Cargar Interfaz
9: Envia Consulta

<—
17: Envia Conformidad de Irégrl..
S C_In

'gre ar Cliente

\L 16: Envia datos Ingresados

5 10: Dewelve Consulta
: C_Buscar Cliente

O

:ES_Clientes

Figura 28: D.C_Nuevo cliente.

Como se muestra en el siguiente diagrama de colaboracion se ve la interaccion de los

objetos y los roles de cliente segun el caso de uso de nuevo cliente.
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e. Gestionar venta

~ Lingresaalsistema 8: Comprobante de pago
. FE G M= <>

:ES_Factura

:C_Cargar Interfaz

: s% productos

:AS Vendedor

i ta% productos

7. General

3 Actualiza el producto

N

:F Buscar Producto

4: Verifica el Stock el producto

S

B g
A
. Reporte de =
- Actualizar Stock
Producto ‘Reporte de
Venta

Figura 29: D.C_Gestionar venta.

Como se muestra en el siguiente diagrama de colaboracion se ve la interacciéon de los objetos y

los roles de ventas segun el caso de uso de gestionar ventas.
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e Diagrama de Actividades

a. Gestionar cliente

1 AS_Administrador : AS_Cliente MewSwimlane : ES_Clientes

fmicio
wvisualiza
interfaz
hace click en
buscar cliente

ingresa datos
requeridos

S @

cES_Clientes

evalua consulta

envia respuesta de
consulta

wvisualiza listado de clie nte
segun requerimento

Figura 30: D.A_Gestionar cliente.

Como se muestra en el siguiente diagrama de actividades se detalla cada una de las

gestiones a realizar para el cliente en el sistema.

b. Editar cliente

© AS Audminisbradior cAS Clients

Tt

.+ ingresas datos

sulicita datos
del cliente T = requeridos [ @

IES_Clientes

evalu alos datos
del clinete

rellena casillas
segun la eleccion

guarda o=
dato=s

-

Figura 31: D.A_Editar cliente.

Como se muestra en el siguiente diagrama de actividades se detalla las actividades y

roles del cliente, para asi editar al cliente en el sistema.
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c. Eliminar cliente

:AS Administrador AS Cliente

T rwe o

< cargar interfaz >
visualiza el
cliente

< elige cliente a ™,

eliminar o

M

envia una saolicitud “\,‘_
de eliminacian e

tES__dientes

enva respuesta
( acuerdo ala % de solicitud

respuesta lo elimina

Figura 32: D.A_Eliminar cliente.

En el siguiente diagrama de actividades se detalla cada uno de los roles del cliente, asi como

poder eliminar clientes en el sistema.

d. Nuevo cliente

AR SAdrmminia trmdor Bl - =JIF 3.5 1%
fraiciho
Mg re=—= =| T plode lo=x od=to=
Imterfea s _—— el ol les e

INnge=a los dato=s del
cll=rnte =l =l=ste =

CUuando »@ tern lnoa
de guard:a lo=s dato=s
I EESE_Clilentex
NoQre=xs =1 reporie de
':: cll =t
O EncUu=Entra =
cllente reglstado
-

Figura 33: D.A_Nuevo cliente.

El siguiente diagrama de actividades detalla cada uno de los roles del cliente para

ingresar nuevos clientes en el sistema.

69




e. Gestionar venta

- tricios

il - |-~ --- =

J

L S e Q

oe wenta

Figura 34: D.A_Gestionar venta.

En el siguiente diagrama de actividades se detalla cada uno de los roles del cliente para

asi gestionar la venta en el sistema.

e Diagrama de estado

a. Gestionar cliente

@ 'nicio

direciona a interfaz=
de clientes

Vvisualiza los
datos de cliente

N

codigo o nom bre
del cliente

\

selecciona clinete
requerido

L.

Figura 35: D.E_Gestionar cliente.

Como se muestra en el siguiente diagrama de estado se ve la interaccion de los
objetos y el estado en que cada uno de ellos pasa de un estado inicial a otro final

segun las especificaciones en los casos de uso del sistema.
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b. Editar cliente

- Inicio

sulicita los datos
del cliente ‘

[

evalua los datos
requeridos

edita los datos h
del cliente ‘

guarda los datos )
del clinete ‘

-

Figura 36: D.E_Editar cliente.

c. Eliminar cliente

|

. Inicio

cliente

v

visualiza interfaz del J

|

ingresa sus datos
codigo nobre del cliente

\/

elige a cliente a
eliminar del sistema

\

muestra mensaje de
correcta eliminacion

Fin

Figura 37: D.E_Eliminar cliente.
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d. Nuevo cliente

e. Gestionar venta

. inicio

el administrado
ingresa al interfaz

(,

registra los datos
del cliente ‘

\

pone paramitos
al cliente nuevo

[

guarda los datos
del cliente ‘

@

Figura 38: D.E_Nuevo cliente.

. inicio

El vendedor ingresa a interfaz el
sistema para poder generar la venta

” visulalia el stock del producto

’ Actualiza el producto

genera listado de
productos

realiza la venta

®n

Figura 39: D.E_Gestionar venta.
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D. Diagrama de Clases

&»Ruc_cliente
&xDireccion_cliente
&»DNI_cliente

T_Tipo de Producto
&pID_tipo_producto
&»Nombre_producto
Q}Descripcion_producto
& Codigo_producto

T_Proveedores

Y lD_provweedores
@Nom bre_proveedores

& DNI_proveedores
@Direccion_proveedores

@ApeIIido_paterno_prO\.eedores
lﬁ}Apellido_m aterno_proveedores

Spname?2

&xNombre_producto
& cantidad_pedido

T_Clientes
TlD_cliente
&»Nombre_cliente T_Detalle_Venta : T_Venta
&»Apellido_paterno_cliente TelD_detelle_vente T_Pedido Te!D_venta
& Apellido_materno_cliente %degc - FelD_pedido Sg:codigo_venta

Spboleta_venta
S factura_venta

T_Detalle_Pedido

TelD_detalle_pedido
& Boleta_detalle_pedido
Spfactura_detalle_pedido

T_Tipo de Usuarios

T|D_tipo de usuario
QpNombre_tipos de usuario
l%passwod_tipos de usuario

T_Productos

YerID_producto

& Codigo_producto
&Nombre_producto
& Calidad_producto

T_Usuarios
Te!D_Usuario
&»Nom_Usuario
&»password_Usuario

Figura 40: Diagrama de clases.

El diagrama de clases es una representacidn gréfica que sirve para representar la estructura del sistema que sera implementado utilizando un lenguaje

orientado a objetos como es el PHP y también nos indica cédmo se comunican los objetos de esas clases entre si.



E. Diagrama de despliegue

SERVIDOR WEB
Interfaz Control
usuario negocio
Manejador
Base Datos
| /
SERVIDOR BASE DATOS
Interfaz con
programa
EL
Base Datos Gestor Base
Datos

Figura 41: Diagrama de despliegue.

Como se muestra en el diagrama de despliegue utilizando el Lenguaje
unificado de modelado (UML) se utiliza para modelar la disposicién fisica de los
artefactos software en nodos (usualmente plataforma de hardware), en este
caso los nodos Servidor y las computadoras personales de administrador y del

usuario final, como es la venta y facturacion.
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F. Diagrama de Componentes

Contabilidad/ Logistica Recursos
Facturacion Humanos

Marketing

Encargado de
Transportes

Base de Datos

Diagrama de
paquetes de
base de datos

Amacen

Diagrama:Ge

Representante I
de Ventas Operadora stionde
Almacen /
Diagrama de

Almacen

Gestion d‘e ventas /
Diagrama de
Ventas

Figura 42: Diagrama de componentes.

Un diagrama de componentes representa como el sistema de ventas y facturacion

componentes y muestra las dependencias entre estos componentes.

en
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4.3. DETERMINACION DE REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA

4.3.1. Requerimientos Funcional

Tabla 28: Requerimientos funcionales.

CODIGO

RF-01

RF-02

RF-03

RF-04

RF-05

RF-06

RF-07

RF-08

RF-09

RF-10

RF-11

RF-12

NOMBRE

Acceso mediante usuario-contrasefa.

Buscar usuario

Registrar usuario

Buscar producto

Visualiza stock

Ingresar compra

Realiza venta

Editar Factura

Ingresa venta

Visualiza kardex

Realiza reporte de compras

Realiza reporte de ventas

PRIORIDAD

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Alta

Media

Alta

En la siguiente tabla se detallan los requerimientos funcionales. Estos son declaraciones
de los servicios que proveera el sistema, de la manera en que éste reaccionara a
entradas particulares. En algunos casos, los requerimientos funcionales de los sistemas
también declaran explicitamente lo que el sistema no debe hacer. Area de
administracion, 2014.
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4.3.2. Requerimientos No Funcionales

Tabla 29: Requerimientos no funcionales.

TIPO DE CODIGO RESTRICCION
REQUISITO

Restricciones RNF-01 La aplicacion se desarrollara con la herramienta Sublime.
del disefio

RN-F02 La aplicacion sera orientada a servicios.

A cada usuario del sistema se le asignara un usuario del sistema y una
RNF-03 clave, los cuales permitiran el ingreso al sistema.

Seguridad
La solucién debe reflejar patrones de seguridad teniendo en cuenta la
alta sensibilidad de la informacion que maneja de acuerdo a las
RNF-04 especificaciones funcionales dadas y a las politicas, normas y
estandares de seguridad requeridas por el sistema(lnyeccion-SQL)

Para objetos que son frecuentemente manejados en la l6gica del
RNF-05 negocio, implementar las respectivas interfaces que aseguren su facil
Implementacion en el sistema.

RNF-06 Acceso remoto de los clientes para conocer los productos que se
Interfaces de ofrecen, en cualquier momento y lugar.
usuario

RNF-07 Los reportes mostraran el nombre de la empresa.

La solucién debe ofrecer las interfaces para intercambiar informacién e
RNF-08 integrarse con otros sistemas

El sistema debe trabajar sobre cualquier computador que cuente con
RNF-09 estos requerimientos minimos con procesador Core i5, 2 GB de
memoria RAM y disco duro de 500 Gb.
Requisitos
del sistema
El motor de base de datos que utilizara el sistema debera ser
RNF-10 SQL-SERVER 2008.

Los requerimientos no funcionales surgen de la necesidad del usuario, debido a las restricciones en el
presupuesto, a las politicas de la organizacion, a la necesidad de interoperabilidad con otros sistemas
de software o hardware o a factores externos como los reglamentos de seguridad, las politicas de
privacidad, entre otros. Adaptado de la tabla de requerimientos segun Aguilar, A. & et al. (S.a.2014).
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4.4.1. Disefo e implementacion de la Base de Datos

A. Modelo Conceptual

4.4. DESARROLLO
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En esta imagen nuestramos una simulacion del sistema en un ordenador, con esto se obtendra el comportamiento del sistema y se observara

como reacciona con los parametros de entrada lo cual nos informara acerca de qué solucion elegir para enfrentar de mejor manera el problema.

Figura 43: Modelo conceptual
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B. Modelo Logico
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Figura 44: Modelo légico

En esta imagen vemos como esta construido el esquema de la informacion que utilizaremos en la implementacion del modelo BSD concreto que se va a

utilizar y de cualquier otra consideracion fisica.
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C. Modelo Fisico.
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Figura 45: Modelo fisico.

En esta imagen mostramos el disefio de base de datos completo como se comentod en el modelado logico, el paso de convertir el modelo a tablas hace

que las entidades pasen a ser tablas y los atributos se conviertan en las columnas de dichas tablas.
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4.4.2. Disefio de la Interfaz del sistema

A. Formularios de acceso de seguridad. (Niveles de acceso)
Gravill SAC

Panel de acceso
vilza
-y

Recordarme

Figura 46: Formulario de acceso de seguridad.

En la siguiente figura podemos ver el formulario de acceso de seguridad, para
ello debemos tener un permiso y accesos de los usuarios segun sus roles de la

empresa asi como consideraciones sobre seguridad del servidor.
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B. Disefio de los prototipos o del sistema.
e Menu principal

Se uso6 herramientas open source balsamiq para el disefio.

A Web Page

<3 D x G { http.// gravill_.com.pe ) @

PAGINA DE INICIO
Torres

SIENVENTSS A SU PANEL

MEMNU DE
NAYVEGACION

INICIO
EMPLEADOS

CLIENTE

PROVEEDORES

PRODUCTO

VENTAS

Figura 47: Prototipo para mantenimiento del menu principal.

Mediante esta interfaz se podra acceder al sistema, la cual contendra una lista de
todos los usuarios con acceso a las opciones del sistema, como: Empleados,
clientes, proveedores, productos, venta.

C. Formularios de procesos, mantenimiento tablas principales,

secundarias.

e Mobdulo de empleados

A Web Page

<A C>> X {% (broiroroviicomes p I G |
W]

=N

BAGREGAR EMPLEADO

DATOS DEL EMPLEADO
DIRECCIOMN
TELEFOMNO

Vilza Torres

O BUSCAR

MENU DE NAVEGACION
INICIO
EMPLEADOS
CLIENTE
PROVEEDORES
PRODUCTO

VENTAS

Figura 48: Prototipo para mantenimiento del médulo de empleados.

Esta interfaz permite registrar nuevos empleados, la cual contendra una lista de
todas las opciones del sistema como listado de empleados, actualizar, eliminar y
agrega.



e Mobdulo de clientes

A Web Page
<3 Q x Q { http:// gravil_Lcom pe ] {q }
AGREGAR NMUEVO CLIENTE
rg DATOS DEL CLIENTE
DIRECCIOMN
TELEFOMNO

MENU DE NAVEGACIOMN

Vilza Torres

INICIO

EMPLEADOS
CLIENTE
PROVEEDORES

PRODUCTO

VENTAS
GSUARDAR

2|

Figura 49: Prototipo para mantenimiento del médulo de cliente.

Mediante esta interfaz se podra registrar un nuevo cliente, la cual contendra una lista de

todas las opciones del sistema como listado de clientes, actualizar, eliminar y agregar.

e Menu de proveedores

A Web Page

<3 ¢ x Q { http:// gravill com pe ) (a }
n AGREGAR NUEVO PROVEEDORES

Q BUSCAR

DATOS DEL PROVEEDOR
DIRECCION
TELEFOMNO

Vilza Torres

MENU DE NAVEGACION

INICIO

EMPLEADOS

CLIENTE

PROVEEDORES

PRODUCTO

VENTAS
GUARDAR

Mg

Figura 50: Prototipo para mantenimiento del médulo de proveedores.

Mediante esta interfaz se podra registrar nuevos proveedores, la cual contendra una lista
de todas las opciones del sistema como listado de provedores, actualizar, eliminar y

agregar.
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e Menu de productos

A Web Page

<3 'Q x Q { http:// gravill com. pe

! AGREGAR NUEVO PRODUCTO
" Vilza Torres

MENU DE NAVEGACION

INICIO

EMPLEADOS

CLIENTE

PROVEEDORES

PRODUCTO DESCRIPCION DE PRODUCTO
VENTAS CANTIDAD
STOCK

Figura 51: Prototipo para mantenimiento del men( de productos.

Mediante esta interfaz se podra registrar nuevos productos, la cual contendréa una lista de

todas las opciones del sistema como listado de productos, actualizar, eliminar y agregar.

e Listado de productos

A Web Page

<3 © x Q { http:// gravill com pe ] @

AGREGAR LISTADO DE PRODUCTO

rg‘ MDESCRIPCION =~ |CANTIDAD = |PROVEEDOR [STOCK ~
- ML RELE I GALLETAS\CHOCOLATE 40|MARTHA @
Q BUSCAR ‘ AGUANGASEOSA as|cARMEN =
MENU DE NAVEGACION | [lele sl fe}] 41|rosA =
INICIO | carameLOS g0 |MaGALY =
EMPLEADOS MAS PRODUCTOS [ O

CLIENTE

PROVEEDORES

PRODUCTO

VENTAS

SEGUIENTE

Figura 52: Prototipo para mantenimiento del listado de productos.

Mediante esta interfaz se podra visualizar los productos en el sistema, la cual contendra
una lista de todas las opciones del sistema como listado de productos, actualizar, eliminar

y agregar.
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D. Procesos de negocio de la empresa (Ventas, Compras,
Facturacion, Reportes, etc.)

e Menu de ventas

A Web Page
I <3 © xX Q {http:/ f gravill com pe ] @ i
Q REALIZAR VENTA
n . GALLETAS
Vilza Torres
CHOCOLATE
MENU DE NAVEGACION LACEPTA‘R I LIMPIAR J
INICIO
EMPLEADOS E
GASECSA 10 PAQUETES
CLIENTE CARAMELO 01 BOLSA
PROVEEDORES FRUGOS 02 CAJAS
AGLA 03 PAQUETE
PRODUCTO VOGURT 04  PAQUETE -
-
VENTAS i
SEGUIENTE
S

Figura 53: Prototipo para mantenimiento del menua de ventas.

Mediante esta interfaz se podré relalizar la venta de productos, la cual contendra una lista

de todas las opciones del sistema como listado de ventas por cliente y las facturas,

actualizar, eliminar y agregar.
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4.5. APLICACION

4.5.1. Programacion: Desarrollo de los prototipos del sistema

Luego de haber realizado los disefios del sistema como prototipos
iniciales, se procedi6 con el desarrollo de los prototipos del sistema,
utilizamos el lenguaje PHP, con el cual desarrollamos los siguientes

modulos.

Al. Modulo de Administracion
e Validacién de Usuario

En este modulo se realiza la validacion de usuario segun su

perfil.

Gravill sSsAC

Panelde accesco

Figura 54: Validacion de usuario.
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A2. Mddulo de los procesos principales

a. Modulo principal

En este modulo se permite registrar usuarios.

e i

Pve|

/ @ Gravill SAC | Home x \

€« C [} gravill.hol.es/home

Gravill SAC

‘é" Vilza Torres
- Enlinea

Pa'gina deinicio conenides éz 12 pagina denicio

Title

Bienvenido a su panel

# Inicio
& Empleados

# Clientes

@ Ventas

Copyright @ 2015 Gravill SAC. Todos los derechos reservados,

Figura 55: Médulo principal del sistema.

B‘ D. F:“ ‘%‘ Vilza Torres

# Inicie

Versién 1.0

En la siguiente figura podemos ver el formulario del menu principal o pagina de inicio,
donde nos permite ingresar a los clientes, empleados, proveedores, ventas y asi

también nos permite agregar nuevos clientes, etc.
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A3. Médulo de empleados

/' ©) Grauill SAC | Agregar Eme X\ &) ol @
€ &N gravill.hol.es/employ

Ll =

- = 1 L] 1
Gravill SAC = B 4 P ) viarons
Viza Tores Agregar empleado formuioc # lncio - + Agegaremplesdo
Enlinea
Informacién (importante) ‘ Informacion (adicional) -
# Usuario! Estado:
J § ]
# |
Contrasefia; Ciudad:
& Empleados i ]
EEREEETpRaIE # Grado: Teléfono:
Selecciona una grado v .
# Nombre(s): Celular:
e a
Apellido Paterno: Cumplearios:
’ &
Apellido Materno: Imagen:
i Examinar... (o]
# DNI/ RUC:
[ | -
T L|5tad0 de empleados tod # Inicio - IS Listado de empleados

Enlinea

Listado
w o Q
& | # % Nombre(s) & Apellido(s) Imagen Grado Ciudad Correo Accion
] Q
B Empleaces 4 Juan Lagos l m Rimac lagos.martinez@hotmail.com #E
=Eliminar

a Q Observar

6 l‘a  Vendedor | Lima alvarado fuentes@gmail.com
= Eliminar
Q, Observar

8 & m Lima linarez.paredes@hotmail.com
i = Eliminar
ﬂ Q,Observar

9 i  Vendedor | Lima paredes.basilio@gmall.com # Editar

. 1 = Eliminar

Q  Vendedor | Lima perezvargas@hotmail.com

Lima torres.tello@gmail.com

;;
|




© Gravill SAC| Informacion - X \ \

€« C [} gravillhol.es/emp! w =
Gravill SAC = g & B @) vt
(é,‘ Wiralons Informacion de empleado # Iicio - I Litadodeempleados - § Infornaciéndeepl
< Enlinea
Documento: 401539284
Empleado: Hugo Alvarado Fuentes
Cargo: Vendedor
# Inicio Nombre(s): Hugo
& Empleados Apellido(s): Alvarado Fuentes
Correo: alvarado.fuentes@gmail.com
Cumpleafios: 09 de Enero del 1997
# Clientes Direccion: Av. Los Ciruelos
§ P Estado:
Ciudad: Lima
Télefono: 3127650
Celular: 921635544
Observaciones: ninguna
Copyright © 2015 Gravill SAC, Todos los derechos reservados. Version1.0 v

Figura 56: Médulo de empleados.

En la siguiente figura podemos ver el formulario de procesos- Modulo de empleados, se
registra los datos personales de cada empleado. Para ingresar los datos damos clic en el
modulo “agregar empleado” seguidamente se abre la siguiente ventana donde se agrega
los datos, asi también nos permite ver el listado de empleados y también la informacién de

cada empleado.

A4. Médulo de cliente

1/ @) Grail SAC | Agregar Cler x \ (]
« C [ gravillhol.es/client/add w5 =
. PR I
Gravill SAC = B 4 P @ Vilza Torres
s Agregar cliente formulario de administracién de clentes LTz & gl
Enlinea
Informacion (importante) - Informacion (adicional) .
# Nombre: Estado:
s o
Apellido paterno: Ciudad:
s ~
#§ Clientes Apellido materno: Cadigo postal:
Agregar clientes 4 Q@
# DNI[RUC: Teléfono:
n ¥
# Correot Celular:
P4 0
# Direccion: Fecha de nacimiento:
L] ]
Direccion de entrega: Iméagen:

#® Examinar... o]




! Q) Gravill SAC | Listado de €' x

) ek

« C [} gravillhol.es/client/lists

Vilza Torres

Enlinea

Listado de clientes -

Listado

# % Nombre(s) & Apellido(s)

Imagen

Cumpleafios

Ciudad

EES 1 AlejandraArias 07 de Mayo del 1920 Independencia
# Clientes
2 Antenia Contreras 16 de Marzo del 1081 La Molina
3 SebastianLavado 05 de Junio del 1979 Comas

b

|

# Inicio - IS Listado de clientes

Accion

Correo

arias_a@gmail.com

contreras@gmail.com

lavado@gmail.com

4 Rossmery Romero 09 de Abril del 1974 San Juan de Lurigancho

5  Vanessallaja 09 de Enero del 1924 Brena

6  Jorgelizana 28 de Septiembre del 1981 Lima

Q0
]
A
4
&
@

remero@gmail.com

llaja@gmail.com

lizana@gmail.com

Eliminar

Q Observar

ninar

= Eliminar

/ @ Gravill SAC| Informacion - X

€ C [ gravillholes/c

Gravill SAC

Vilza Torres

Informacion de cliente

B)

Enlinea

Documento: 123456791
Cliente: Rossmery Romero Pariana

Nombre(s):
# Inicio

Apellido(s):
& Emplea Correo:

# Clientes Cumpleafios:
Direccion:

Direccion de entrega:
Codigo postal:

Estado:

Ciudad:

4 Ventas

Télefono:

Celular:

Observaciones:

g &

# Inicio - i= Listado de clientes

Rossmery

Romero Pariana
romero@gmail.com

09 de Abril del 1974

Av. Proceres de la Independencia
Av. Proceres de la Independencia
50

Perli

San Juan de Lurigancho

3349812

99753846

# Informacion de cliente

Figura 57: Médulo de clientes.

En la siguiente figura podemos ver el formulario de procesos- Modulo de clientes, en este

modulo se puede gestionar (crear, editar, borrar, listar) sus pedidos de clientes. También

podra convertir los pedidos de clientes en facturas y/o boletas.



A5. Modulo de proveedores

J"bcrawu SAC | Agregar Pro X | Bl
&« C | [ gravillhol.es/provider/add | E

. 1 @
Gravill SAC H M 4 B (5) Vilza Torres
Vilza Torres Agregar proveedor formulari # Inicio - * Agregar proveedor
Enlines
Informacion (importante) . Informacién (adicional) .
% Nombre(s): Estado:
s |
Apellido paterno: Ciudad:
s o
Apellido materno! (Cadigo postal:
/
Proveedores e
e # DNI [ RUC: Teléfono!
[ ] "
* compaiiia: Celular;
= o
% Correo: Imagen:
P4 Examinar... (o]
% Direccion:
# o

& lclaiE

T
—
=
o
=
=
=N
]
=
]
£
g
"u'l
&r
m

E‘I1 ﬂ. F'l (%\VllzaTorres

Gravill SAC

# Inicio - &= Listado de proveedores

VieaTortes Listado de proveedores s

nlinea

Listado

[ # * Nombre(s) &Apellido(s) Imagen Compaiiia Ciudad Correo Accion

Q Observar
Emplead

4 Enpleaces 15 AntonioDe laCruz ' Gloria Rimac antonio36544@hotmail.com £ Editar
= Eliminar
) Q Observar

§ Proveedores 16 Jimmy Benitez Q Gloria 3434234 jimmy7548@hotmail.com £ Editar
= Eliminar
Q Observar

17 SilviaSilva i Gloria Lima silviad6a@gmail.com # Editar
= Eliminar
Q 0bservar

18 VeronicaVargas & Gloria Lima veronicabe54@hotmail.com £ Editar
= Eliminar
A Q Observar

19 RubenEstrada ! Molitalia 1224 samedu2013@hotmail.com £ Editar

= Eliminar




/ (©) Gravill SAC | Informacion - X \

S[ET=

€ = C 3 gravillholes/provi

Gravill SAC

Vilza Torres
‘é‘
- Enlinea

Informacion de proveedor

Documento: 40162839
Proveedor: Veronica Vargas Gutierres - Gloria

§ Clientes

¥ Proveedores ot

ik Productos

4 Ventas

s

o ﬂ. 5] (’:_“Vlizﬂorres

# Inicio  i= Listado de proveedores - § Informacion de proveedor

Nombre(s): Veronica
Apellido(s): Vargas Gutierres
Direccion: Av. Los patios
Estado: Peru

Ciudad: Lima

Postal: 2

Teléfono: 3757852
Celular: 946478638
Observaciones: observation

Figura 58: Mdédulo de proveedores.

En la siguiente figura podemos ver el formulario de procesos- Mddulo de empleados.

Donde nos permite ingresar datos de proveedores asi también se puede asociar a cada

proveedor productos, 6rdenes de compra, contactos e emails y/o por teléfono.

A6. Médulo de productos

/ @ Gravill SAC| Agregar Proc x|

&) e

< C [} gravillhol.es/products/add

=
m

Ell ﬂ. F'l @VllzaTerres

# Inicio - + Agregar producto

Gravill SAC =
ﬂ Vilza Torres Agregar prOdUCtOS formularic de administracién de productos
- En linea
Informacién (importante)
¥ Codigo de producto;
0078

L
¥ Nombre del producto:

& Empl

§ Clientes ¥ Proveedor:

Selecciona un proveedor

¥ P

# Fabricante:
ik Productos

# Cantidad: Actualmente tiene [0] unit,

0

¥ Tipo de unidad:

¥ Categoria:

Selecciona una categoria

Informacién (adicional) n
Imagen:

Examinar... Ga
Contenido:

ANormaltet~ | Bold falic Underine = E B i &

e @
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/@ Gravil C| Listadode - % | &) =
& C | [ gravillhol.es/products/lists Ry E

. PO T
Gravill SAC = M O B () vizaTores
e Listado de productos s s e e produceos # nics I Listsdode poductos
Enlinea
Listaclo
w v (n‘ Q
Codigo “ Nombre del Producto Fabricante Stock Imagen Proveedor Registro Accidn
= Q Observar
1452365874 Agua Cielo Cielo Company 497 [Unidades] = Jimmy - Gloria 05 de Junio # Editar
- = Eliminar
12345670006 Gaseosa Coca Kola 1Lto The Coca Kola Company 50 [Unidades] Silvia - Gloria 02 de Junio
ik Productos
. Q Observar
12345670009 Gaseosa InKa Kola The Coca Kola Company 50 [Unidades] L] Antonio - Gloria 02 de Junio # Ed
= Eliminar
12345670012 Galleta Oreo Costa 50 [Unidades] ﬂ Veronica - Gloria 11 de Marzo
= Eliminar
1 Q Observar
12345670014 Gretel Costa 50 [Unidades] ﬁ Silvia - Gloria 11 de Mayo &
= Eliminar
'/ © Gravil SAC| Informacien - x '\
€ C' | [ gravill.hol.es/products/view/37
. - ;@
Gravill SAC = B 4P
VizaTorres Informacion de producto W e Litadoceproducts - Q. Ifermacin e procucto

Enlines

Codigo: 12345670006
Producto: Gaseosa Coca Kola 1 Lto

Codigo

Proveedor: Silvia Silva Castillo - Gloria BARRA
¥ Imprimir
! Producto: Gaseosa Coca Kola 1 Lta

Tipe de Unidad: Unidades
Fabricante: The Coca Kola Company
Cantidad 50 Unidades
Precio del proveedor: 2.10

(0 Rzies Precio al publice: 210

Observaciones:

Contenido: 24

Figura 59: Mddulo de productos.

En la siguiente figura podemos ver el formulario de procesos - Médulo de productos. Donde
nos permite agregar nuevos productos asi también podemos ver el listado de productos, el
stock. El sistema los va rotando cada vez que se accede a la pagina y de esa forma el

usuario cada vez visualiza productos distintos.



A7. Médulo de ventas

J" @ Gravill SAC | Realizar una = % '\, )
<« C' | [ gravill.hol.es/sales/add &=
Gravill SAC = g & B N vt
‘"‘za‘f"”“ Realizar una venta formulsrio de sdministracion de ventas # inicio - + Realizarunaventa
EMPLEADOQ: Vilza Torres Balandra -

FECHA: 07 de Abril del 2015

rd

# Inicio

& Empleados

‘ AAgregar carrito

Cédigo del producto Nombre del producto Precio unitario Precio total Cantidad Accion
Subtotal s/.0
# Ventas
16V 19% s/.0
Monto Total s/.o
$

# Clientes

1 nomme :n

Figura 60: Mddulo de ventas.

En la figura podemos ver el formulario de proceso del negocio — Médulo de ventas. Cada
cliente ingresa su pedido y encuentra un producto, asi las gestiones de venta actualizan
el stock.

A8. Reporte de facturacion

= € [ gravillhol.es/manager

Imprimir

Total: 1 hoja de papel GRAVILL S.A.C.
RUC: 20502600118
(e P
Teléfono: 5366527
Ubicacién: Av. Los Angeles Mz D. Int. Lote 07
- = Enviar a OneNote 2010
Cambiar.. Factura Pedido # 1506411095
Paginas * Todo
Facturado a: Enviado a:
José Carlos Gustavo
Mufioz Velasco Salazar Osorio
Av. La primavera #207 Av.Los alisos #284
Disefio Vertical — LIMA - RIMAC LIMA - RIMAC
Método de pago: Fecha del pedido:
Color Color - Alcontado Junie 17,2015

+  Mas opciones Resumen de pedidos

Imprimir utilizando el cuadro de dislogo de codigo Producto Precio cantidad Total
sistema (Ctri+Shift+P

0015 adams S/.14.9 3 S/. 447

0013 soda 5/.65 3 5/.195

00001 cielo S/.13 5 5/.65

0010 vainilla 5/.8 2 S/.16

Subtotal 5/.145.2

GV S/.26.14

Total S/.171.34

Figura 61: Reporte de facturacion.

En la figura vemos el formulario de proceso del negocio — factura de venta. Permite la
generacion de los pedidos en un formato de documento asi como el PDF. Y también ver

las estadisticas de venta del producto por dia.
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. Depuracién

Para depurar el sistema de compra, venta y facturacion se usé de
Firebug con el cual se consiguié analizar y corregir posibles errores
durante su ejecucion, ya sea en la programacion mediante el cédigo
fuente o en algunas funciones, ademas nos facilita editar
adecuadamente, de manera rapida y de modo gratuito.

. Plan de pruebas y reporte de evaluacion

Con el fin de medir la calidad y comprobar cémo responde la
aplicacion a las diversas situaciones que puedan presentarse se

realizard una serie de pruebas.

e Pruebade fallos (login)

Grawvill SsAC

Panmnel de acceso

B LAl ERTA DE ERROR:T

- El trSirerrio mo existe.

Luns

bk

Codigo de seguridad

i = [

1ZzaETED -

Recordarme

> Lirmpiar

Figura 62: Prueba de fallos.

Se ha ingresado con un usuario que no existe y no se le permite el acceso al
sistema.
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e Moddulo de productos

|/ © Gravit SAC | Resfizaruna % I [ Grawt 54C | Agragar nwe x [l armoba - Buscar con Goog x ' M Recibidos (1021 - izeth34 (|3 (1) Facebook B = - IEn
& = € |[) wwwgravillholes ® =
Agregar nuevo producto # Inicio - B Listar productos - Agregar nuevo producto
Informacion de producto Informacion de producto
vitza Oferta [en %]:
a Recuerda... los campos con £ son abligatorios.. 5 o

Imagen:

campa. Campo: Categaria

Underline = = i & c
=
£ Categoria:
Observacion:
Seleccione una categoria = -
AnNormaltext~ | Bold  italic  Undedine £ B & & €&
Tipo de unidad:
£ Tip i)
Unidades -
| B backup11052015-165p | B backup-11052015-16. 3

Figura 63: Prueba de fallos-Mdédulo de productos.

Deben completarse los datos, rellenando todos los campos necesarios u obligatorios segun el

sistema lo requiera.

e Modbdulo de empleados

Informacion de empleado Informacién de empleado
# Inicio Vilza 11 Mayo 17:06p £ Nombre:
@ Recuerda... los campos con % son obligatorios... Juan Carlos ;
@ Empleados
Apellido Paterno:
& [IALERTA DE ERROR;;
* Se permiten (inicamente direcciones de correo. Campo: Correo electronico Muiioz d
Apellido Materno:
£} Usuario:
Velasco ra
Juancarlos 1
£ Fecha de Nacimiento:
Productos Contrasefia:
05-07-1979 =5
&
& Ventas o
Direccion:
£ Cargo:
Av. La primavera #207 FY
Usuario -
£ Pais:
1 Documento:
. Peru v
28219322 K4
. £ Ciudad:
£ Correo electronico:
San Martin o
jcarlos@es P
Telefono:
Observacion:
2836412 L,

iiii
]
I3
r
0]

AnNormaltext~  Bold  ftalic  Underline

Figura 64: Prueba de fallos-Mddulo de empleados.

No se permiten llenar datos con direcciones invalidas, ni con formatos que no son de correo

electrénico en dicho campo.
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Médulo de proveedores

Agregar nuevo proveedor

Online
Informacion de proveedor

Vilza

@ Pz s e T e e M

# Inicio

& Empleados

4 1IALERTA DE ERROR;;

o Se permiten unicamente cardcteres numéricios. Campo: Documento
¥ Nombre:
Sara Olinda

Apellido Paterno:

Abanto

Apellido Materno:

Requejo

£+ Compaiiia;

Asicpe

¥ Documento:

eraaertr

Figura 65: Prueba de fallos-M6dulo de proveedores.

Se permiten llenar datos Unicamente numéricos en el campo D.N.I.

Médulo de venta

Vilza

Realizar unaventa

B
- Online

EMPLEADQ: Vilza Ochoa Paredes

FECHA: 19 de Mayo del 2015

# Inicio

princesa

] Empleados

Q

Ir a lista de productos

ik Productos
1docena

& Ventas

Solamente ingresa nimeros.

Agregar a carrito

1Y

Limpiar carrito

Codigo Nombre del producto

Subtotal

16V 19%

# Inicio [ Listar proveedores — + Agregar nusvo provesdor
Informacion de proveedor
1 Fecha de Nacimiento:
03-02-1981 E]
£} Direccion:
Av. LaNueva Jerusalen # 20 ®
£ Pais:
Peru -
;’A
4 Ciudad:
Puente Piedra -
,’A
Telefono:
2936487 L
;’A
Celular:
951824344 )
.’A
Imagen:
Examinar. prov_6.png. -]
s
# Inicio - B Listad
&=
H
X4
Precio Original Conversion (S/.) Cantidad Precio total
510
50

Figura 66: Prueba de fallos-M6dulo de venta.

Se muestra la falta del producto seleccionado (stock insuficiente).
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4.6. IMPLEMENTACION

4.6.1. Integracion de los prototipos:

Se logré la integracién de los prototipos en la siguiente interfaz de
usuario.

Login

|
Registro-
Editar Empleado Reportes
: Generar General de :
m Usuario Facturay/o | Eeeies Info. Sistema
Boleta
General de -

General de
Ventas

= Cliente

= Proveedor

Ventas
por afo

Ventas

por mes

=2 General de Stock

Figura 67: Integracion de Prototipos.

La integracién de prototipos es la aplicacion adaptada a la infraestructura de la empresa.
Para ello se realizan labores de seguimiento, evaluacién y auditoria general de las soluciones
implementadas, junto con tareas de disefio, planteamiento de soluciones. Tras el disefio de
un interfaz global de accesos y de monitorizacion para todas las entidades participes y

posibles usuarios finales, se procede a la implementacion de los prototipos propuestos.
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4.6.2. Instalacion y configuracién del software:

Para un mejor funcionamiento del sistema se sugiri6 la
implementacion de un servidor gratuito, ya que la empresa es
pequefia y no cuenta con el financiamiento necesario para poder
afrontar el pago de un hosting, se vio por conveniente, instalar el

sistema y evitar asi pagar al algun costo mensual o anual.

A. Registro de dominio .COM

Paso 1. Antes de empezar, nos creamos una cuenta en
HostinGer haciendo clic en el botén “Crear mi cuenta”. Y nos

aparecera una pantalla como esta.

ostinger

m HOSti“g Web m iPldelo vat

Foro de Soporte

Registrarse Iniciar sesion Usuarios Publicaciones de hoy Buscar
Inicio

Registro

Nombre: ‘ ‘

Email: ‘ ‘

Contrasefia: ‘

Figura 68: Registro de cuenta en Hostinger.
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Paso 2: Al registrar nuestra cuenta Hostinger, nos muestra una

pantalla donde nos permite administrar todos nuestros dominios.

2 Informacién de Cuenta 7 Resumen de la Orden

Fees de ICANN" £0,36
ROSA LANAZCA
lagonesdr@gmail.com Total €34,00
HUANCAYO

Ahorras €2,00
CHILCA
JUNIN, HUANCAYQ, 064 Estoy de acuerdo con
PE Términos y Condiciones

Politica de Privacidad

COMPLETAR ORDEN (3)

£$ Método de Pago 30 DIAS
@‘ %/ 17 | DEGARANTIA

Figura 69: Lista de dominios de Hostinger.

+51.989583642

Paso 3: Nos muestra una pantalla con un buscador de dominios
comprados, por el momento no hay ninguno, ingresamos nuestro
dominio. Hacemos clic en compruébalo para saber si el dominio

esta disponible.

f Facebook B Foro W'

“Bstl.neer Hosting llimitado ~ Cloud VPS  Dominios  Afiliados  Contacto

Area de Miembros

Buscando el dominio perfecto?

Encuentra tu Dominio con Domain Checker \

Inserta tu dominio .
favorito COMPRUEBALO (3)

%yz €0,99 &5 €7,99 com €8,99 net €9,99 org €11,99
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gravill.com BUSCAR DOMINIO CONTINUAR CON EL CARRITO @

gravillin €46:99
€9,99

CONTINUAR CON EL CARRITO (3)

Figura 70: Busca de dominio disponible en Hostinger.

gravill.asia

Paso 4: Hostinger nos informa que el dominio esta disponible
inclusive con otras extensiones. Le hacemos clic al boton

Continuar al carrito.

t Facebook @ Foo W A ROSALANAZCA

@stlneer Hosting llimitado  Cloud VPS  Dominios  Afiliados ~ Contactos

Area de Miembros

gravill sac.com BUSCAR DOMINIO | EENNT LGN ] @

Figura 71: Dominio disponible en Hostinger.
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Paso 5: Hostinger nos muestra el detalle de dominio.

Registro Gratuito de Dominio »®
Espacio en Disco 2000 MB
Ancho de banda 100 GB
MNumero de Sitios Web 5
Constructor de sitios vy
Software Auto Instalador 50 Scripts

Certificado SSL Privado b4

Backups Limitado
Uptime Garantizado 99%
Garantia de Reembaolso Es Gratis

o i .
L3} CRACTERISTICAS TECNICAS

Soporte PHP v
Bases de datos MysQL 2
Bases de datos InnoDB »
Conexiones MysSQL remotas b4
Herramienta PHPMyAdmin s
Acceso FTP g
FTP sobre 55L x
Usuarios FTP pd
Consola Web SSH s
Total acceso SSH »
Tareas programadas g
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Cuentas de correo 2

Acceso Webmail "
Acceso POP3/IMAP >
Acceso SMTP >
Filtros de Spam "
Reenvio de correos "
Autorrespondedores de correos "
‘) OPCIONES DE SOPORTE AL ...
Soporte 24/7 v
Soporte prioritario »
Soporte via Ticket o
ﬂL HERRAMIENTAS DEL PANEL ...
Administrador de Cuentas de correo g
Copias de seguridad/Restaurar Bases
de datos v
Copias de seguridad/Restaurar Sitio o
Editor de Zona DMNS "
Estadisticas del Sitio "
2 Administradores de Archivos o
Dominios Aparcados
Dominios Adicionales "
Redirecciones de Dominio o
Sitios de Error personalizados g
Directorios protegidos con contrasefia o
Administrdor de IPs Denegadas o

Figura 72: Detalles de dominio de Hostinger.
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4.7. MONITOREO

4.7.1. Desarrollo de pruebas en produccion:

Se procedio a realizar las pruebas en tiempo real en la empresa,
obteniendo la aprobacion de los usuarios en los diferentes procesos

que se realiza.

Tabla 30: Pruebas en produccién.

Procesos Usuario Conformidad
Registro de usuario Administrador \
Registro de cliente Administrador \
Registro de proveedores Administrador \
Registro de empleados Administrador \
Reporte de cliente Administrador \
Reporte de proveedores Administrador \
Reporte de empleados Administrador \
Reporte de venta Administrador \
Reporte de stock Administrador \
Actualizar stock Administrador \

4.7.2. Listay control de cambios

Se realizaron diversos cambios en el sistema de forma paralela en la
etapa de desarrollo y pruebas, los motivos fueron solicitudes de
cambio por parte del gerente de la empresa, correcciones y
propuestas de cambios. El versionado de proyecto lo generaba

manualmente por cada semana.
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CAPITULO V: ANALISIS COSTO Y BENEFICIO
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5.1. ANALISIS DE COSTOS
En este capitulo se detalla los distintos tipos de costos que se tomaron en

cuenta durante el desarrollo del software.

5.1.1. Recursos humanos

Para ello se tomd en cuenta el costo por cada participante en el
proyecto. El jefe del proyecto tiene el monto por los 6 meses, ya que
es un participante de la creacion de este sistema de aplicaciones web.

El analista de sistemas de la misma manera.

Tabla 31: Andlisis de costo de recursos humanos.

ITEM CANTIDAD DESCRIPCION TIEMPO/MESES COSTO X COSTO
MES S/. TOTAL S/.

1 1 Jefe de proyecto 3 S/. 3,000 S/. 9,000

2 1 Analista / Programador 3 S/. 2,000 S/. 6,000

3 1 Soporte técnico 1 S/. 1,500 S/. 1,500

TOTAL S/. 16,500
En esta tabla podemos encontrar los gastos del analisis de recursos humanos.

5.1.2. Recursos hardware

Este es el costo por la compra de hardware para el desarrollo del
sistema.

Tabla 32: Analisis de costo de hardware.

ITEM CANTIDAD DESCRIPCION COSTO UNITARIO COSTO TOTAL
1 1 PC Corei5 S/.S/i,675 S/. 3/.
2 1 Papel continuo blanco S/. 985 S/, 150
3 1 Mouse Optico Genius SIl. 25 Sl. 0
4 1 Impresora matricial S/. 600 S/, 600
TOTAL S/ 750

En esta tabla encontramos los recursos de Hardware lo necesario para implementar el sistema.
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5.1.3. Recursos de software

Es el costo que se gasto en el desarrollo del software, en este caso
como todo es software libre el costo es cero soles para el desarrollo

del sistema.

Tabla 33: Andlisis de costo de software.

ITEM CANTIDAD DESCRIPCION COSTO XMES S/. COSTO TOTAL
1 1 S.O Windows 7 Ultimate S/. 0.00 S/. 0.0C?/.
Gratuito
2 1 NetBeans IDE 7.2.1 S/.0.00 S/.0.00
3 MySQL S/. 0.00 S/. 0.00
4 1 Microsoft Office 2013 S/.0.00 S/.0.00
5 1 Balsamiq Mockups S/. 0.00 S/. 0.00
6 1 Hosting Hostinger S/. 0.00 S/. 0.00
7 1 Dominio Hostinger S/. 0.00 S/.0.00
TOTAL S/.0.00

En esta tabla podemos encontrar los detalles de recursos del Software que se necesitd para la
implementacién del sistema, cabe mencionar que existe software propietario como las de base
de datos (SQL Server 2008) el cual la empresa ya tiene los derechos de licencia cuyo costo es

de 2000, por lo tanto ya no es necesario la inversion para el presente afio.

5.1.4. Costo Total

Es el costo total del desarrollo del sistema web.

Tabla 34: Analisis de costo total.

ITEM DESCRIPCION COSTO TOTAL
S/.

1 Total de Personal S/. 16,500

Total de hardware S/. 750

Total de Software S/. 0

TOTAL S/. 17,250

En esta tabla encontramos el total de recursos utilizado durante la elaboracion

del sistema y la instalacion.
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5.2. ANALISIS DE BENEFICIOS

Los beneficios los obtenemos al implementar el sistema web de compra,
venta y facturacién, como se puede observar en la tabla siguiente, ademas los
beneficios que existen tangibles e intangibles nos ayudan a mejorar el

funcionamiento del software en el tiempo deseado.

5.2.1. Beneficios Tangibles

Tabla 35: Andlisis de beneficios tangibles.

Disminuir la cantidad de trabajadores a contratar Incremento en un 5%
Registrar adecuadamente el stock de cada producto Incremento en un 2%
Ahorrar el material de trabajo manual Incremento en un 30%

En esta tabla detallamos los beneficios tangibles e intangibles del sistema elaborado.

5.2.2. Beneficios Intangibles

Tabla 36: Andlisis de beneficios intangibles.

Sin el uso de un sistema web Con el uso del sistema web
Beneficios y mejoras Tiempo — RR.HH Costo Tiempo — RR.HH Costo

dias horas
a. Satisfaccion de la 2 4 S/.4,800.00 1 2 S/.2,400.00
empresay empleados
b. Ahorro de tiempo 2 2 S/.1,000.00 Yo 1 S/. 900.00
en el proceso de
ventas y seleccién
del personal
c. Seguridad y 4 4 S/.4,800.00 1 1 S/.1,200.00
eficiencia operativa.
Total

En esta tabla definimos los beneficios intangibles del sistema y la mejora del proceso de toma de

decisiones, el incremento de precisién por 12 meses.

Total de
Beneficio
S/. 2,400.00

S/. 900.00

S/. 3,600.00
S/. 6,900.00
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5.3. ANALISIS DE BENEFICIO

5.3.1. Desarrollo del flujo de caja

Tabla 37: Andlisis de flujo de caja.

MESES 0
INGRESOS:

venta por dia

Beneficios(ingreso mensual)
TOTAL DE INGRESOS

EGRESOS:
Costo de desarrollo 17,250
-Gastos operativos(Mtto. del
Sw)
-Gastos de personal
TOTAL DE EGRESOS:

17,250
Flujo de Caja (Ingreso Neto)

-17,250
Costo beneficio 17250

En este proyecto, el VAN es mayor a cero, por tanto la inversion es rentable. Es decir, el dinero que se proyecta recuperar.

1 2 3 4 5 6 7 8
2000 1000 2000 5000 4000 4000 2000 2000
6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900
8900 7900 8900| 11900 | 10900 10900 8900 8900
2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000
1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000
3,000 3,000 3,000 ( 3,000 |3,000 3,000 3,000 3,000
5,900 4,900 5,900 | 8,900 (7,900 7,900 5,900 5,900
-11350 -6450 -550 8350 | 16250 24150 30050 35950
—

PROMEDIO DE INVERSION (12 MESES)
Tasa de descuento 10%

VAN S/. 6,620.04

TIR 14%
Total de Inversiéon en 12 meses 53,250.00
Total de Beneficios en 12 meses 110,800.00

2000
6900
8900

2000

1000

3,000

5,900
41850

10

2000
6900
8900

2000

1000

3,000

5,900
47750

11

1000
6900
7900

2000

1000

3,000

4,900
52650

12
1000

6900
7900

2000

1000

3,000

4,900
57550
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5.3.2 Analisis del VAN y TIR

El valor actual neto es un proceso que permite calcular el valor
presente de un numero de flujos de caja futuros, originados por una

inversion.

e |nversion: S/. 17,250

Este total de la inversibn se obtuvo como resultado de la
sumatoria de todos los costos del proyecto.

e Tasa de descuento: 10%

Esta tasa de descuento se obtuvo en base a la informacion
proporcionada por la SBS (superintendencia de banca y seguros),

¢ Flujo de caja:

Este flujo de caja se obtuvo como resultado de la resta entre los
ingresos y egresos, cada cuadro esta representado desde el mes
uno hasta el mes cinco progresivamente.

a) V.AIN.a 12 meses = S/. 6,620

El V.A.N. se obtuvo en base a la siguiente férmula usando Excel:
VNA(Tasa de descuento, Flujo de Caja) — Inversiéon

Utilizando como parametros los valores previamente mencionados.

V.A.N. > 0: Valor del proyecto en el mes O superior a la

inversion, proyecto viable.
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5.3.3. Andlisis de la tasa interna de retorno (T.l.LR.)

La Tasa Interna de Retorno es un indicador de rentabilidad en un

proyecto, a mayor tasa mayor rentabilidad.

e T.I.R.a4 meses=14%

El T.I.R. se obtuvo en base a la siguiente formula usando Excel:
TIR(—Inversién ~ Flujo de Caja)

Utilizando como parametro el valor previamente mencionado.

T.ILR. (14%) > Tasa de descuento (10%): Proyecto
financieramente viable sin que genere pérdidas.
5.4.4. Andlisis del retorno de la inversion (R.O.l.)

El Retorno de la inversion es un valor que mide el rendimiento de
una inversién para evaluar qué tan eficiente es el gasto que se

planea realizar.

e RO.IJI.al2meses= 1.8

El R.O.1. se obtuvo en base a la siguiente formula:
(VNA(Tasa de descuento, Flujo de Caja))/]nversic’m

Utilizando como parametros los valores previamente mencionados.

R.O.l. > 1: Proyecto con Rentabilidad positiva en un periodo de 12 meses.
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5.4. CONSOLIDADO COSTO/BENEFICIO

La relacion de costo/beneficio (B/C) o también conocida como indice

neto de rentabilidad, se obtiene de la siguiente formula.
B/C =VAI / VAC

Donde:
VAI: valor actual de los ingresos totales netos o beneficios netos.

VAC: valor actual de los costos de inversion o costos totales.

Para determinar la relacion costo/beneficio, se analiz6 si el

sistema es rentable o no, para ello se tuvo en cuenta lo siguiente:

* B/C > 1, el proyecto es rentable.

* B/C <=1, el proyecto no es rentable

Tabla 38: Analisis de costo y beneficio.

Total de Inversion a 1 afio 53,250.00

Total de Beneficios a 1 afio 110,800.00
ROI 57%
B/C 1.56

Como la relacion de B/C es mayor a 1, podemos afirmar que el sistema es rentable.
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CONCLUSIONES

Primero, se logro disminuir la pérdida de informacién en base a la creacion
de un mddulo de ventas, registrando toda la data mediante el uso del
sistema, el cual permitié la mejora de los procesos de colas de compra y
venta, facilitando la administracion y la integracion de otros modulos para
lograr el crecimiento.

También, se redujo el tiempo de atencion al cliente en base a la
implementacion de un sistema, estandarizando el proceso de ventas en la
empresa, lo cual resulta beneficioso para los clientes brindandole
satisfaccion, seguridad y confianza.

Se mejord; ademas, la toma de decisiones por parte de la alta gerencia, ya
que se implementé un modulo de reportes donde se cuenta con
informacion fidedigna que se puede visualizar en los reportes
personalizados de cada uno de los procesos de venta y actualizacion del
stock de productos.

Al finalizar, este sistema informatico de ventas y facturacién para optimizar
los procesos de compra y venta en la empresa Gravill S.A.C., se puede
afirmar que los objetivos planteados al inicio del desarrollo de la tesis
fueron cumplidos de manera satisfactoria. Ademas, el uso de la
metodologia escogida RUP, y el manejo de los conceptos de la
programacién orientadas a objetos, han propiciado que el desarrollo del

sistema sea comprensible, sostenible, beneficioso e incremental.
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RECOMENDACIONES

En primer lugar, para que el sistema crezca a nivel gerencial y estratégico, se
recomienda tener en cuenta proyectos de desarrollo de médulos de gestion,
los cuales puedan emitir reportes, mostrar el giro del negocio, tenencias y
ademas ayude a tomar decisiones a nivel estratégico y empresarial.

También, se recomienda actualizar la informacion de manera continua y
capacitar a los usuarios.

Se sugiere de acuerdo a los andlisis de factibilidad y el diagrama de
despliegue que son minimos, que a mayor capacidad que tenga el servidor
mejor performance tendra el funcionamiento del sistema.

Tomar en cuenta, el uso del software como alternativa de desarrollo del
sistema para asi beneficiarnos de sus ventajas en cuanto a conceptos de
independencia, costo y facilidad de desarrollo e implementacion; ya que las
herramientas que nos provee el software libre estdn maduras y son capaces

de satisfacer las necesidades del desarrollador.
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Glosario

e Almacenar: Registrar informacion en la memoria de un ordenador.

e Analisis: Estudio, mediante técnicas informaticas, de los limites,
caracteristicas y posibles soluciones de un problema al que se aplica un
tratamiento por ordenador.

e Automatizacion: Es un sistema donde se transfieren tareas de produccion,
realizadas habitualmente por operadores humanos a un conjunto de
elementos tecnoldgicos.

e Base de datos: Conjunto de datos organizado de tal modo que permita
obtener con rapidez diversos tipos de informacion.

e Demanda: Cuantia global de las compras de bienes y servicios realizados o
previstos por una colectividad.

e Emitir: Dar, manifestar por escrito o de viva voz un juicio, un dictamen, una
opinién.

e Facturacién: Forma que debe expedirse en las operaciones con
comerciantes, importadores o prestadores de servicid o en las ventas de
consumidores finales.

e Financiamiento: Accion y efecto de financiar.

e Generar: Producir, causar algo.

e Incremento: aumentar, acrecentar.

e Informatizar: Aplicar los métodos de la informatica en un negocio, un
proyecto, etc.

e Inventarios: Papel o documento en que estan escritas dichas cosas.

e Optimizar: Buscar la mejor manera de realizar una actividad.

e Procesos de negocio: Es un conjunto de tareas relacionadas légicamente,
llevadas a cabo para generar productos y servicios. Los procesos reciben
insumos para transformarlos utilizando recursos de la empresa. Los procesos
de negocio normalmente atraviesan varias areas funcionales.

e Proyecto: Conjunto de escritos, célculos y dibujos que se hacen para dar
idea de como ha de ser y lo que ha de costar una obra de arquitectura o de
ingenieria.

e Rentabilidad: Cualidad de rentable.
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Reportes: Es un cuerpo de informacion destinado a servir de analisis sobre un
topico determinado. Un reporte puede revestir diversas formas, ya sea como
escrito, como informe televisivo, o como charla, etc.

Sistema: Conjunto de cosas que relacionadas entre si ordenadamente
contribuyen a determinado objeto.

Software: Conjunto de programas, instrucciones y reglas informaticas para
ejecutar ciertas tareas en una computadora.

Ventas: Es cambio de productos y servicios por dinero.
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Anexos

Anexo A: Planificacion del proyecto

|E|| = o - | = el =G CIC [EL el BN eEL e 1 - Proyecto tesis - Microsoft Project — Iﬁ‘ >
Tarea Recurso Proyecto Vista Formato o @ = ==
B O ¢ e u | eeees T - EJ| S
| By - =
Diagrama | Pegar N | & s My - A .| S5 5 &8 == €5 Programar Tarea Informacién ...  Edicién
de Gantt ~ = 4 — - Rliad - = manualmente = &= -
ver Portapapeles Fuente Fl Programacion Tareas Insertar Propiedades
Mo |Nombre de tarea Duracior  |[Comienzo Fin Prede -
© |de ~ - - - - h [julio [octubre =
= P [ m [ F [ P [ m | F
1 =4 - IMPLEMENT{\CI{'}N DE UN SISTEMA DE VENTAS Y 279 dias mié 21/05/14 Ilun 15/06/15 [
FACTURACION PARA OPTIMIZAR LOS PROCESOS DE
COMPRA Y VENTA EN LA EMPRESA GRAVILL S.A.C., EN EL
DISTRITO DE COMAS — 2014
2 o - FASE 7 dias mié 21/05/14 jue 29/05/14 M=
3 o Reunidn inicial con la Empresa o areas involucradas 1 dia vie 30/05/14 vie 30/05/14 nl\f. SANCHEZ
4 - o Crear el perfil del Proyecto 1 dia lun 02/06/14 lun 02/06/14 3 15 V. SANCHEZ
5 - o Definir el (os) objetivo(s) del proyecto 1 dia mar 02/06/14 mar 02/06/14 4 [;n D. LAGONES.V. SANCI
% 6 - o Definir el alcance y beneficios del nuevo sistema 1 dia mig 04/06/14 mié 04/06/14 5 - D. LAGONES,V. SANCI
L)
o 7 - o Crear el nombre y version del Sistema de Informacion 1 dia jue 05/06/14 jue 05/06/14 & - D. LAGONES
£ 8 - o Entrega del perfil del Proyecto 2 dias vie 06/06/14 lun 09/06/14 7 g —D. LAGONES
5]
=l 9 = Fase | completada: Reunion con los Stakeholders 1 dia mar 10/06/14 mar 10/06/14 1 |D. LAGONES,V. SANC
10 t - FASE Il 13 dias mié 11/06/14 vie 27/06/14 ===
11 b Investigacion Inicial
12 o Recopilar datos generales de la Empresa 1 dia lun 30/06/14 lun 30/06/14 8 - V. SANCHEZ
13 - ol Revisar y Conocer el Plan Estrategico 1 dia mar 01/07/14 mar 01/07/14 12 [;n V. SANCHEZ
14 = Desarrollar la Cadena de Valor de la Institucion 3 dias mié& 02/07/14 vie 04/07/14 13 o lD- LAGONES
15 o Desarrollar el Modelo de Negocio 3 dias lun 07/07/14 mig 09/07/14 14 -, D. LAGONES
16 - o Identificar los Stakeholders () 2 dias jue 10/07/14 vie 11/07/14 15 mlD. LAGONES
17 - o Obtener la Estructura organizacidnal de la Institucidn 1 dia lun 14/07/14  lun 14/07/14 16 [ D. LAGONES .
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Anexo B: Recopilacion de la informacion

A. Modelo de Cuestionarios: (preguntas abiertas y/o cerradas)

ENCUESTA -GERENTE

NOMBRE DE LA EMPRESA Y /O INSTITUCION: GRAVILL.S.A.C

AREA: NOMBRE RESPONSABLE: | REALIZADO POR:
FINANZAS Carmen Garcia Vilsa Sanchez Chiguala.
LUGAR: Av. Los Angeles | FECHA: 27/08/2014 HORA: 8:00am

Mz D. Int. Lote 07-

COMAS

INSTRUCCIONES: Marcar con un aspa (X) segun la opcion que sea conveniente para

Usted y conteste verazmente las preguntas.

1. ¢Actualmente la empresa o area de.... cuenta con un sistema?

()si (X) No
2. ¢Cual es el area en la que se desempefia?

El &rea de la gerencia.
3. ¢Sefiale el tiempo transcurrido desde que se constituyd su empresa?
En el 2010.

4. ¢Qué porcentaje aproximado de sus ventas destina a cada uno de los siguientes mercados
Nacional/Extranjero?

El Gnico destino de ventas es en el mercado nacional.

5. ¢Existe actualmente un sistema de control en la empresa?
(X) Si ( )No

6. N°total de empleados fijos en toda la empresa: 15

N° total de empleados eventuales en toda la empresa: 25

7. ¢Qué tipo registros utiliza para el control de informacién de su empresa?

Manualmente y en hoja de calculo (Microsoft Excel)

8. ¢Quétipo de problema se suscitan en la empresa?

No contamos con un sistema que nos permita reunir toda la informacion necesaria para
el uso de toma de decisiones ademas hay perdida de informacion valiosa.

9. ¢Existen otras areas que funcionan con la misma informacién?
()Si (X) No () Algo ()Otror i,
10. ¢ Existe evidencia documental de las actividades que se realizan?

X) Si ()No
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11. ¢Existe evidencia documental de instancias internas y externas evaluadoras o

fiscalizadoras de su eficiencia y eficacia?
(X) Si ( )No

12. ;Esta Ud. a gusto con su empresa? ¢Porque?

No del todo, hay una necesidad grande de automatizacion y optimizacion de procesos con respecto

al control de las compras y ventas.
13. ¢ Utiliza algn medio de comunicacion para difundir su negocio?
()Si (X) No
14. ¢Ud. tiene conocimiento de algin sistema de informacién?
(X) Si () No
15. ¢Cree Ud. que necesita un sistema de informacion?
(X) Si ()No

16. ¢ Qué espera de este sistema?

(X) Filtrado de consultas (X) Datos actualizados () Simple, pero efectivo
()Otro: v,

(Vilsa Sanchez Chiguala) (Carmen Garcia)

ENCUESTADOR ENCUESTADO
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B. Modelo de Entrevistas

ENCUESTA —CLIENTE

NOMBRE DE LA EMPRESA Y /O INSTITUCION: GRAVILL.S.A.C

AREA: COMPRAS NOMBRE RESPONSABLE: REALIZADO POR:
Patricia L6pez Mora Vilsa Sanchez Chiguala

LUGAR:Av. Los Angeles | FECHA: 27/08/2014 HORA: 8:00am

Mz. D Int. Lote 07-COMAS

1. ¢Esta satisfecho con el servicio que se le brinda?
No completamente.
2. ¢Cuales son las razones para comprar en la Empresa GRAVILL S.A.C?

Bueno los precios son econdmicos, encuentro variedad, pero la atencidn es un poco lentay
debemos esperar.

3. ¢El tiempo que demora en la atencion al cliente es........ ?

(X) De 10min a mas ( ) De 10 min a menos ()Otro: v
4. ¢Con cuanta frecuencia realiza sus compras?

(X) Una vez por semana ( ) Dos 6 tres veces ()Otro: coviiiieeen.

5. ¢Le toma mucho tiempo al realizar sus compras?

(X) Si () No

6. ¢Como se enterd de la existencia de la empresa GRAVIL S.A.C?

(X) Mediante volante ( ) Mediante afiches ()Otro: e,

(Patricia Lopez Mora) (Vilsa Sanchez Chiguala)

ENCUESTADO ENCUESTADOR
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C) Modelo de Entrevistas

ENCUESTA -SECRETARIA

NOMBRE DE LA EMPRESA Y /O INSTITUCION: GRAVILL.S.A.C

AREA: FINANZAS NOMBRE RESPONSABLE: REALIZADO POR:
Monica Quispe Dina Lagones Lanazca

LUGAR:Av. Los Angeles Mz D. | FECHA: 27/08/2014 HORA: 8:00am

Int. Lote 07-COMAS

1. ¢Qué sistemas de informacién se utilizan actualmente en la agencia que usted dirige, qué
areas los utilizan?

En la actualidad no contamos con un sistema de informacién, Gnicamente contamos con una
hoja
de célculo, excel y lo demas es realizado manualmente.
2. ¢Qué aspectos le gustan de su sistema actual?
En realidad el excel y los registros manuales no son cdmodos ni seguros de usar.

3. ¢Qué aspectos le desagradan de su sistema actual?

Lo desagradable de usar registros manuales es bastante trabajoso e inseguro ante
cualquier confusion o pérdida de informacion.

4. ¢Cuales serian las metas y objetivos principales que a usted le gustaria cubrir con un
sistema de informacion usando tecnologia?

En realidad serian, ahorro de personal, tiempo, dinero y mayor confiabilidad.
5. ¢Qué caracteristicas deberia tener un sistema que le apoyara en la toma de decisiones?

El sistema deberia registrar a los Empleados, Clientes, Proveedores. Ademas de Realizar
reportes, facturacion y emitir facturas.

6. ¢Qué informacion utiliza para tomar decisiones de forma cotidiana?

Actualmente solo llevamos reportes manuales.

P
S ¢
‘.
(Ménica Quispe) (Dina Lagones Lanazca)
ENCUESTADO ENCUESTADOR
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Anexo C: Requerimientos Documentales

A. Documentacion de Entrada —Formatos, listados

Fuente: GRAVILL S.A.C

B. Documentacion de Salida —Reportes, consultas, graficos.

Fuente: GRAVILL S.A.C
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Anexo D: Andlisis sin uso del sistemay con uso del sistema.

Antes del uso del Sistema

Después del uso del Sistema

1. Se utiliza papel en fisico y/o programas de
ofimatica basico como excel para registrar
datos de compras y ventas que realizan los
clientes, ocasionando la perdida de datos
importantes 'y por consecuencia la
inseguridad de las mismas, en un ultimo
proceso de compras hubieron 200 ventas de
las cuales 5 ventas se perdieron ya que se
olvidaron registrarlas, estos representan el
100% de ventas que perdieron su registro.

2. Se realiza una mala organizacién vy
estructuracion internamente como también
externamente, generando asi que se

formaran colas, para los clientes, el servicio
de atencién es lento e incbmodo al momento
de registrar sus compras y por consiguiente
cada atencién demora aproximadamente 30
minutos.

3. Se almacena todos los registros de
compras, ventas en un espacio muy reducido
dentro del excel o en cuadernillos, lo cual
genera los problemas de duplicidad de datos
y por consecuencia la falta de confiabilidad y
seguridad de dicha informacion, en el Ultimo
proceso de ventas hubo 20 ventas mal
registradas la cual presentaron datos
duplicados, estos representan el 100% de
ventas que presentaron duplicidad en sus
datos.

4. Costos innecesarios en recursos humanos
y materiales. Son 4 personas las encargadas
del registro de compras, ventas y el proceso
de facturacion.

1. Se utiliza el sistema para los registros de
datos tanto de ventas como de compras o
pedidos que se puedan realizar a los
proveedores en relacién al ultimo proceso de
ventas solo 5 registros de ventas se perdieron
por motivos de caidas del servidor gratuito el
cual representa el 95% del total de ventas
realizadas de los cuales se redujo la perdida
de informacion, por medio de la incorporacion
de la base de datos y por consecuente se
facilito (back-ups) para la seguridad de la
informacion.

2. Se realiza una buena organizacion y
estructuracion de las colas en donde se redujo
el tiempo de espera de los clientes en gran
medida ahora cada una de las ventas demora
como maximo 15 minutos y para los clientes
habituales 10 minutos, para asi poder brindar
un mejor servicio por ende se incrementa la
satisfaccion de todos nuestros clientes tanto
habituales como nuevos.

3. Se almacena los registros del proceso de
compras, ventas en una base de datos con
respecto al Udltimo proceso de ventas
realizadas se ha presentado duplicidad de su
informacion el cual representa el 100% del
total de ventas de los cuales no han habido
duplicidad de datos, proporcionando de esta
manera una informacibn mas confiable vy
segura.

4. Ahorro de costo en la contratacién un solo
personal en el proceso de compras, ventas,
facturacion y asi también el ahorro en millares
de papel, fotocopias, cuadernos de apuntes y
otros.
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Anexo E: Acta de capacitacion a los usuarios del sistema

NOMBRE DEL PROYECTO:

Capacitacion al personal para el correcto uso

ACTA DE CAPACITACION

del sistema.
CcODIGO: Version: 1.0 Fecha de emisién: | Pag.124
01/06/15
Dirigida por:
. Fecha: 08/06/15 Acta N°:1
Lagones Lanazca Dina
Maodulo (tema):
Manejo del software Lugar: Duracioén:

Objetivo: Que la empresa Gravill S.A.C, cuente con personal previamente capacitado, de

modo que pueda cumplir eficientemente con sus labores.

Temas tratados:
[ )
[ ]

Modo de acceso al sistema con su cuenta y password respectivo.

Ingreso de datos (clientes, proveedores, empleados, productos)

Uso adecuado de los médulos: compra, venta, facturacion.

Realizar la impresion de factura o boletas.

Revisar el listado de productos mas y menos vendidos en un tiempo

especifico.

Revisar los reportes de ventas.

Conclusiones y Observaciones: Se realizé la capacitacion respectiva al personal encargado

del uso del sistema, donde la empresa se vera beneficiada con esta herramienta tecnoldgica

con la cual tendra una mejor utilizacion de sus recursos, asi como la eficiencia de los

empleados previamente capacitados, asi como la eficiencia de los empleados previamente

capacitado.
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NOMBRE DEL PROYECTO:

ACTA DE CAPACITACION

CODIGO:

Version: 1.0

emisién: 01/06/15

Fecha de

Pag.125

Dirigida por:

Sanchez Chiguala Vilsa

Fecha: 08/06/15

Acta N°:0001

Lugar: Av. Los Angeles

Mddulo (tema):Uso del sistema Mz D. Int. Lote 07 Duracién:2 horas
N° Apellidos y Correo electrénico Cargo Area o DNI Firma
Nombres Unidad
1 Carmen Garcia cgarcia@gmail.com Gerente Gerencia 42274032 7@%
D
2 Ménica Quispe mquispe@gmail.com Secretaria Secretaria 45271378 Ny 7
(L
3 Carlos Garcia cgarcia@hotmail.com Logistica Almaceén 40183721 e T
(5
4 Edgar Ramos eramos@gmail.com Publicista Marketing 46182372 % %; J
5 Cecilia Palomino | cpalomino@gmail.com Administradora Finanzas 25183320 %@
==
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mailto:cgarcia@gmail.com
mailto:mquispe@gmail.com
mailto:cgarcia@hotmail.com
mailto:eramos@gmail.com
mailto:cpalomino@gmail.com

Anexo F: HOJA DE CONTROL DE DOCUMENTO

TITULO:

Acta de constitucién del proyecto

CODIGO FECHA REVISION
00002 27/04/2015 07/05/2015
REALIZADO POR FECHA FIRMA

Sanchez Chiguala Vilsa 7
27/04/2015
REVISADO POR FECHA FIRMA
Lagones Lanazca Dina = S
27/04/2015
APROBADO POR FECHA FIRMA
Lagones Lanazca Dina = Y
28/04/2015
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Anexo G: Matriz de investigacion

TITULO: Implementacién de un sistema de ventas y facturacion para optimizar los procesos de compra y venta en la empresa Gravill s.a.c., en el distrito de comas

—-2014

Tipo de investigacion: Aplicada

PREGUNTA DE
INVESTIGA
CION

PROBLEMATICA

En la Empresa Gravill S.A.C, el manejo

de documentacion fisica en la
administracion gerencial y operativa
siempre ha sido un proceso sumamente
tedioso, debido a que llega a consumir
mucho tiempo y muchos recursos.
Desde llevar los registros de las ventas
y compras por dia y mes, hasta los
reportes que se requieren para la toma
de decisiones, e incluso obtener los
resultados de esas decisiones exigen
una ardua elaboracién por parte de una
0 mas personas encargadas de dicha
tarea; ademas la manera como se llevan
a cabo los procesos de compras y
ventas de la empresa, generan ciertos
problemas, como por ejemplo pérdidas
econémicas, por la no satisfaccion de la
demanda de los clientes, por la demora
en la atencion a los clientes, por errores
cometidos al vender cierto producto a un
menor precio que el que le corresponde,
por comprar productos que no se
encuentran con gran demanda en el
mercado.

CAUSAS:
la Empresa “Gravill” no cuenta con una
herramienta adecuada que le permita

sla
Implementacion
de un sistema de
ventas y
Facturacion
podrda  optimizar
los procesos de
Compra y venta
en la empresa
Gravill S.A.C, en
el distrito de
Comas-2014?

Implementar
la base de
datos de un
sistema de
ventas y
facturacién
para optimizar
los procesos
de compra y
venta en la
empresa
Gravill S.A.C,
en el distrito
de Comas-
2014.

PE1: ¢La pérdida de
informacion en los procesos
de compra y ventas de la
Empresa Gravill S.A.C., es
posible mejor a partir de la
implementacién de una base
de datos?

PE2: ¢El tiempo de atencion
al cliente que muestra el
proceso de compray ventas
de la Empresa Gravill
S.AC, mejora con el
analizar con el proceso de
colas?.

OE1l: Disminuir
perdida de
informacion,
mejorando los
procesos de

colas de compra y
venta de la Empresa
Gravill S.AC,
mediante la
implementacion de la
base de datos.

OE2: Optimizar el
tiempo de atencion al
cliente
estandarizando el
proceso de ventas
de la Empresa Gravill
S.A.C, analizando el
proceso de colas.

Accl1l-0O.E.2

Conocer que proceso se
quiere reducir
Acc2-0.E.2

Conocer cudl es el tiempo de
atencion al cliente.
Acc3-0.E.2

identificar el proceso critico
para el médulos de sistema.

Accl1l-0O.E. 3

Conocer la situacion deseada
del proceso a resolver.
Acc2-0.E. 3

Identificar los principales
recursos utilizados en el
proceso.

Acc 3-0.E. 3
Determinar la cantidad
necesaria de los recursos
usados en el proceso.

M.T.Acc1-0O.E. 1
Definicion del MER para
disefiar la BD.
M.T.Acc2-0.E. 1
Conocer y determinar las
claves primarias,
foraneas y normalizacion
de datos.
M.T.Acc3-0O.E. 1
Conocer las
caracteristicas y ventajas
de MySQL.

M.T.Acc1-0.E.2
Definiciéon de reducir,
mejorar.
M.T.Acc2-0.E.2
Conocer un flujo grama
del proceso de matricula
del estudiante.
M.T.Acc3-0.E. 2
Conocer como disefiar un
prototipo del médulo de
matriculas.

OBJETIVO PREGUNTAS DE OBJETIVOS
GENERAL INVESTIGACION ESPECIFICOS ACCIONES HROY THORICE
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optimizar la gestion de sus recursos y de
sus procesos de compras y ventas.
Dicha Empresa, aun registra sus
procesos comerciales en documentos
en fisico como cuadernos y hojas, lo
cual es un gran riesgo para la Empresa,
en el sentido que ésta esta propensa a
cometer errores que a mediano o largo
plazo pueden causarle pérdidas
econémicas, una mala toma de
decisiones, o tal vez perder valiosa
informacion en algun accidente.

PE3: JLa toma de
decisiones con  reportes
personalizados de los
procesos de compra, ventas
y actualizacion de Stock,
mejora con la
estandarizacion delos
deferente procesos?

OE3: Optimizar la
toma de decisiones
con reportes
personalizados de los
procesos de ventas y
actualizacion de
Stock con la
implementacion ~ de
un Sistema Ventas.

Accl1l-0O.E. 4

Conocer las decisiones
importantes del proceso.
Acc2-0.E. 4

Identificar los principales
reportes del proceso.
Acc3-0.E. 4

Determinar los filtros mas
adecuados para el médulo de
reportes.

M.T.Acc1-0O.E.3
Definicion de AS- ISy
TO- BE.
M.T.Acc2-0O.E. 3
Conocer los recursos en
un proceso de ventas.
M.T.Acc3-0.E. 3
Conocer el uso adecuado
y eficaz de recursos en
un proceso.
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Matriz de investigacion

DESARROLLO

« Disefio del modelo conceptual, l6gico de
la B.D.

» Disefio de las tablas, campos con PK y
FK, las relaciones y restricciones de la BD.

« Disefio del modelo fisico en MySQL.

» Disefio del flujo grama de la situacion
actual a investigar.

* Conocer los tiempos de atencion del
cliente en el proceso.

* Disefio de los prototipos principales del
sistema, usando lenguaje PHP.

» Disefar el modelo AS- IS y TO- BE del
proceso de estudio.

« Identificar los requerimientos y recursos
del proceso de ventas.

* Programar las funcionalidades del
sistema para utilizar adecuadamente y
minimizar recursos en el proceso.

EVALUACION

*El sistema tiene la capacidad de
poder ampliar funcionalidades ante
nuevas circunstancias 0 servicios
como por ejemplo, medios de pagos
electrénicos.

* El mddulo cuenta con una interfaz de
usuario amigable e intuitivo que
reduce el tiempo de atencién del
proceso o servicio.

*El sistema cuenta con un médulo de
reportes de acuerdo a la necesidad del
usuario administrativo o vendedor lo
cual ayudara a su uso adecuado.

CONCLUSIONES

» Se disend el modelo de datos y asi
disminuir la perdida de datos, reducir el
costo de licencia del software a cero, ya
gue es un software libre.

* Se reduce el tiempo de espera en
atencion con respecto al cliente, con este
nuevo sistema.

» Se optimiza la toma de decisiones ya que
cuenta con reportes personalizados y una
sencilla manera de entender los
procedimientos.

* Se logré implementar el médulo de
reportes con el cual el uso del sistema de
ventas y facturacion web permite una

mayor usabilidad y  seguridad en la
informacion y wuso de los recursos
(hardware, software, trabajadores) dela

empresa GRAVILL.

RECOMENDACIONES

Se recomienda integrar la base de datos
con los futuros sistemas de informacion
gue se requieran implementar y de esta
manera tener una sola base de datos
consolidada para poder desarrollar un
sistema integrado para ventas y
facturacion.

* Integrar este sistema actual a una
“Home Page” de la empresa GRAVILL
con la finalidad de brindar un servicio
completo.

Si se planifica desarrollar futuros
sistemas de informacion, realizarlo por
modulos, los cuales se puedan integrar
facilmente al sistema actual.
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Anexo H: Manual del sistema

El propdsito de este Manual es facilitar al usuario de forma visual, escrita y
con palabras basicas la administracion del Sistema de Venta y Facturacion.

1.-IMPLEMENTACION DEL SISTEMA
a) Requerimientos de hardware
Contar con:

e Computadora personal
e Conexion a Internet

b) Requerimientos de software
Contar con:

e Sistema operativo (Windows)
e Navegador web (Google Chrome, Mozilla Firefox, Internet Explorer u
otro)

2.-INGRESANDO AL SISTEMA
Dentro de su navegador, teclee la siguiente direccién electrénica:
http://www.gravillsac.com/

Inmediatamente después, el sistema solicita Usuario y Contrasefia, datos que
seran generados y proporcionados por el Administrador de la empresa gravill.

Gravill SAC

Panel de acceso

vilza

Recordarme
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3.-FUNCIONALIDAD GENERAL

Las pantallas del sistema se dividen en dos zonas:

Pagina de inicio -

2 CENTRO DE AREA DE TRABAID

Botones y barras

La forma de utilizar este sistema es similar en cualquier aplicacion que use
Windows, también puede usar los comandos del teclado para activar y
seleccionar opciones, asi como la funcionalidad a través del raton.

Cabe mencionar que, en algunos médulos del sistema, los botones y las barras
pueden estar visibles o0 no, dependiendo de las acciones a ejecutar.

Los botones principales se encuentran dentro de la zona o area de trabajo y
son los siguientes:

Nuevo Este boton al dar clic en él se genera el nuevo cédigo
auto incremental del registro

Este botén al dar clic en él permite mostrar en un listado
todos los registros de forma ascendente.

Listar

Actualizar Este boton al dar clic en él permite actualizar la

— informacion del registro buscado.
Eliminar
Este boton al dar clic en él permite eliminar de la base de

datos al registro buscado.

Este boton al dar clic en él permite agregar en la base de
datos un nuevo registro.

Agregar

Este boton al dar clic en él permite buscar al registro por
su cédigo.

Buscar

-Seleccione-- ¥ | Despliegue una lista de opciones a elegir.

Ese botén muestra un calendario virtual para elegir fecha.

O
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Los botones y los desplegables descritos con anterioridad se encuentran en
cada uno de los modulos, con las diferentes opciones disponibles para realizar
acciones especificas al moédulo correspondiente.

4.- ; COMO REGISTRAR A UN CLIENTE NUEVO?

Los médulos que integran el sistema se encuentran en la zona de menu y son
los siguientes:

4.1 Médulo de Cliente

En esta pantalla permite registrar cliente. En el caso que sea cliente nuevo
previamente el administrador debera buscar si existe el usuario e ingresar
los datos en el mend mantenimiento/usuario, luego en ingresar la
informacion solicitada en los campos posteriores, guardar y el cliente ya se
encuentra registrado.

Pasos pararegistrar un nuevo Cliente
1) Hacer clic en el boton ‘Nuevo’ el cual generara un nuevo caodigo.
2) Completar los campos del formulario.
3) Hacer clic en el botén ‘Agregar’ el cual registrara al nuevo cliente.

4) Por ultimo, hacer clic en el boton ‘Listar’ para visualizar al nuevo
usuario en la parte inferior.

Pasos para editar un cliente
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del cliente en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.
4) Completar con nueva informacion los campos que veas convenientes.
5) Hacer clic en el botén ‘Actualizar’.
Pasos para eliminar un Cliente
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del usuario en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.

4) Hacer clic en el boton ‘Eliminar’.
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Moédulo de Cliente

/@ Graill SAC | Agregar Clie x | &) ol @
[ C [} gravillhol.es/client/add 9 =
g = 1 a 1
Gravill SAC = B O B ) viators
‘é‘ fraies Agregarc“ente formulario de administracion de clientes # Inicio - + Agregar cliente
- Enlines
) Informacién (importante) n Informacién (adicional) .
BUSCar...
#* Nombre: Estado:
s C
# Inicio
Apellido paterno: Ciudad:
4 Empleados s .
# Clientes Apellido materno: Codigo postal:
Agregar clientes s Q@
#DNI| RUC: Teléfono:
i Pr 5 ] L
1t Productos # Correot Celular:
b4
& Ventas a
# Direccion: Fecha de nacimiento:
# &
Direccion de entrega: Imagen:
# Examinar... o]

4.2 Médulo de Empleado

En esta pantalla permite registrar Empleado. En el caso que sea Empleado
nuevo previamente el administrador debera buscar si existe el alumno e
ingresar los datos en el mend mantenimiento/alumno, luego en ingresar la
informacion solicitada en los campos posteriores, subir firmas y guardar, el
alumno ya se encuentra registrado.

Pasos pararegistrar un nuevo Empleado
1) Hacer clic en el boton ‘Nuevo’ el cual generara un nuevo codigo.
2) Completar los campos del formulario.
3) Hacer clic en el botén ‘Agregar’ el cual registrara al nuevo Empelado.

4) Por ultimo, hacer clic en el botén ‘Listar’ para visualizar al nuevo
empleado en la parte inferior.

Pasos para editar un Empelado
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del empleado en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.
4) Completar con nueva informacion los campos que veas convenientes.

5) Hacer clic en el botdn ‘Actualizar’.
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Pasos para eliminar un Empleado
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del Empleado en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.

4) Hacer clic en el boton ‘Eliminar’.

Médulo de Empleado

/'@ Gravil SAC | Agregar Emp. X \ 1) o )
<« C [} gravill.hol.es/employee/add v =
: = P
Gravill SAC = B 4 8 (2} viaores
‘é‘ pzalicres Agregar empleado formularic de administracion de empleados # Inicio - + Agregar empleado
- Enlines
Informacidn (importante) ‘ Informacién (adicional) .
* Usuario: Estado:
1 ]
# Inicio
Contraseiiat Ciudad:
& Empleados a i~
fEmEaleplad * Grado! Teléfono:
Selecciona una grado v AW
% Nombre(s): Celular:
s/ Q

Apellido Paterno: Cumpleaiios:

Apellido Materno! Imagen:

ra Examinar... <]

% DNI [RUC:

4.3 Médulo de Proveedor

En esta pantalla permite registrar Proveedor. En el caso que sea proveedor
nuevo previamente el administrador debera buscar si existe el proveedor e
ingresar los datos en el mend mantenimiento/alumno, luego en ingresar la
informacion solicitada en los campos posteriores, subir firmas y guardar, el
alumno ya se encuentra registrado.

Pasos pararegistrar un nuevo Proveedor
1) Hacer clic en el botén ‘Nuevo’ el cual generara un nuevo codigo.
2) Completar los campos del formulario.
3) Hacer clic en el botén ‘Agregar’ el cual registrara al nuevo Proveedor.

4) Por ultimo, hacer clic en el boton ‘Listar’ para visualizar al nuevo
proveedor en la parte inferior.
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Pasos para editar un Proveedor
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del empleado en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.
4) Completar con nueva informacion los campos que veas convenientes.
5) Hacer clic en el botén ‘Actualizar’.
Pasos para eliminar un Proveedor
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del Empleado en el campo ‘Buscar’.

3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.

4) Hacer clic en el boton ‘Eliminar’.

Médulo de Proveedor

/@) Gravill SAC | Agregar Prov x \ (&) | O e
€« € [} gravil.hol.es/provider/add

2
m ‘

. PO
Gravill SAC = 8 4 B @ vizroms
(é‘ Vilza Tores Agregar proveedor formularo de sdminisracen ée provesdors: # e+ Agregsrprovescor
. Enlinea
) Informacién (importante) n Informacién (adicional) n
Buscar...
# Nombre(s): Estado:
ke -
# Inicio
Apellido paterno: Ciudad:
& Empleados 7’ ~
# Clientes Apellido materno: Codigo postal:
4
¥ Proveedores e
Jr—— # DNI/RUC: Teléfono:
[ ] 9
¥ Compafiia: Celular:

¥
=]

* Correo Imagen:

X EXaminar... o]

# Direccion:

4.4 Modulo de Producto

En esta pantalla permite registrar producto. En el caso que sea producto nuevo
previamente el administrador deberd buscar si existe el pago e ingresar los
datos en el menu mantenimiento/producto, luego en ingresar la informacion

solicitada en los campos posteriores.
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Pasos pararegistrar un nuevo Producto
1) Hacer clic en el boton ‘Nuevo’ el cual generara un nuevo codigo.
2) Completar los campos del formulario.
3) Hacer clic en el botdn ‘Agregar’ el cual registrara al nuevo producto.

4) Por ultimo, hacer clic en el botdn ‘Listar’ para visualizar al nuevo pago
en la parte inferior.

Pasos para editar un Producto
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del pago en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.
4) Completar con nueva informacion los campos que veas convenientes.
5) Hacer clic en el botén ‘Actualizar’.
Pasos para eliminar un Producto
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del pago en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.
4) Hacer clic en el boton ‘Eliminar’.
Pasos para subir IMG de Producto
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo del producto en el campo ‘Buscar’.
3) Seleccionar ‘Tipo de producto.

4) Seleccionar el img de producto.
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Moédulo de Producto

! @ Gravill SAC | Agregar Proc X

€« C [ gravill.hol.es/products/add

Agregar productos formularie de administracién de productos # Inicio - # Agregarproducto
Informacién (importante) n Informacién (adicional) n
# codigo de producto: Imagen:

0078 1 Examinar. G
# Nombre del producto: Contenido:
v A Normal text = Bold ftalic ~ Undedine E & & &
# Proveedor: e @

Selecciona un proveedor

% Fabricante:

% cantidad: Actualmente tiene [0] unit.

0

# Tipo de unidad:

# Categoria:

Selecciona una categoria

4.5 Modulo de Venta

En esta pantalla permite registrar venta.

Pasos pararegistrar venta
1) Hacer clic en el boton ‘Nuevo’ el cual generara un nuevo codigo.
2) Completar los campos del formulario.

3) Al digitar el codigo de producto automaticamente va aparecer el
nombre del producto en la parte derecha.

4) Hacer clic en el boton ‘Agregar’ el cual registrara el nuevo producto.

5) Por ultimo, hacer clic en el botdn ‘Listar’ para visualizar la nueva
matricula en la parte inferior.

Pasos para editar venta
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo de matricula en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.
4) Completar con nueva informacion los campos que veas convenientes.

5) Hacer clic en el botén ‘Actualizar’.
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Pasos para eliminar venta
1) Hacer clic en el boton ‘Listar’.
2) Copiar el codigo de venta en el campo ‘Buscar’.
3) Hacer clic en el botén ‘Buscar’.

4) Hacer clic en el boton ‘Eliminar’.

Moédulo de Venta

/' © Grauill SAC | Realizarune . x \ &) b e
< € [} gravill.hol.es/sales/ad

&
£
n

o

Gravill SAC

.
BV vizaTores

# Inicio - + Realizaruna venta

Vilza Torres Realizar una venta oo

Enlinea

EMPLEADO: Vilza Torres Balandra .
FECHA: 07 de Abril del 2015

Agregar carrito

Cadigo del producto Nombre del producto Precio unitario Precio total Cantidad Accion
subtotal s/.0
4 Ventas
16V 19% 5.0
Monto Total s/.0
$

7.- REPORTES

En esta pantalla permite mostrar los reportes de venta y facturacion.

[ € [} gravill.hol.es/man

Imprimir

GRAVILL S.A.C.

RUC: 20502600118

Total: 1 hoja de papel

Cancelar

Teléfono: 5366527

Ubicacion: Av. Los Angeles Mz D. Int. Lote 07
[ Enviar a OneNote 2010

Destino
Cambiar... Factura Pedido # 1506411095
Paginas % Todo
Facturado a: Enviado a:
José Carlos Gustavo
Muiioz Velasco salazar Osorio
Av.La primavera #207 Av.Los alisos #284
Disefic Vertical ~ LIMA-RIMAC LIMA- RIMAC
Método de pago: Fecha del pedido:
Color Color - Aleontado Junio 17,2015
4  Mas opcicnes Resumen de pedidos
Imprimir utilizando el cuadro de dislog Cédigo Producto Precio Cantidad Total
sistema (Ctri+Shift=P)
0015 adams S/.14.9 3 S/.44.7
0013 soda 5/.65 3 5/.19.5
00001 cielo §/.13 5 s/.65
0010 vainilla s/.8 2 s/.16
Subtotal §/.145.2
16V 5/.26.14
Total 5/.171.34
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