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Resumen 
 

El presente trabajo de tesis tiene como objetivo la implementación de un 

sistema de ventas y facturación para optimizar los procesos de compra y  venta 

en la empresa GRAVILL S.A.C en el distrito de Comas. Esta es una pequeña y 

micro empresa (PYME), la cual cuenta con algunas áreas tales como: 

administración, 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 expansión de sus 

productos deseando incrementar sus ventas. Es así que la empresa GRAVILL 

S.A.C ha visto resolver el problema que afronta al no tener un sistema de 

control de ventas y facturación para mejorar dichos procesos. De igual manera, 

nosotros sabemos de la importancia que brinda un sistema de información, es 

por ello que la implementación de un sistema de control de ventas desarrollado 

en plataforma Java, podrá almacenar gran cantidad de información que será 

procesada para satisfacer sus procesos de compra y venta así como la 

atención eficaz a sus clientes, de esta manera ser más competitivo en el 

mercado nacional y global. Por lo tanto, la empresa decidió automatizar sus 

procesos, con lo cual disminuyo los tiempos, mejoró la forma de trabajo, brindó 

un mejor servicio a los clientes; además de manejar  información en tiempo real 

y confiable para una adecuada toma de decisiones. 

Palabras claves: Sistema web, proceso, gestión, administración, ventas, vía 

web. 
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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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Introducción 
 

La presente tesis tuvo como finalidad considerar el crecimiento desmedido de 

las pequeñas y medianas empresas (PYMES) en el Perú; debido a esto se 

torna relevante optimizar su forma de trabajo y la necesidad de utilizar sistemas 

de información que permita gestionar mejor sus procesos; es así que con 

dichas herramientas y actividades se podrá: Disminuir la perdida de 

información, optimizar  el tiempo de atención 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 utilización de un sistema de ventas y facturación, para que de 

esta manera pueda mantenerse competitiva en el mercado.  

En el primer capítulo, se recopiló información y diagnosticó la situación actual, 

recopilando datos generales, conociendo la misión y visión de la empresa, así 

también los procesos principales del negocio. 

En el segundo capítulo, se formuló nuestro objetivo general y específico 

respectivamente en base a la identificación del problema. A su vez 

encontramos la debida justificación de la investigación en el ámbito teórico y 

práctico, además se dio a conocer  los alcances y limitaciones como parte 

importante en la entrega del trabajo de investigación. 

En el tercer capítulo, se explicó el marco teórico de la investigación, los 

antecedentes, la teoría que sustenta la problemática y la metodología RUP 

usada  en el desarrollo de la aplicación, se especificaron las herramientas 

usadas en la construcción, inserción de registros y reportes para el desarrollo 

del software. 

En el cuarto capítulo, vimos los modelos tanto del negocio como del sistema 

que explican el funcionamiento actual y posterior del proceso del sistema web, 

el análisis del sistema, los diagramas, las interfaces gráficas, los prototipos del 

sistema. Y finalmente en el quinto capítulo identificamos los recursos y costos, 

además del análisis de beneficios que involucra su implementación para la 

presente investigación.  
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CAPÍTULO I: ASPECTOS GENERALES 
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1.1. DIAGNÓSTICO DE LA ORGANIZACIÓN 

 

1.1.1 Datos de la organización 

 

A. Razón social:   GRAVILL S.A.C 

B. Nombre comercial:  GRAVILL 

C. Giro del negocio:   Comercialización de golosinas 

D. RUC :    20502600118 

E. Teléfono:    5366527 

F. Ubicación:    Av. Los Ángeles Mz. D Int. Lote 07 

G. Fecha inicio actividades:  06/Agosto/2001 

H. Reseña histórica:  GRAVILL S.A.C., es una empresa peruana 

que se constituyó el 02 de octubre de 2006. Desde sus inicios, 

estuvo vinculada a la comercialización de dulce. 

 

1.1.2 Localización de la empresa 

La empresa se encuentra ubicada en Av. Los Ángeles Mz D. Int. 

Lote 07, en el distrito de Comas, del departamento de Lima, como se 

puede apreciar en la figura 1. 
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    Figura 1: Ubicación geográfica de la empresa. (Google maps, 2014) 

En la siguiente figura podemos ver la ubicación geográfica de la empresa 

GRAVILL S.A.C,  ubicada en Av. Los Ángeles Mz D. Int. Lote 07, en el distrito 

de Comas, del departamento de Lima. Adaptado de Google maps, Copyright 

2014. 

 

1.1.3. Diagnóstico estratégico 

A. Misión 

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. Visión 

Desarrollar un espíritu empresarial creando de este modo 

actividades productivas exitosas en el rubro de alimentos de 

primera necesidad, dentro del marco de una cultura familiar 

que trasciende de generación en generación, lo anterior 

satisfaciendo plenamente a nuestros clientes, consumidores, 

impulsando el crecimiento de nuestra empresa y su personal, 

contribuyendo al engrandecimiento del país. 

 

 

 

GRAVILL.SAC. 
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C. Análisis FODA 

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

FORTALEZAS DEBILIDADES 

 

1. Efectiva comunicación. 

2. Cuenta con personal 

competitivo. 

   

3. Cuenta con infraestructura 

propia. 

 

 

1. Falta mejorar la infraestructura. 

2. Bajo nivel de estudio de mercado. 

3. Cartera de productos limitada. 

 

OPORTUNIDADES AMENAZAS 

 

1. Estructura de salarios 

competitivos. 

2.  Incremento de la demanda. 

 

1. Aumento de la competencia. 

2. Poco crecimiento en la empresa. 

3. Cambio en las necesidades y 

gustos de los consumidores 

 

 

En la siguiente tabla podemos ver el análisis interno y externo del área de administración y 

planificación de la empresa GRAVILL S.A.C., en este cuadro conocemos las debilidades y 

fortalezas de la empresa. (Área de administración, 2014) 
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D. Organigrama 

 Nominal y funcional 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

         

Figura 2: Organigrama Nominal y  Funcional de la empresa. (Área de administración 

y planificación de la empresa,  2014) 

Es la estructura básica de toda organización en forma jerárquica y una breve       

descripción de las funciones que cumplen en la organización y/o institución.
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1.1.4 Cadena de valor 

Es el análisis e identificación de todos los procesos de negocio donde describimos las distintas actividades  realizadas 

para  así tener una mejor organización y  administración. 

 

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

TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN           No tiene sistemas de información, todos los procesos son manuales. 

ADMINISTRACIÓN  

Contratación de personal. 
Remuneración de personal 

Capacitación de personal 
Promoción de personal 

 

Despido de personal 
 

ABASTECIMIENTOS ( COMPRAS ) 
Evaluación de proveedores Convocatoria a licitación Evaluación de propuestas Elaboración de órdenes de compra 

LOGÍSTICA 

Recepción de materiales Verificación de materiales Control de calidad de materiales 

ABASTECIMIENTO  
LOGÍSTICA DE 
ENTRADA 
 

Recepción de 
información. 
Verificación de la 
información. 
Almacenamiento de la 
información. 

 
OPERACIONES 
 
Revisión de la 
información. 
Catalogación de la 
información. 
Elaboración de 
propuestas. 
 
 
 
 
 

 
LOGÍSTICA DE 
SALIDA 
 

Recepción de ventas 
del día. 
Control de calidad 
del producto. 
Devolución del 
producto. 

 
MARKETING Y 
VENTAS 
 

Segmentación del 
mercado. 
Promoción del servicio. 
Publicación del servicio. 
Atención de pedidos. 
Atención al cliente. 

 
POST_VENTA 
 

Recepción de 
quejas y 
sugerencias. 
Atención de 
quejas y 
sugerencias. 
Elaboración de 
encuestas. 

Evaluación de 
proveedores. 

Elaboración de órdenes 
de compra. 

Envío de orden de 
compra. 
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2.1. PLANTEAMIENTO Y FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

2.1.1. Planteamiento y descripción del problema 

En la empresa GRAVILL S.A.C., el manejo de documentación física 

en la administración 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 día 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 elaboración por parte de una o más 

personas encargadas de dicha tarea; además la manera como se 

llevan a cabo los procesos de compra y venta de la empresa 

generan ciertos problemas; como por ejemplo, pérdidas 

económicas, por la no satisfacción de la demanda de los clientes, 

por la demora en la atención 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 pequeñas y medianas empresas (PYMES) están 

surgiendo continuamente gracias a la estabilidad económica en la 

que se encuentra el Perú; por tanto, dichos entes requieren 

gestionar sus recursos de la forma más óptima 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 gestión de sus recursos y de sus procesos de compra y 

venta. Dicha empresa aún registra sus procesos comerciales en 

documentos en físico como cuadernos y hojas, lo cual es un gran 

riesgo para la empresa en el sentido que ésta está propensa a 

cometer errores que a mediano o largo plazo pueden causarle 

pérdidas económicas, una mala toma de decisiones, o tal vez 

perder información valiosa en algún accidente.   
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Figura 3: Planteamiento y formulación de problema de la empresa. (Administración, 2014) 

En la siguiente figura podemos ver el registro de ventas diarias del negocio de la empresa, ventas 

que son registradas de manera manual ya que no cuenta con un sistema que facilite los procesos 

de compra, venta y facturación.
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2.1.2. Formulación del problema general 

¿Cómo se podrá mejorar los procesos de compra y venta en la 

empresa GRAVILL S.A.C., en el distrito de Comas? 

 

2.1.3. Formulación de los problemas específicos 

P.E.1: ¿Cómo se podrá evitar la pérdida de información en los     

procesos de  compra y  ventas de la empresa GRAVILL 

S.A.C.?   

P.E.2: ¿De qué manera se podrá mejorar el tiempo de atención al 

cliente durante el proceso de  compra y ventas en la empresa  

GRAVILL S.A.C.?  

P.E.3: ¿Cómo se podrá mejorar la toma de decisiones de los 

procesos de compra, ventas y actualización de stock?  

 

2.2. DEFINICIÓN DE LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACIÓN 

 

2.2.1. Objetivo general 

Implementar un sistema de ventas y facturación para optimizar los 

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

distrito de Comas. 

 

2.2.2. Objetivo específicos 

O.E.1: Implementar una base de datos para disminuir la perdida de 

información,  mejorando los procesos de colas de compra y 

venta de la empresa GRAVILL S.A.C. 

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

proceso de  ventas de la empresa GRAVILL S.A.C. 
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O.E.3: Mejorar la toma de decisiones con reportes personalizados 

de los procesos de ventas y actualización de stock con la 

implementación de un módulo de reportes.  

 

2.3. JUSTIFICACIÓN DE LA INVESTIGACIÓN 

 

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 óptima las tareas en la empresa 

permitiendo un alto ahorro de tiempo y costo, además de mantener 

información fidedigna y segura para la toma de decisiones. 

Es por ello que la gerencia de la empresa, necesita contar con un sistema 

informático de ventas que brinde información oportuna, que registre 

adecuadamente los movimientos de entrada y salida de inventarios, 

reportando sus ingresos diarios y mensuales, además que pueda 

monitorear la información 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 información específica y detallada, para el buen desempeño de 

sus labores, pudiendo con esto programar la compra de productos 

necesarios, evitando así, la no satisfacción de la demanda. 

Este sistema  brinda información de la demanda por categoría de producto, 

dicha información es importante para la toma de decisiones, permitiendo 

identificar que producto está con mayor o menor demanda por parte de los 

clientes y consumidores. La adecuada interpretación echará los cimientos 

necesarios para consolidarse como una empresa de éxito en el mercado y 

se obtendrá mayor oportunidad de crecimiento y expansión; además la 

empresa sabrá su situación actual y con qué cuenta para afrontar el futuro, 

así el gerente de la empresa  tendrá bases más sustentables y decidirá 

qué hacer y qué rumbo tomar para lograr los objetivos planeados; contará 

con más armas para afrontar el camino que decidirá el futuro de la 

organización. 
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2.3.1. Justificación técnica  

Para poder implementar el sistema, se necesita una computadora 

con las siguientes características mínimas:  

 Microprocesador de 3.2 GHz. 

 Memoria RAM de 4  GHz. 

 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. Justificación económica 

Se requiere minimizar consumo de recursos para lo cual el sistema 

tendrá un costo de S/. 17.250 nuevos soles, generando la 

recuperación  del monto. Los beneficios que se pretende  serán en 

función a los ingresos. 

 

2.3.3. Justificación social 

Se pretende que con la implementación del sistema de ventas poder 

mejorar la atención a los clientes en la empresa. Además desarrollar 

una mejor  comunicación entre empleados y proveedores, usando 

mejor sus recursos. Así 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 diseñado para beneficiar a una 

PYME o agilizando los procesos respectivos, ya que contará con 

una herramienta tecnológica. 
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2.4. ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACIÓN 

 

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 decidió 

implementar un sistema que logre satisfacer y cumplir los 

requerimientos de manera adecuada. 

Para ello se implementaron los siguientes módulos: 

                   A. Módulo de empleados. Este módulo facilitará las tareas 

operativas, mejorará el uso de los recursos, permitirá realizar el 

mantenimiento, principalmente de tiempo y costos, ayudará en el 

proceso de toma de decisiones,  

                   B.  Módulo de clientes. Este módulo nos permite el acceso a la 

lista de clientes además de información básica de cada uno de 

ellos, para así brindar una adecuada atención. 

C. Módulo de proveedores. Podemos ver un listado de 

proveedores según marca de productos o empresas, contamos 

con datos importantes de cada uno, agilizando procesos de 

compra y venta, además mejora el funcionamiento de las 

principales actividades.  

                    D. Módulo de productos. Este módulo se encarga de darnos la 

información adecuada sobre el stock, cantidad y variedad de 

productos además nos ayuda aumentar la rentabilidad gracias a 

un mejor control. 

                       E. Módulo de ventas. Este módulo facilitará la gestión de 

procesos tales como la venta, cantidad de ventas realizadas por 

día y mes, además brindar información real, almacenada en una 

base de datos, que servirá para realizar las cuentas y cuadrar 

montos económicos, también brindará data histórica de las 

operaciones transaccionales de la empresa a través de reportes 

que facilitara, mejorara y permitirá una mejor toma de decisiones 
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por parte de la gerencia de la empresa y también se podrá emitir 

boletas y facturas. 

2.4.2. Limitaciones 

En muchos casos, los empresarios rehúsan al cambio a veces 

porque se piensa que un software informático 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 

informático, se podría decir que por esta razón se descarta tal 

herramienta. Todo lo mencionado anteriormente no es ajeno a la 

empresa GRAVILL S.A.C.  

 

A. Una limitación es la implementación 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 

dueños.  

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  

incrementación de datos, los cuales no se pudieran almacenar, 

sería necesario realizar una actualización o migración a una 

base de datos más robusta y dinámica. 

D. No se realizará el desarrollo del módulo de personal, del área de 

logística, pero si se podría considerar como parte importante en 

el proceso del sistema para que más adelante se pueda lograr 

una mayor integración. 
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3.1. ANTECEDENTES 

3.1.1. Internacionales 

A. El desarrollo de un sistema de facturación de control tributario, 

estructurado de un modo independiente contiene capítulos con 

diversos aspectos que conlleva a un análisis profundo donde 

se conozcan las bases principales del negocio, según las áreas 

a trabajar durante el proceso de la implementación del sistema 

para así lograr un mejor apoyo en las actividades de la 

empresa. 

Barrionuevo (2012) refiere que el trabajo está estructurado de 

manera independiente (TEMI) está separado en 6 capítulos 

donde se tratarán diversos aspectos de la aplicación como las 

bases sobre la cual parte la propuesta realizada, su diseño, 

desarrollo y los resultados obtenidos durante las diferentes 

pruebas realizadas antes y después de su implantación. 

 

B. Un sistema informático de venta en línea tiene como finalidad 

el fácil acceso a operar con costes relativamente menores e 

inclusive cierta comodidad al realizar sus compras, además de 

ello una alta interactividad de internet facilita el establecimiento 

de comunicaciones más directas entre empresa y clientes del 

negocio.  

Según la investigación realizada por Rodríguez, I, Meseguer, 

A, Vilaseca, J. (2007) nos aporta una visión general sobre el 

proceso de desarrollo de la venta en línea de los pequeños 

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 distribución 

comercial en España. Los resultados ponen de manifiesto la 

diversidad de factores críticos (relativos al entorno y a las 

características de la propia organización y de sus directivos) 

que influyen en la implantación de la venta en línea y en la 

importancia que ésta alcanza como canal de distribución, así 

como también su grado de contribución a ambos fenómenos.  
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C. El siguiente trabajo incluye como determinación de las 

necesidades la obtención y distribución, que son aplicables a 

las empresas privadas, las que se puede considerar también a 

los elementos funcionales de logísticas. 

 

Ruiz (2012) refiere que el diseño e implementación de un 

sistema de almacenes distribuido que  realizara una gestión 

básica de los stocks, entradas y salidas de una empresa 

cualquiera, de tamaño 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 está realizado en base al análisis, incluye un plan de 

gestión para las exportaciones de cemento con el fin de satisfacer 

los requerimientos del negocio como en la mayoría de sistemas 

se busca cubrir necesidades del cliente brindándole una 

adecuada capacitación a todo el personal interesado.  

Según Nuñez, (2012) refiere que en su investigación abarca el 

análisis, desarrollo e implementación de un sistema de gestión 

para las exportaciones de cemento como herramienta que 

permita optimizar el control del proceso integrándose con otros 

sistemas y facilitando la información necesaria para la toma de 

decisiones. Finalmente, se adjuntan diversos anexos con 

información complementaria incluyendo la especificación de 

casos de uso, el análisis detallado de clases, interfaces 

complementarias y el análisis 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 informática nos resulta de mucha importancia para la 

realización de los procesos informáticos. 

Según Rojas, I. y Tapia, R. (2008) sostiene que esta 

implementación debe proporcionar como resultado una eficiente 
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solución al actual e inadecuado soporte técnico que se 

proporciona a los terminales electrónicos de la red de terminales 

electrónicos que sirven como herramienta principal para el 

medio en pago a través de tarjetas de crédito en los puntos de 

venta afiliados. 

 

C. El diseño y desarrollo de este sistema está enfocado al igual que 

en la mayoría de casos en una adecuada distribución de recursos 

y para ello se realiza la implementación de un sistema que 

permita optimizar procesos mediante registros que cuenten con 

información relevante para la empresa en beneficio de los 

contribuyentes y también del personal. 

 

Según Llerena (2011) en la actualidad la gran mayoría de las 

Juntas de Agua Potable no cuentan con un sistema informático 

para el cobro de las tarifas del agua. La tecnología a través de la 

Informática 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 tecnología como un 

medio necesario para cumplir los objetivos planteados. Un 

sistema de facturación, representa un factor importante para 

manejar la información de los cobros tarifarios de las juntas de 

agua ya que mejorará la velocidad de procesamiento, la 

recuperación de la información será rápida y eficiente, existirá 

seguridad de los datos, se realizará cobros reales del agua y 

permitirá brindar mejor atención a los contribuyentes.  
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3.2. MARCO TEÓRICO 

3.2.1. Sistema de información 

Según Pressman (1993) menciona que el sistema de información 

(SI) es un conjunto de elementos organizados para llevar a cabo 

algún método, procedimiento o control mediante procesamiento de 

la información. 

 

Figura 4. Ingeniería de software (Pressman, 2012) 

En la figura podemos ver que el proceso de ingeniería de software no es una 

prescripción rígida, al contrario debe ser ágil y adaptable. Este  realiza actividades 

básicas: Entrada, almacenamiento, procesamiento y salida de información. 

 

A. Dato, información y sistema 

En ocasiones los términos dato e información son la 

implementación de un sistema de información, una herramienta 

de trabajo de gran utilidad para una empresa importante en un 

mercado altamente competitivo. Porque es frecuente que cada 

vez sean más cortos los ciclos de vida de los productos, lo cual 

hace que se tenga que tomar decisiones mercadotecnias 

fundamentales en lapsos cada vez más breves. Los 

consumidores aumentan sus exigencias en relación a 

la calidad de los productos y los niveles de información que 

reciben sobre los mismos, lo cual obliga a estar constantemente 

al tanto de sí nuestro producto servicio cumple o no con las 

expectativas del mercado. 

http://www.monografias.com/trabajos4/costo/costo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conge/conge.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml
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El volumen de información a disposición 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 más y más complejas 

por su amplitud física debido a la creciente internacionalización 

de los mercados, por la necesidad de conocer más 

profundamente las necesidades y deseos del consumidor, y por 

la necesidad de saber cuáles productos y clientes son rentables 

y cuáles no lo son. 

 

B. Elementos de un sistema de información 

 

 Procedimientos: Prácticas habituales de trabajo que se 

siguen al ejecutar las actividades Prácticas habituales de 

trabajo que se siguen al ejecutar las actividades necesarias 

para un buen funcionamiento del sistema. 

  Información: Es el elemento fundamental del sistema son 

datos útiles para la Es el elemento fundamental del sistema, 

son datos útiles para la organización que se adaptan a las 

personas que los manejan y al equipo disponible de acuerdo 

a los procedimientos. 

 Personas o usuarios: Personas o usuarios Individuos o 

unidades de la organización que introducen, manejan o usan 

la información. 

a. Usuario final directo: Opera con el sistema.  

b. Usuario final indirecto: Utiliza la información generada 

por el sistema. 

c.  Administradores: Supervisan la inversión en el 

desarrollo o uso del sistema Controlan las actividades 

del sistema. 

d.  Directivos: Incorporan los usos estratégicos y 

competitivos de los sistemas de información. 

http://www.monografias.com/trabajos5/volfi/volfi.shtml
http://www.monografias.com/Fisica/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
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e.  Equipo de soporte: Sistema físico utilizado para la 

comunicación, procesamiento y almacenamiento de la 

información. 

  

3.2.2. MySQL 

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

datos a utilizar.  

Según 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 características avanzadas 

disponibles en otros SGBD del mercado, es una opción 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 distribución en Internet bajo licencia GPL 

le otorgan como beneficios adicionales (no menos importantes) 

contar con un alto grado de estabilidad y un rápido desarrollo, 

sobre todo para entornos de desarrollo web. 

 

3.2.3.  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 

metodología estándar más utilizada para el análisis, diseño, 

implementación y documentación de sistemas orientados a 

objetos. 

El RUP no es un sistema con pasos firmemente establecidos, sino 

un conjunto de metodologías adaptables al contexto y necesidades 

de cada organización. También se conoce por este nombre al 

software, también desarrollado por Rational, que incluye 

https://es.wikipedia.org/wiki/Desarrollo_web
http://es.wikipedia.org/wiki/Rational_Software
http://es.wikipedia.org/wiki/IBM
http://es.wikipedia.org/wiki/UML
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información entrelazada de diversos artefactos y descripciones de 

las diversas actividades. Está incluido en el Rational Method 

Composer (RMC), que permite la personalización de acuerdo con 

las necesidades. 

El RUP (Proceso Unificado de Rational), es una metodología que 

busca mejorar las prácticas que se implementan en el desarrollo 

de software, basándose en requerimientos comprobados a nivel 

comercial, y que, en el ámbito de oferta y demanda actual cumpla 

con los requerimientos obtenidos. (Booch, Jacobson, Rumbaugh, 

1998) 

 

3.2.4 Modelos 

A continuación se realizara la comparación de dos metodologías 

utilizadas, de las diferentes que existen, para el desarrollo del 

sistema de información, precisando las principales características 

de la metodología de proceso Unificado racional y de la 

metodología de programación extrema.  

 

http://es.wikipedia.org/wiki/Artefacto_(dise%C3%B1o_de_software)
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Figura 5: Comparación entre la metodología Rational Unified Process y Extreme  

programming. (Booch, Jacobson, Rumbaugh, 1998). (Adaptado de 

www.extremeprogramming.org, 2014) 

 

En la figura podemos ver las características y fases importantes de RUP, de igual 

manera se conoce las características relevantes de XP, como diferencia de las 

metodologías tradicionales principalmente en que pone más 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 visión y el 

mismo proceso del desarrollo de software, reduce la complejidad del mantenimiento;  

además disminuye la brecha semántica entre la visión interna y la visión externa 

del sistema. 

http://www.extremeprogramming.org/
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3.3. MARCO METODOLÓGICO 

3.3.1. Metodología de la tesis 

Este trabajo es desarrollado bajo el enfoque de investigación 

aplicada tecnológica. Tomamos en cuenta todos los conocimientos 

adquiridos a través de la investigación estratégica para determinar 

las herramientas informáticas que nos pueden ser de utilidad y a la 

vez aplicable para los propósitos 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 más 

ordenada de procesos de desarrollo de software de calidad. 

La metodología utilizada  para realizar el desarrollo de este 

proyecto de investigación es la metodología RUP. (Jacobson, 

Booch y Rumbaugh, 1998) 

3.3.2. Metodología RUP 

Rational Unified Process (RUP) es una metodología 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 ingeniería de software que 

combinan los aspectos del proceso de desarrollo (como fases 

definidas, técnicas, y prácticas) con otros componentes de 

desarrollo (como documentos, modelos, manuales, código fuente, 

etc.) dentro de un framework unificado. RUP establece cuatro fases 

de desarrollo cada una de las cuales está organizada en varias 

iteraciones separadas. 

El antecedente más importante se ubica en 1967 con la 

Metodología Ericsson (Ericsson Approach) elaborada por Ivar 

Jacobson, una aproximación de desarrollo basada en 

componentes, que introdujo el concepto de Caso de Uso. Entre los 

años de 1987 a 1995 Jacobson fundó la compañía Objectory AB y 

lanza el proceso de desarrollo Objectory (abreviación de Object 

Factory). 
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3.3.3. Características de la metodología  

Los autores de RUP destacan que el proceso de software 

propuesto por RUP tiene tres características esenciales: está 

dirigido por la arquitectura, es iterativo e incremental. 

3.3.4. Mejoras prácticas para el desarrollo de software 

RUP identifica las seis mejores prácticas con las que define una 

forma efectiva de trabajar para los equipos de desarrollo de 

software. 

 La administración de requerimientos 

 El desarrollo iterativo  

 La arquitectura basada en componentes  

 El modelo visual  

 La verificación continua de la calidad  

 La administración del cambio 

 

Figura 6: Mejores prácticas 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 prácticas. 



  29 
 

3.4. MARCO LEGAL 

 La realización del presente proyecto se encuentra enmarcada dentro de la   

Constitución Política del Perú, propuesta por los congresistas de la 

República, dicho proyecto de ley considera lo siguiente: 

Artículo 2 Inc. 6. Derecho a la Autodeterminación Informativa 

Toda persona tiene derecho a que los servicios informáticos, 

computarizados o no, públicos o privados, no suministren informaciones 

que afecten la intimidad personal y familiar.  

Tabla 3: Marco Legal 

 

 

 

NORMA: RESOLUCIÓN JEFATURAL Nº 259-2003-INEI 

  

NOMBRE 
ENTIDAD 

INSTITUTO NACIONAL DE ESTADÍSTICA E INFORMÁTICA (INEI) 

  

TIPO DE 
NORMA 

RESOLUCIÓN JEFATURAL 

  

DESCRIPCIÓN Amplían plazo para que entidades de administración pública 
comuniquen al INEI la adecuación del nombre del dominio a que se 
refiere la R.J. Nº207-2002-INEI. 

FECHA 
CREACIÓN 

29/08/2003 

  

DOCUMENTO RESOLUCIÓN JEFATURAL Nº 259-2003-INEI 

NORMA: RESOLUCIÓN MINISTERIAL Nº 206-2004-PCM 

NOMBRE 
ENTIDAD 

PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE MINISTROS (PCM/ONGEI) 

TIPO DE NORMA RESOLUCIÓN MINISTERIAL 

DESCRIPCIÓN Constituyen el Padrón Nacional de Unidades Informática de la 
administración pública y autorizan ejecución de registro de 
unidades informáticas del sistema nacional de informática. 

FECHA 
CREACIÓN 

06/07/2004 

DOCUMENTO RESOLUCIÓN MINISTERIAL Nº 206-2004-PCM 
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En el marco legal se encuentran un buen número de provisiones regulatorias y leyes 

interrelacionadas entre sí. En instituciones que construyen  y determinan el alcance y 

participación política. Dentro de las provisiones legales se encuentran los lineamientos para 

determinar la estructura de la administración electoral. (ONGEI, 2014) 

 

 

 

 

 

 

NORMA: RESOLUCIÓN MINISTERIAL Nº 334-2003-PCM 

NOMBRE 
ENTIDAD 

PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE MINISTROS (PCM/ONGEI) 

TIPO DE 
NORMA 

RESOLUCIÓN MINISTERIAL 

DESCRIPCIÓN Crean Comisión Multisectorial encargada de proponer los lineamientos 
para la Integración de los Sistemas Informáticos y Plataformas 
Tecnológicas de las diversas entidades del Estado y el desarrollo e 
implantación del piloto del Medio de Pago Virtual del Estado. 

FECHA 
CREACIÓN 

11/10/2003 

DOCUMENTO RESOLUCIÓN MINISTERIAL Nº 334-2003-PCM 

NORMA: RESOLUCIÓN MINISTERIAL Nº 206-2004-PCM 

NOMBRE 
ENTIDAD 

PRESIDENCIA DEL CONSEJO DE MINISTROS (PCM/ONGEI) 

TIPO DE 
NORMA 

RESOLUCIÓN MINISTERIAL 

DESCRIPCIÓN Constituyen el Padrón Nacional de Unidades Informática de la 
administración pública y autorizan ejecución de registro de unidades 
informáticas del sistema nacional de informática. 

FECHA 
CREACIÓN 

06/07/2004 

DOCUMENTO RESOLUCIÓN MINISTERIAL Nº 206-2004-PCM 
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3.5. ARQUITECTURA DEL SISTEMA  

La arquitectura del sistema es Cliente Servidor en la cual se implementará 

el hardware y el software necesario, así como las diversas etapas que 

desarrolla cada componente para procesar los datos requeridos. 

 

 

 

Figura 7: Arquitectura del sistema. 

En la siguiente figura podemos ver la arquitectura del sistema la cual es Cliente/Servidor y se 

realizará la programación en las diferentes capas como: la capa de datos, capa del negocio y la 

capa de presentación  En la capa de presentación habrá 2 usuarios (administrador y vendedor) 

se plantea la configuración de un firewall como medida de seguridad así como un servidor 

Apache para las reglas de negocio. Se utilizará un lenguaje PHP y como motor de base de 

datos MySql para el almacenamiento de la data de los procesos de negocio de la empresa. 
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CAPÍTULO IV: DESARROLLO DE LA 
APLICACIÓN 
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4.1. LEVANTAMIENTO DE INFORMACIÓN  

 

4.1.1 Planificación del proyecto  

       

Se realizó un cronograma de actividades que corresponden al 

trabajo de investigación con sus respectivas fechas de ejecución 

como también el modo de uso y distribución de los recursos tanto 

físicos 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 Recopilación de información  

 Modelo de cuestionarios 

Persona: Vilsa Sanchez Chiguala (Ver anexo B)   

Cargo: Carmen García. 

 Modelo de entrevistas 

Persona: Vilsa Sanchez Chiguala (Ver anexo B2) 

Cargo: Director administrador. 

 

4.1.3. Requerimientos documentales 

 Documentación de entrada 

Contamos con el formato de registro de listados, el cual será útil 

para el desarrollo del sistema para el ingreso de la información y 

luego ser procesado (Ver anexo C) 

 

 Documentación de salida 

Contamos con los reportes de ventas por mes, también con los 

bouchers de pagos de los proveedores, el cual será útil para el 

desarrollo del sistema en cuanto a la salida de información una 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Figura 8: Flujograma del sistema actual. 

En este diagrama podemos apreciar los distintos procesos actualmente, sin embargo  podemos 

mejorarlo  así de esa manera también poder conocer a nuestros clientes y poder controlar los 

procesos. 

VENDEDOR 

Busca en kardex. 

CLIENTE 

 Entra la tienda 

y pide una nota 

de pedido 

VENDEDOR 

 Se comunica con 

el cliente. 

VENDEDOR  

Entrega nota 

de pedido al 

almacenero.  

Llena la nota de 

pedido con los 

productos solicitados. 

Se Busca 

el stock del 

producto 

Cantidad de 
producto 
Precio 

Descuento 

CLIENTE 

 Solicita el 

producto   para 

otro día. 

1 

Entrega de boleta 

o factura al cliente 

 

1 

ALMACENERO 

Prepara el 

pedido 

VENDEDOR 

 Entrega el pedido 

CLIENTE  

Recibe su producto 

y nota de pedido. 

SECRETARIA 

 Emite la Factura 

o Boleta. 

CAJERO 

Procede con la 

cobranza. 



  35 
 

4.2. MODELAMIENTO 

4.2.1. Modelo de Negocio y/o Mapa de Procesos 

A. Identificación de actores y trabajadores del Negocio 

Tabla 4: Actores y trabajadores del negocio. 

TRABAJADORES DEL NEGOCIO          DESCRIPCIÓN 

 

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

 

 
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. 

 

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

 

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

 

 
Se encarga de mantener el orden de 
los documentos archivados (guías de 
pedidos, cotizaciones, facturas, 
recibos, entre otros), Anotar y 
comunicar las reuniones además de 
atender los pedidos de los clientes (en 
caso no se encuentre el vendedor). 

AN_Administrador

AN_Vendedor

AN_Gerente

AN_Transportador

AN_Secretaria
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Actor externo que provee los productos 
a la empresa, según el pedido y 
acuerdo que tenga con el 
representante del mismo. 

 

 
Se encarga del aspecto económico y 
tributario de la empresa. 

 

 
Realización de pedidos y consulta de 
cotización de productos. 

 

En la siguiente tabla se identificó a los principales actores del negocio como son los 

clientes y proveedores, así también a los principales trabajadores del negocio que están 

directamente involucrados en los procesos como; el encargado de ventas, la secretaria, 

el cajero, la recepcionista y el gerente. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

AN_Proveedor

AN_Contador

AN_Cliente
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B. Especificaciones del C.U. Negocio 

Tabla 5: Actores y trabajadores del negocio. 

        CASOS DE USO DESCRIPCIÓN 

 

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

 

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

 

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

 

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

 

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

 

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

 

 
Compras realizadas mensuales, 
semanales según sea el caso. Que 
luego serán tratados en reunión 
general (administrador- gerente). 

 

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

CUN_Contactar Prov eedor

CUN_Rev isar Listado de Prov eedores

CUN_Comparar Costos de Productos

CUN_Analizar Cartera de Cliente de Prov eedores

CUN_Renegociar con el Prov eedor

CUN_Consultar Compra

CUN_Verif icar Compras Realizadas

CUN_Almacenar Productos
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Proceso en el cual se valida la 
conformidad de la mercancía 
decepcionada. 

 

 
Proceso en el cual se hará una 
comparación de mercancía física 
con la documentación decepcionada 
(factura, guía o boleta). 

 

 
Proceso en el cual se recepciona  la 
mercancía que será almacenada o 
trasladada  a las sucursales. 

 

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

 

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

 

Proceso en el cual la secretaria 
archiva la documentación de manera 
ordenada que luego será utilizada 
por el contador o la validación de 
alguna compra por parte del 
administrador. 

 

 
Proceso en el cual se entrega la 
documentación (factura, boleta, 
guías) al área que los solicite. 

 

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

 

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

 

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

CUN_Sellar Verif icación

CUN_Recepción de Documentación

CUN_Recepción de Mercadería

CUN_Registrar Datos del Prov eedor

CUN_Coordinar reunion

CUN_Archiv ar Documentación

CUN_Entregar Documentacion

CUN_Control de Agenda

CUN_Pagar Serv icios

CUN_Trasportar Mercancía
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Procesos en el cual el contador 
entrega el programa de declaración 
telemática (PDT) que luego será 
requerida por la SUNAT. 

 

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

 

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

 

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

 

 
Venta de productos requeridos por el 
cliente 

 

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

 

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

 

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

 

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

 

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

CUN_Entregar PDT

CUN_Entregar Documentación Ev aluada

CUN_Verif icar Ventas

CUN_Realizar Inv entario

CUN_Vender Producto

CUN_Verif icar Stock

CUN_Anotar Pedido

CUN_Registrar detalle de Pedido

CUN_Contactar Cliente

CUN_Realizar Contrato



  40 
 

 

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

 

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

 

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

 

Proceso en el cual el proveedor 
envía las cotizaciones de los 
productos requeridos por el 
administrador. Para posterior 
evaluación. 

 

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

realizan actualmente en la empresa Gravill SAC. 

 

C. Diagrama de actividades del C.U. Negocio 

  Aprobación del pedido 

 

 

 

 

 

 

 

                                Figura 9: Diagrama de actividades CU aprobación del pedido. 

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

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

actividades y su mejora mediante la automatización de un sistema web Online. 

CUN_Consulta Cotizacion

CUN_Realizar Pedido

CUN_Desembolzar Monto a Pagar

CUN_Env iar Prof ormas de Cotización
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 Brindar información del producto 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

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

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

las actividades y así  mejorar mediante la automatización de un sistema web Online. 

 

 

 Búsqueda de Pedido  

 

 

 

 

 

 

 

                   Figura 11: Diagrama de actividades CU búsqueda del pedido. 

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

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

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

automatización de un sistema web Online. 
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  Emisión de un comprobante 

 

 

 

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

En el siguiente diagrama se detalla las actividades del proceso de emisión de 

comprobante tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill, para una mayor 

comprensión de las actividades y de esta manera poder mejorar mediante la 

automatización de un sistema web Online. 

 

 Emitir cotización 

 

 

 

 

 

 

                         

               Figura 13: Diagrama de Actividades CU emitir cotización. 

 

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

emitir cotización tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill, para una 

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

automatización de un sistema web Online. 

 

 



  43 
 

 Entrega del pedido 

 

. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                     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 comprensión de las actividades y de esta manera poder mejorar mediante la 

automatización de un sistema web Online. 

 

 Preparación del pedido 

 

 

 

 

 

                                                     

                                                 

                         

Figura 15: Diagrama de actividades CU preparación  del pedido. 

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

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

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

automatización de un sistema web Online. 
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 Realizar pagos 

    

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 información del producto 

 

                                       

 

 

 

 

 

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

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

solicitar información del pedido tal como se realizan actualmente en la empresa Gravill, 

para una mayor comprensión de las actividades y de esta manera poder mejorar.
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D. Modelo del Caso de Uso de Negocio 

                                                                                           

Figura 18: Modelo de caso de uso del negocio. 

Como se muestra en el siguiente diagrama se detalla los casos de uso de negocio tal como se realizan actualmente en la Empresa Gravill.

CUN_Trasportar Mercancía

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Enviar Proformas de Cotización

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Sellar Verificación

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Entregar Documentación Evaluada

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Entregar PDT

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Registrar detalle de Pedido

(from Casos de Uso Negoc...

AN_Transportador

(from Actores(Stakeholders))

<<realize>>

AN_Proveedor

(from Actores(Stakeholders))

<<realize>>

CUN_Registrar Datos del Proveedor

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Almacenar Productos

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Analizar Cartera de Cliente de Proveedores

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Comparar Costos de Productos

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Consulta Cotizacion

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Consultar Compra

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Contactar Proveedor

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Coordinar reunion

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Recepción de Documentación

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Recepción de Mercadería

(from Casos de Uso Negoc...

<<include>>

CUN_Renegociar con el Proveedor

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Revisar Listado de Proveedores

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Verificar Compras Realizadas

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Autorizar Compra

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Revisar Balance General

(from Casos de Uso Negoc...

AN_Contador

(from Actores(Stakeholders))

<<realize>>

<<realize>>

CUN_Archivar Documentación

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Control de Agenda

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Entregar Documentacion

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Pagar Servicios

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Desembolzar Monto a Pagar

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Realizar Contrato

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Realizar Pedido

(from Casos de Uso Negoc...

<<include>>

AN_Administrador

(from Actores(Stakeholders)) <<communicate>>

<<communicate>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

AN_Gerente

(from Actores(Stakeholders))

<<realize>>

<<realize>>

<<communicate>>

AN_Secretaria

(from Actores(Stakeholders))

<<communicate>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<communicate>>

AN_Cliente

(from Actores(Stakeholders))

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

CUN_Anotar Pedido

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Contactar Cliente

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Realizar Inventario

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Verificar Ventas

(from Casos de Uso Negoc...

CUN_Vender Producto

(from Casos de Uso Negoc...

AN_Vendedor

(from Actores(Stakeholders))

<<communicate>>

<<communicate>> <<communicate>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

<<realize>>

CUN_Verificar Stock

(from Casos de Uso Negoc...

<<realize>>
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         4.2.2. Modelamiento del negocio inicial 

 Tabla 6: Flujo Diagrama del negocio sin uso del sistema. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Como se muestra en la siguiente tabla, de esta manera se realizó el planteamiento y documentación del sistema, los cuales han sido identificados  en 

los procesos de negocio, para así poder realizar más adelante la fase de programación y codificación. 
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4.2.3. Modelamiento del sistema Implementado 

 

Tabla 7: Flujo grama del negocio utilizando el sistema propuesto. 

  

 

 En la siguiente  tabla se describe el proceso de modelamiento del sistema e implementación de la 

empresa Gravill.
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4.2.4. Modelo del Sistema 

A. Diagrama de Casos de Uso del Sistema 

 

ADMISTRADOR

MANEJO DE DATOS DEL 

PRODUCTO

MANEJO DE DATOS 

DEL CLIENTE
MANEJO DE 

PROVEEDORES

CUS_Gestionar ProveedorCUS_Gestionar Cliente
CUS_Gestionar Producto

CUS_Eliminar Producto CUS_Eliminar Cliente CUS_Eliminar Proveedor

CUS_Editar Producto CUS_Editar Cliente CUS_Editar Proveedor

CUS_Nuevo Producto CUS_Nuevo Cliente CUS_Nuevo Proveedor

CUS_Buscar Producto CUS_Buscar Cliente CUS_Buscar Proveedor
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                        Figura 19: Diagrama de actividades CUS. 

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

actualmente en la empresa Gravill. 

 

 

 

MANEJO DE 

USUARIOS

REPORTES CONTROL DE 

PRODUCTOS

CUS_Gestionar Usuarios CUS_Visualizar Reporte de compras CUS_Ingresar compra

CUS_Eliminar Usuario CUS_Visualizar Reporte de ventas

CONTROL 

DE INGRESO

CUS_Editar Usuario
CUS_Reporte de Kardex

Login

CUS_Nuevo Usuario
CUS_Visualizar Kardex

CUS_Buscar Usuario
CUS_Visualizar Reporte de Pedidos

VENDEDOR

CUS_Ingresar Pedido
CUS_Visualizar Stock

CLIENTE

CUS_Ingresar datos

CUS_Ingresar Detalle de Pedido

CUS_Ingresar venta
CUS_Imprimir comprobante

CUS_Visualizar  Reporte clientes
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B. Documentación del Flujo de Eventos 

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

En la siguiente tabla, se realizó la plantilla de documentación del sistema por cada uno de  

los casos de uso, los cuales han sido identificados en los procesos de negocio, para así 

poder realizar más adelante la fase de programación y codificación. 

 

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

 

      

Nombre de caso uso: Buscar cliente 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Permite buscar a los clientes  

Actor: Administrador  

Precondiciones: Administrador busca a los clientes  que están registrados 
en el sistema. 

 
 
 
 
Flujo normal: 

Pasos  Acción  

1° El C.U.S, comienza cuando el administrador 
realizar la búsqueda del cliente. 

2° Si el cliente este registrado en el sistema, 
encuentra sus datos. 

3° 
 

Si no estás registrado, ingresa sus datos como 
nuevo cliente en el sistema. 

 
Flujo alternativo: 

Pasos Acción 

1 Si es nuevo cliente ingresan sus datos y se 
almacena en la BD. 

2 
 

El sistema valida los datos y muestra la 
información del cliente. 

Post-condiciones: Buscar clientes optimo  

Nombre de caso uso: Buscar producto 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Gestionar producto  

Actor: Administrador  

Precondiciones:             Administrador busca los productos que están registrados en el 
sistema. 

Flujo normal: Pasos  Acción  

1 El C.U.S,  comienza cuando el administrador 
realiza la búsqueda del producto. 

2 Si el producto está registrado en el sistema. 

3 Si es nuevo producto, si ingresa  al sistema y se  
almacena en la BD. 

4 
 

El sistema valida los datos y muestra la 
información del producto. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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 búsqueda de producto 
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      Tabla 10: Diagrama de Actividades del CUS.  Buscar proveedor.        

      

 

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

 

Nombre de caso uso: Buscar usuario 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite buscar  usuario 

Actor: Administrador  

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

Flujo normal: Pasos  Acción  

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

2 El administrador elige a que usuario puede 
ingresar. 

3 
 

Si los usuarios ya están registrados en el 
sistema y almacenado en la BD. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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. 

Post-condiciones: Realiza la búsqueda de los usuarios en el sistema. 
 

 

Nombre de 
caso uso: 

Buscar proveedor 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite buscar  a los proveedores  

Actores:  Administrador  

Precondicion
es: 

El administrador busca a los proveedores en el sistema  

 
 
 
 
 
 
Flujo normal: 

Pasos  Acción  

1 El C.U.S,  comienza cuando el administrador acerca 
a realizar la búsqueda 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 
almacena en la BD. 

4 
 

El sistema valida los datos y muestra la información 
del proveedor. 

 
 
Flujo 
alternativo: 

Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de los datos de 
proveedor. 

2 Si los datos no son correctos. 

3 
 

Le avisa mediante un mensaje al administrador de 
ello permitiéndole que los corrija. 

Post-
condiciones: 

Así la búsqueda ha sido realizado  
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Tabla 12: Diagrama de Actividades del CUS. Eliminar cliente. 

Nombre de caso uso: Eliminar cliente  

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite eliminar clientes 

Actor: Administrador  

Precondiciones: El administrador elimina a los clientes en el sistema  

Flujo normal: Pasos  Acción  

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 
información del cliente eliminadas. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de 
eliminado de cliente 

2 Si los datos ya están eliminados del 
sistema. 

3 
 

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

Post-condiciones: Se ha eliminado al cliente del sistema 

 

 

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

 

 

 

Nombre de caso uso: Eliminar producto 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite eliminar producto 

Actor: Administrador  

Precondiciones: El administrador elimina a los productos en el sistema  

Flujo normal: Pasos  Acción  

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

2 
 

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

3 
 

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

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de eliminado 
de producto. 

2 Si los datos ya están eliminados del sistema. 

3 
 

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

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

  

 

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

Nombre de caso uso: Eliminar usuario 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite eliminar usuario 

Actor: Administrador  

Precondiciones: El administrador elimina a los usuario en el sistema  

Flujo normal: Pasos  Acción  

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 información del cliente eliminadas. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de 
eliminado de cliente 

2 Si los datos ya están eliminados del 
sistema. 

3 
 

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

Post-condiciones: Se ha eliminado el cliente del  sistema 

               

Nombre de caso uso: Eliminar proveedor 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite eliminar proveedor 

Actor: Administrador  

Precondiciones: El administrador elimina a los proveedor en el 
sistema  

Flujo normal: Pasos  Acción  

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 está 
en el sistema. 

3 
 

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

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de 
eliminado de proveedor 

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

3 
 

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

Post-condiciones: Se ha eliminado el proveedor 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 

Descripción: Permite Editar los productos 

Actores: Administrador  

Precondiciones: El administrador edita el producto que no estás en el 
sistema de venta. 

Flujo normal: Pasos  Acción  

1 El C.U.S,  comienza cuando el administrador 
tiene un producto nuevo que no está 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 
información del producto que se editó. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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 
uso: 

Gestionar producto 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Permite gestionar productos 

Actor: Administrador 

Precondiciones: El administrador  gestiona productos en el sistema. 

Flujo normal: Pasos Acción 

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 gestión del producto  y muestra la 
información en el sistema. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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-
condiciones: 

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

Nombre de caso uso: Editar proveedor 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite editar los proveedores  

Actores: Administrador  

Precondiciones: El administrador edita nuevos proveedores en el sistema  

Flujo normal: Pasos  Acción  

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

2 Después se encarga de editar al proveedor en el 
sistema. 

3 Verifica si sus datos esta almacenados en la BD. 

4 
 

El sistema valida el ingreso y muestra la 
información del proveedor que se editó. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de los datos del 
proveedor. 

2 Si los datos no son correctos. 

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

4 
 

Después se guarda en BD del sistema. 

Post-condiciones: El proveedor fue editado exitoso. 

 

 

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

Nombre de caso uso: Editar usuario 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/2014 

Descripción: Permite editar usuario  

Actores: Administrador  

Precondiciones: El administrador edita al nuevo usuario en el sistema.  

Flujo normal: Pasos  Acción  

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

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

3 Verifica si sus datos están  almacenados 
en la BD. 

4 
 

El sistema valida el ingreso y muestra la 
información del usuario que se editó. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de los 
datos del usuario editado al sistema. 

2 Si los datos no son correctos. 

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

4 Después se guarda en BD del sistema. 

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

Nombre de caso uso: Gestionar cliente 

Actor: Lagones Lanazca  Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Permite gestionar  cliente  

Actores: Administrador  

Precondiciones: El administrador  gestiona al cliente en el sistema. 

Flujo normal: Pasos  Acción  

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

2 Después se encarga de gestionar al 
cliente en el sistema. 

3 Verifica si sus datos esta almacenados en 
la BD. 

4 
 

El sistema valida la gestión del cliente  y 
muestra la información en el sistema. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de los 
datos gestionados. 

2 Si los datos no son correctos. 

 
3 

Se avisa al administrador de ello 
permitiéndole que los corrija. 

4 
 

El administrador corrige  los datos que 
están mal. 

Post-condiciones: Fue gestionado exitosamente en el sistema. 

 

 

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

 

Nombre de caso uso: Gestionar proveedor 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Permite gestionar proveedor  

Actor: Administrador  

Precondiciones: El administrador gestiona al proveedor en el sistema  

Flujo normal: Pasos  Acción  

1 El C.U.S,  comienza cuando el administrador 
tiene los datos del proveedor por gestionar. 

2 Después se encarga de gestionar al proveedor 
en el sistema. 

3 Verifica si sus datos están  almacenados en la 
BD. 

4 
 

El sistema valida la  gestión del proveedor y 
muestra la información en el sistema 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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

2 Si los datos no son correctos. 

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

4 
 

El administrador nuevamente ingresa datos del 
proveedor al sistema. 

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

 

 

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

 

 

 

 

Nombre de caso uso: Gestionar  usuario 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Permite gestionar usuarios 

Actor:  Administrador  

Precondiciones: El administrador gestiona a los usuarios en el sistema. 

Flujo normal: Pasos  Acción  

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 están almacenados en la BD. 

4 
 

El sistema valida la gestión del usuario  y muestra 
la información en el sistema. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

1 El sistema comprueba la validez de la gestión 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 está 
gestionado en el sistema correctamente. 

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

Nombre de caso uso: Imprimir comprobante 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Permite buscar los proveedores  

Actor: vendedor  

Precondiciones: El vendedor imprime el comprobante de venta al día en el 
sistema. 

Flujo normal: Pasos  Acción  

1 El C.U.S,  comienza cuando el vendedor ingresa el 
pedido. 

2 Ya que está ingresado los pedidos en el sistema. 

3 El sistema rebota la boleta para imprimir. 

4 
 

En vendedor imprime el comprobante. 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

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

 

      

Nombre de caso uso: Ingresar compra 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/09/14 

Descripción: Permite ingresar compra al sistema 

Actor: Vendedor 

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

Flujo normal: Pasos  Acción  

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

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

3 El vendedor ingresa las compras. 

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). 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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

8 
 

En cualquier momento decide abandonar la 
aplicación. 

Post-condiciones: La compra ha sido registrado e ingresado al sistema 

Nombre de caso 
uso: 

Ingresar detalle de pedido 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/06/14 

Descripción: Permite ingresar detalle de pedido al sistema 

Actor: Vendedor 

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

Flujo normal: Pasos  Acción  

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 detalle de 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). 

Flujo alternativo: Pasos Acción 

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

8 
 

En cualquier momento decide abandonar la 
aplicación. 

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

 

  

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

Nombre de caso uso: Ingresar pedido 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/06/14 

Descripción: Permite ingresar pedido al sistema 

Actor: Vendedor 

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

Flujo normal: Pasos  Acción  
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). 

Flujo alternativo: Pasos Acción 
1 El sistema comprueba la validez de los datos, si los 

datos no son correctos, se avisa al vendedor y se 
cierra la aplicación. 

2 
 

En cualquier momento decide abandonar la 
aplicación. 

Post-condiciones: El  pedido ha sido registrado e ingresado al sistema 

Nombre de 
caso uso: 

Ingresar venta 

Actor: Lagones Lanazca Dina 

Fecha: 15/06/14 

Descripción: Permite ingresar venta al sistema 

Actor: Vendedor 

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

Flujo normal: Pasos Acción  

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

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

3 El vendedor ingresa venta. 

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). 

Flujo 
alternativo: 

Pasos Acción 

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

2 En cualquier momento decide abandonar la aplicación. 

Post-
condiciones: 

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

 Diagrama de Secuencia 

a. Gestionar cliente 

                                                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 según su rol de cliente. 

 

 

 : AS_Administrador : AS_Administrador  : C_Cargar Interfaz : C_Cargar Interfaz  : F_Cliente : F_Cliente

ingresa los datos el cliente : 

Actualizar Cliente

G SG S

ingresa los datos el cliente : 

Actualizar Cliente

 : F_Buscar Cliente : F_Buscar Cliente

 : Reporte de 

Cliente

H SH S

 : Reporte de 

Cliente
 : ES_Clientes : ES_Clientes

1: Solicita Interfaz

2: Direcciona a Interfaz de Gestion de Clientes

3: Visualiza Interfaz

4: Hace Click en Actualizar cliente

5: Buscar cliente

6: ingresa a listado de cliente

7: No encuenta en reporte

8: Ingresa los datos del cliente

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
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b. Editar cliente 

 

Figura 21: D.S_Editar cliente. 

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

sistema para editar cliente así para que  pueda ingresar al sistema según su rol del cliente. 

 

 : AS_Administrador : AS_Administrador  : C_Cargar Interfaz : C_Cargar Interfaz  : F_Cliente : F_Cliente  : C_Buscar Cliente : C_Buscar Cliente  : C_Guardar Cliente : C_Guardar Cliente  : ES_Clientes : ES_Clientes

1: Solicita Interfaz

2: Direccionar a Interfaz de Gestion de Clientes

3: Visualiza Interfaz

4: Hace Click en Buscar Cliente

5: Requiere Codigo o Nombre del Cliente

6: Ingresa Datos Requerido

7: Envia Orden

8: Manda Consulta

9: Evalua Consulta

10: Envia Respuesta de Consulta

11: Envia listado de Concidencias

12: Visualiza listado de clientes segun requerimiento

13: Elige Cliente a Editar

14: Rellena casillas segun la elccion

15: Activa boton Guardar

16: Visualiza desactivacion

17: Click  en guardar

18: Envia orden

19: Evia orden

20: Almacena cambios

21: Evia confirmacion

22: Visualiza mensaje de confirmacion.
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c. Eliminar cliente 

 

            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.  

 : AS_Administrador : AS_Administrador  : C_Cargar Interfaz : C_Cargar Interfaz  : F_Cliente : F_Cliente  : C_Buscar Cliente : C_Buscar Cliente  : C_Eliminar Cliente : C_Eliminar Cliente  : ES_Clientes : ES_Clientes

1: Solicitar Interfaz

2: Direccionar a Interfaz de Gestion de Cliente

3: Visualizar Interfaz

4: Hace Click en Buscar Cliente

5: Requiere Codigo o Nombre del Cliente

6: Ingresa Dato requerido

7: Envia Orden

8: Manda Consulta

9: Evaluacion de concidencias

10: Envia Respuesta de Consulta

11: Envia Listado de Concidencias

12: Visualiza listado de clientes segun requerimiento (En una Tabla)

13: Elige Cliente a Eliminar

14: Muestra mensaje de confirmacion de Orden

15: Click Opcion Si (Confirma orden)

16: Envia Orden con codigo de cliente

17: Envia orden de Eliminacion

18: Elimina Cliente

19: Confirma Eliminacion

20: Envia confirmacion

21: Muestra mensaje de Correcta Eliminacion
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d. Nuevo  cliente 

 

                                   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. 

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

1: Solicitar Interfaz

2: Direcciona a Interfaz de Gestion de Cliente

3: Visualiza Interfaz

4: Hace Click en Nuevo

5: Avilita campos de Ingreso

6: Visualiza Campos Avilitados

7: Ingresa Datos Requeridos

8: Consulta Datos Ingresados

9: Envia Consulta

10: Devuelve Consulta

11: Devuelve Consulta de Ingreso

12: Evalua Consulta

13: Muestra boton Guardar

14: Hace Click en Guardar

15: LLama Proceso

16: Envia datos Ingresados

17: Envia Conformidad de Ingresao

18: Muestra Mensaje de Conformidad de Ingreso



  64 
 

e. Gestionar venta 

 

 

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. 

 

 

 

 

 

 : AS_Vendedor : AS_Vendedor  : C_Cargar Interfaz : C_Cargar Interfaz  : F_Buscar Producto : F_Buscar Producto

 : Actualizar 

Producto

G SG S

 : Actualizar 

Producto
 : Reporte de 

Stock

H SH S

 : Reporte de 

Stock

 : ES_Factura : ES_Factura
 : C_Ingresar Pedido : C_Ingresar Pedido

 : Reporte de 

Venta

H SH S

 : Reporte de 

Venta

 : ES_Venta : ES_Venta
1: Ingresa al sistema

2: Busca productos

3: Actualiza el producto

4: Verifica el Stock el producto

5: Ingresa el pedido

6: Listado de productos

7: Genera la venta

8: Comprobante de pago
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 Diagrama de colaboración 

a. Gestionar cliente 

        Figura 25: D.C_Gestionar cliente. 

Como se muestra en el siguiente diagrama de colaboración se ve la interacción de los 

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

b. Editar cliente 

 

 Figura 26: D.C_Editar cliente. 

 

 : AS_Administrador

 : C_Cargar Interfaz

 : F_Cliente

G S

ingresa los datos el 

cliente : Actualizar Cliente

 : ES_Clientes

2: Direcciona a Interfaz de Gestion de Clientes

3: Visualiza Interfaz

 : F_Buscar Cliente

H S

 : Reporte de 

Cliente

5: Buscar cliente

6: ingresa a listado de cliente

7: No encuenta en reporte

10: Manda consulta

12: Envia la repuesta de consulta

1: Solicita Interfaz

4: Hace Click en Actualizar cliente

9: Invia orden(con los datos acturados)8: Ingresa los datos del cliente

13: El cliente se esta registrado

11: Evalua la consulta

 : AS_Administrador

 : C_Cargar Interfaz

 : F_Cliente  : C_Buscar Cliente

 : C_Guardar Cliente  : ES_Clientes

9: Evalua Consulta
20: Almacena cambios

14: Rellena casillas segun la elccion
15: Activa boton Guardar

1: Solicita Interfaz

2: Direccionar a Interfaz de Gestion de Clientes

3: Visualiza Interfaz
5: Requiere Codigo o Nombre del Cliente

12: Visualiza listado de clientes segun requerimiento
16: Visualiza desactivacion

22: Visualiza mensaje de confirmacion.

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

18: Envia orden 8: Manda Consulta10: Envia Respuesta de Consulta

19: Evia orden

21: Evia confirmacion
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c. Eliminar cliente 

 

Figura 27: D.C_Eliminar cliente. 

 

d. Nuevo  cliente 

Figura 28: D.C_Nuevo cliente. 

Como se muestra en el siguiente diagrama de colaboración se ve la interacción de los 

objetos y los roles de cliente según el caso de uso de nuevo cliente. 

 : AS_Administrador

 : C_Cargar Interfaz

 : F_Cliente

 : C_Buscar Cliente

 : C_Eliminar Cliente

 : ES_Clientes

9: Evaluacion de concidencias
18: Elimina Cliente

1: Solicitar Interfaz 2: Direccionar a Interfaz de Gestion de Cli...

3: Visualizar Interfaz
5: Requiere Codigo o Nombre del Cliente

12: Visualiza listado de clientes segun requerimiento (En una Tabla)
14: Muestra mensaje de confirmacion de Orden
21: Muestra mensaje de Correcta Eliminacion

4: Hace Click en Buscar Cliente
6: Ingresa Dato requerido

13: Elige Cliente a Eliminar
15: Click Opcion Si (Confirma orden)

7: Envia Orden
11: Envia Listado de Concidencias

16: Envia Orden con codigo de cli...

20: Envia confirmacion

8: Manda Consulta

10: Envia Respuesta de Consulta

17: Envia orden de Elimina...

19: Confirma Eliminacion

 : AS_Administrador

 : C_Cargar Interfaz

 : F_Cliente

 : C_Buscar Cliente  : ES_Clientes

 : C_Ingresar Cliente

5: Avilita campos de Ingreso
12: Evalua Consulta

1: Solicitar Interfaz

2: Direcciona a Interfaz de Gestion de Cli...

3: Visualiza Interfaz
6: Visualiza Campos Avilitados

13: Muestra boton Guardar
18: Muestra Mensaje de Conformidad de Ing...

4: Hace Click en Nuevo
7: Ingresa Datos Requeridos

14: Hace Click en Guardar

8: Consulta Datos Ingres...

11: Devuelve Consulta de Ing...

15: LLama Proceso

17: Envia Conformidad de Ingr...

9: Envia Consulta

10: Devuelve Consulta

16: Envia datos Ingresados
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e. Gestionar venta 

 

Figura 29: D.C_Gestionar venta. 

Como se muestra en el siguiente diagrama de colaboración se ve la interacción de los objetos y 

los roles de ventas según el caso de uso de gestionar ventas. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : AS_Vendedor  : C_Cargar Interfaz  : C_Ingresar Pedido

 : F_Buscar Producto

G S

 : Actualizar 

Producto

H S

 : Reporte de 

Stock

 : ES_Venta

H S

 : Reporte de 

Venta

 : ES_Factura

1: Ingresa al sistema

2: Busca productos 

3: Actualiza el producto

4: Verifica el Stock el producto

5: Ingresa el pedido 
6: Listado de productos

7: Genera la venta 

8: Comprobante de pago
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 Diagrama de Actividades 

a. Gestionar cliente 

 

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 

 

Figura 31: D.A_Editar cliente.  

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

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

 

                                                                 Figura 32: D.A_Eliminar cliente. 

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

poder eliminar clientes en el sistema. 

d. Nuevo cliente 

 

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. 
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e. Gestionar venta 

                    

                   Figura 34: D.A_Gestionar venta. 

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

así gestionar la venta  en el sistema. 

 

 Diagrama de estado 

a. Gestionar cliente 

 

Figura 35: D.E_Gestionar cliente. 

Como se muestra en el siguiente diagrama de estado se ve la interacción de los 

objetos y el estado en que cada uno de ellos pasa de un estado inicial a otro final 

según las especificaciones en los casos de uso del sistema. 

Inicio

direciona a interfaz 

de clientes

visualiza los 

datos de cliente

codigo o nombre 

del cliente

selecciona clinete 

requerido

Fin
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b. Editar cliente 

 

Figura 36: D.E_Editar cliente. 

c. Eliminar cliente 

 

Figura 37: D.E_Eliminar cliente. 

 

 

Inicio

Fin

sulicita los datos 

del cliente

evalua los datos 

requeridos

edita los datos 

del cliente

guarda los datos 

del clinete

Inicio

visualiza interfaz del 

cliente

ingresa sus datos 

codigo nobre del cliente

elige a cliente a 

eliminar del sistema

muestra mensaje de 

correcta eliminacion

Fin
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d. Nuevo cliente 

 

Figura 38: D.E_Nuevo cliente. 

 

e. Gestionar venta  

 

Figura 39: D.E_Gestionar venta. 

inicio

el administrado 

ingresa al interfaz

registra los datos 

del cliente

pone paramitos 

al cliente nuevo

guarda los datos 

del cliente

fin

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

fin

inicio
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D. Diagrama de Clases 

 

Figura 40: Diagrama de clases. 

El diagrama de clases es una representación gráfica que sirve para representar la estructura del sistema que será implementado utilizando un lenguaje 

orientado a objetos como es el PHP y también nos indica cómo se comunican los objetos de esas clases entre sí.
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E. Diagrama de despliegue 

 

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 disposición física 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 facturación. 

 

 

 

SERVIDOR WEB

Interfaz 

usuario

Control 

negocio

Manejador 

Base Datos

SERVIDOR BASE DATOS

Interfaz con 

programa

Gestor Base 

Datos
Base Datos
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F. Diagrama de Componentes 

 

Figura 42: Diagrama de componentes. 

Un diagrama de componentes representa cómo el sistema de ventas y facturación en 

componentes y muestra las dependencias entre estos componentes. 

 

 

 

Marketing
Contabilidad/ 

Facturacion
Logistica Recursos 

Humanos

Base de Datos

Encargado de 

Transportes

Almacen

Representante 

de Ventas Operadora

Diagrama:Ge

stionde 

Almacen / 

Diagrama de 

Almacen

Gestion de ventas / 

Diagrama de 

Ventas

Diagrama de 

paquetes de 

base de datos
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4.3. DETERMINACIÓN DE REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA 

 

4.3.1. Requerimientos Funcional 

Tabla 28: Requerimientos funcionales. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

En la siguiente tabla se detallan los requerimientos funcionales. Estos  son declaraciones 

de los servicios que proveerá el sistema, de la manera en que éste reaccionará a 

entradas particulares. En algunos casos, los requerimientos funcionales de los sistemas 

también declaran explícitamente lo que el sistema no debe hacer. Área de 

administración, 2014. 

 

 
CÓDIGO 

 
NOMBRE 

 
PRIORIDAD 

 
RF-01 
 

 
Acceso mediante usuario-contraseña. 

 
Alta 

 
RF-02 
 

 
Buscar usuario 

 
Alta 

 
RF-03 
 

 
Registrar usuario 

 
Alta 

 
RF-04 
 

 
Buscar producto 

 
Alta 

 
RF-05 
 

 
Visualiza stock 

 
Alta 

 
RF-06 
 

 
Ingresar compra 

 
Alta 

 
RF-07 
 

 
Realiza venta 

 
Alta 

 
RF-08 
 

 
Editar Factura 

 
Alta 

 
RF-09 
 

 
Ingresa venta 

 
Alta 

 
RF-10 
 

 
Visualiza kardex 

 
Alta 

 
RF-11 
 

 
Realiza reporte de compras 

 
Media 

 
RF-12 
 

 
Realiza reporte de ventas 

 
Alta 
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4.3.2. Requerimientos No Funcionales 

 

Tabla 29: Requerimientos no funcionales.                 

Los requerimientos no funcionales surgen de la necesidad del usuario, debido a las restricciones en el 

presupuesto, a las políticas de la organización, a la necesidad de interoperabilidad con otros sistemas 

de software o hardware o a factores externos como los reglamentos de seguridad, las políticas de 

privacidad, entre otros. Adaptado de la tabla de requerimientos según Aguilar, A. & et al. (S.a.2014). 

 

 
TIPO DE 
REQUISITO 

 
CÓDIGO 

 
RESTRICCIÓN 

 
Restricciones 

del diseño 

 
RNF-01 

 
La aplicación se desarrollará con la herramienta Sublime.  
 

 
RN-F02 

 
La aplicación será orientada a servicios. 
 

 
 
 

 
 

Seguridad 

 
 
RNF-03 
 
 

 
A cada usuario del sistema se le asignará un usuario del sistema y una 
clave, los cuales permitirán el ingreso al sistema.  

 
 
 
RNF-04 

 
La solución debe reflejar patrones de seguridad teniendo en cuenta la 
alta sensibilidad de la información que maneja de acuerdo a las 
especificaciones funcionales dadas y a las políticas, normas y 
estándares de seguridad requeridas por el sistema(Inyección-SQL) 
 

 
 
 

 
 
 
 
Interfaces de 
usuario 

 
 
RNF-05 

 
Para objetos que son frecuentemente manejados en la lógica del 
negocio, implementar las respectivas interfaces que aseguren su fácil  
Implementación en el sistema. 
 

 
RNF-06 
 

 
Acceso remoto de los clientes para conocer los productos que se 
ofrecen, en cualquier momento y lugar. 
 

 
RNF-07 

 
Los reportes mostrarán el nombre de la empresa.  
 

 
 
RNF-08 
 

 
La solución debe ofrecer las interfaces para intercambiar información e 
integrarse con otros sistemas 
 

 
 

 
 
Requisitos 
del sistema 

 
 
RNF-09 

 
El sistema debe trabajar sobre cualquier computador que cuente con 
estos requerimientos mínimos con procesador Core i5, 2 GB de 
memoria RAM y disco duro de 500 Gb.  
 

 
 
RNF-10 

 
El motor de base de datos que utilizará el sistema deberá ser  
SQL-SERVER 2008. 
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4.4. DESARROLLO 

 

4.4.1. Diseño e implementación de la Base de Datos 

     A. Modelo Conceptual 

 

Figura 43: Modelo conceptual 

En esta imagen nuestramos una simulación del sistema en un ordenador, con esto se obtendrá el comportamiento del sistema y se observará 

cómo reacciona con los parámetros de entrada lo cual nos informará acerca de qué solución elegir para enfrentar de mejor manera el problema.
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               B. Modelo Lógico 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 44: Modelo lógico 

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

utilizar y de cualquier otra consideración física. 
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            C. Modelo Físico. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 45: Modelo físico.  

En esta imagen   mostramos  el  diseño de base de datos completo como se comentó en el modelado lógico, 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. Diseño de la Interfaz del sistema 

 

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

 

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 según sus roles de la 

empresa así como consideraciones sobre seguridad del servidor. 
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B. Diseño de los prototipos o del sistema. 

 Menú principal  

Se usó herramientas open source balsamiq para el diseño. 

 

Figura 47: Prototipo para mantenimiento del  menú principal. 

Mediante esta interfaz se podrá acceder  al sistema, la cual contendrá 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. 

 Módulo de empleados 

 

Figura 48: Prototipo para mantenimiento del módulo de empleados. 

Esta interfaz permite registrar nuevos empleados, la cual contendrá una lista de 

todas las opciones del sistema como listado de empleados, actualizar, eliminar y 

agrega. 

 



  83 
 

 Módulo de clientes 

 

                    Figura 49: Prototipo para mantenimiento del módulo de cliente. 

Mediante esta interfaz se podrá  registrar un nuevo cliente, la cual contendrá una lista de  

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

 

 Menú de proveedores 

 

Figura 50: Prototipo para mantenimiento del módulo de proveedores. 

Mediante esta interfaz se podrá registrar nuevos proveedores, la cual contendrá una lista 

de todas las opciones del sistema como listado de provedores, actualizar, eliminar y 

agregar.  
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 Menú de productos 

 

Figura 51: Prototipo para mantenimiento del menú de productos. 

Mediante esta interfaz se podrá registrar nuevos productos, la cual contendrá una lista de 

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

 

 

 Listado de productos 

 

Figura 52: Prototipo para mantenimiento del listado de productos. 

Mediante esta interfaz se podrá visualizar los productos en el sistema, la cual contendrá 

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, 

Facturación, Reportes, etc.) 

 Menú de ventas 

 

Figura 53: Prototipo para mantenimiento del menú de ventas. 

Mediante esta interfaz se podrá relalizar la venta de  productos, la cual contendrá 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. APLICACIÓN 

4.5.1. Programación: Desarrollo de los prototipos del sistema 

Luego de haber realizado los diseños del sistema como prototipos 

iniciales, se procedió con el desarrollo de los prototipos del sistema, 

utilizamos el lenguaje PHP, con el cual desarrollamos los siguientes 

módulos. 

A1. Módulo de Administración 

 Validación de Usuario 

En este módulo se realiza la validación de usuario según su 

perfil. 

 

                        Figura 54: Validación de usuario. 
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A2. Módulo de los procesos principales  

a. Módulo principal 

En este módulo se permite registrar usuarios.  

 

Figura 55: Módulo principal del sistema. 

En la siguiente figura podemos ver el formulario del menú principal o página de inicio, 

donde nos  permite ingresar a los clientes, empleados, proveedores, ventas y así 

también nos permite agregar nuevos  clientes, etc. 
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A3. Módulo de empleados 
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                                                  Figura 56: Módulo 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 

módulo “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 información de 

cada empleado.  

 

A4. Módulo de cliente 
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Figura 57: Módulo de clientes. 

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

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

podrá convertir los pedidos de clientes en facturas y/o boletas. 
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A5. Módulo de proveedores 

 

 

 

 



  92 
 

 

Figura 58: Módulo de proveedores. 

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

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

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

  

A6. Módulo de productos 
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Figura 59: Módulo de productos. 

En la siguiente figura podemos ver el formulario de procesos - Módulo de productos. Donde 

nos permite agregar nuevos productos así también podemos ver el listado de productos, el 

stock. El sistema los va rotando cada vez que se accede a la página y de esa forma el 

usuario cada vez visualiza productos distintos.     
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A7. Módulo de ventas 

 

Figura 60: Módulo de ventas. 

En la  figura podemos ver el formulario de proceso del negocio – Módulo de ventas. Cada 

cliente ingresa  su pedido  y encuentra un  producto, así las gestiones de venta actualizan 

el stock. 

A8. Reporte de facturación 

 

Figura 61: Reporte de facturación.  

En la figura  vemos el formulario de proceso del negocio – factura de venta. Permite la 

generación de los pedidos en un formato de documento así como el  PDF. Y también ver 

las estadísticas de venta del producto por día. 
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B. Depuración 

Para depurar el sistema de compra, venta y facturación se usó de 

Firebug con el cual se consiguió analizar y corregir posibles errores 

durante su ejecución, ya sea en la programación mediante el código 

fuente  o en algunas funciones,  además nos facilita editar  

adecuadamente, de manera rápida y de modo gratuito. 

 

C. Plan de pruebas y reporte de evaluación 

Con el fin de medir la calidad y comprobar cómo responde la 

aplicación a las diversas situaciones que puedan presentarse se 

realizará una serie de pruebas. 

 Prueba de fallos (login) 

 

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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 Módulo de productos 

 

Figura 63: Prueba de fallos-Módulo de  productos. 

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

sistema lo requiera. 

 

 Módulo de empleados 

 

Figura 64: Prueba de fallos-Módulo de empleados. 

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

electrónico en dicho campo. 
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 Módulo de proveedores 

 

Figura 65: Prueba de fallos-Módulo de proveedores. 

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

 

 Módulo de venta 

 

Figura 66: Prueba de fallos-Módulo de venta. 

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

4.6.1. Integración de los prototipos: 

Se logró la integración de los prototipos en la siguiente interfaz de 

usuario. 

 

 

Figura 67: Integración de Prototipos. 

La  integración de prototipos es la aplicación adaptada a la infraestructura de la empresa. 

Para ello se realizan labores de seguimiento, evaluación y auditoría general de las soluciones 

implementadas, junto con tareas de diseño, planteamiento de soluciones. Tras el diseño de 

un interfaz global de accesos y de monitorización para todas las entidades partícipes y 

posibles usuarios finales, se procede a la implementación de los  prototipos propuestos. 
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4.6.2. Instalación y configuración del software: 

Para un mejor funcionamiento del sistema se sugirió la 

implementación de un servidor gratuito, ya que la empresa es 

pequeña y no cuenta con el financiamiento necesario para poder 

afrontar el pago de un hosting, se vio por conveniente, instalar el 

sistema y evitar así pagar al algún costo mensual o anual. 

A. Registro de dominio .COM 

Paso 1: Antes de empezar, nos creamos una cuenta en 

HostinGer haciendo clic en el botón “Crear mi cuenta”. Y nos 

aparecerá una pantalla como esta. 

 

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. 

 

           Figura 69: Lista de dominios de Hostinger. 

 

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 

está disponible. 
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Figura 70: Busca de dominio disponible en Hostinger. 

 

Paso 4: Hostinger nos informa que el dominio está disponible 

inclusive con otras extensiones. Le hacemos clic al botón 

Continuar al carrito.  

 

Figura 71: Dominio disponible en Hostinger. 
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Paso 5: Hostinger nos muestra el detalle de dominio. 
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Figura 72: Detalles de dominio de Hostinger. 
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4.7. MONITOREO 

4.7.1. Desarrollo de pruebas en producción: 

Se procedió a realizar las pruebas en tiempo real en la empresa, 

obteniendo la aprobación de los usuarios en los diferentes procesos 

que se realiza. 

 

          Tabla 30: Pruebas en producción. 

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. Lista y 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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CAPÍTULO V: ANÁLISIS COSTO Y BENEFICIO 
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5.1. ANÁLISIS DE COSTOS 

En este capítulo 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 tomó 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 creación de este sistema de aplicaciones web. 

El analista de sistemas de la misma manera. 

Tabla 31: Análisis de costo de recursos humanos. 

ÍTEM CANTIDAD DESCRIPCIÓN TIEMPO/MESES COSTO X 
MES S/. 

COSTO 
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 análisis de recursos humanos. 

 

5.1.2. Recursos hardware 

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

sistema. 

Tabla 32: Análisis de costo de hardware. 

ÍTEM CANTIDAD DESCRIPCIÓN COSTO UNITARIO 
          S/. 

COSTO TOTAL               
S/. 

1 1 PC Corei5       S/.  1,675 S/.       0 

2 1 Papel continuo blanco         S/.    985 S/.    150 

3 1 Mouse Óptico Genius        S/.      25 S/.        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 gastó 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: Análisis de costo de software. 

ÍTEM CANTIDAD DESCRIPCIÓN COSTO X MES S/. COSTO TOTAL 
S/. 

1 1 S.O Windows 7 Ultimate 
Gratuito 

S/. 0.00 S/. 0.00 

2 1 NetBeans IDE 7.2.1 S/. 0.00 S/. 0.00 

3 1 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 necesitó para la 

implementación 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 inversión para el presente año. 

 

5.1.4. Costo Total 

Es el costo total del desarrollo del sistema web. 

          Tabla 34: Análisis de costo total. 

ÍTEM DESCRIPCIÓN COSTO TOTAL  
              S/. 

1 Total de Personal   S/.            16,500 

2 Total de hardware   S/.                 750 

3 Total de Software   S/.                     0 

     TOTAL   S/.            17,250 

 

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

del sistema y la instalación.  
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5.2. ANÁLISIS DE BENEFICIOS 

 

Los beneficios los obtenemos al implementar el sistema web de compra, 

venta y facturación, como se puede observar en la tabla siguiente, además 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: Análisis de beneficios tangibles. 

 

 

 

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

 

  5.2.2. Beneficios Intangibles 

Tabla 36: Análisis de beneficios intangibles. 

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

decisiones, el incremento de precisión por 12 meses.  

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% 

  Sin el uso de un sistema web Con el uso del sistema web   

Beneficios y mejoras Tiempo – 
días 

RR.HH Costo Tiempo – 
horas  

RR.HH Costo Total de 
Beneficio 

a. Satisfacción de la 
empresa y empleados 

2 4 S/.4,800.00 1 2 S/.2,400.00 S/. 2,400.00 

b. Ahorro de tiempo 
en el proceso de 
ventas y  selección 
del personal 

2 2 S/.1,000.00 ½ 1 S/.   900.00 S/.  900.00 

c. Seguridad y 
eficiencia operativa. 

4 4 S/.4,800.00 1 1 S/.1,200.00 S/. 3,600.00 

Total           S/. 6,900.00 
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5.3. ANÁLISIS DE BENEFICIO 

5.3.1. Desarrollo del flujo de caja 

 Tabla 37: Análisis de flujo de caja. 

 

 

    

 

 

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

MESES 0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

INGRESOS:                           

venta por día   2000 1000 2000 5000 4000 4000 2000 2000 2000 2000 1000 1000 

Beneficios(ingreso mensual)   6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900 6900 

TOTAL DE INGRESOS   8900 7900 8900 11900 10900 10900 8900 8900 8900 8900 7900 7900 

EGRESOS:                           

 
Costo de desarrollo 

            
17,250    

                        

-Gastos operativos(Mtto. del 
sw) 

  2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 

-Gastos de personal   1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 

TOTAL DE EGRESOS:                
17,250    

            
3,000    

               
3,000    

             
3,000    

                  
3,000    

             
3,000    

             
3,000    

             
3,000    

              
3,000    

             
3,000    

             
3,000    

                  
3,000    

                
3,000    

 

Flujo de Caja (Ingreso Neto)  
- 17,250    

         
5,900    

               
4,900    

             
5,900    

                  
8,900    

             
7,900    

             
7,900    

             
5,900    

              
5,900    

             
5,900    

             
5,900    

                  
4,900    

                
4,900    

Costo beneficio 17250 -11350 -6450 - 550    8350 16250 24150 30050 35950 41850 47750 52650 57550 

           PROMEDIO DE INVERSIÓN (12 MESES) 

Tasa de descuento 10% 

VAN  S/.     6,620.04  

TIR 14% 

    
Total de Inversión en 12 meses          53,250.00    

Total de Beneficios  en 12 meses        110,800.00    
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5.3.2 Análisis del VAN y TIR  

El valor actual neto es un proceso que permite calcular el valor 

presente de un número de flujos de caja futuros, originados por una 

inversión. 

 Inversión: S/.  17,250 

 

 

 Tasa de descuento:  10% 

 

 

 Flujo de caja: 

  

 

 

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

 

 

 

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

inversión, proyecto viable. 

 

 

Éste total de la inversión se obtuvo como resultado de la 

sumatoria de todos los costos del proyecto. 

Ésta tasa de descuento se obtuvo en base a la información 

proporcionada por la SBS (superintendencia de banca y seguros),  

Éste flujo de caja se obtuvo como resultado de la resta entre los 

ingresos y egresos, cada cuadro está representado desde el mes 

uno hasta el mes cinco progresivamente. 

𝑉𝑁𝐴 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑑𝑒𝑠𝑐𝑢𝑒𝑛𝑡𝑜, 𝐹𝑙𝑢𝑗𝑜 𝑑𝑒 𝐶𝑎𝑗𝑎 − 𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 

El V.A.N. se obtuvo en base a la siguiente fórmula usando Excel: 

Utilizando como parámetros los valores previamente mencionados. 
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5.3.3. Análisis de la tasa interna de retorno (T.I.R.) 

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

proyecto, a mayor tasa mayor rentabilidad. 

 T.I.R. a 4 meses = 14% 

 

 

 

T.I.R. (14%) > Tasa de descuento (10%): Proyecto 

financieramente viable sin que genere pérdidas.  

5.4.4. Análisis del retorno de la inversión (R.O.I.) 

El Retorno de la inversión es un valor que mide el rendimiento de 

una inversión para evaluar qué tan eficiente es el gasto que se 

planea realizar. 

 R.O.I. a 12 meses =  1.8 

 

 

 

 

        R.O.I. > 1: Proyecto con Rentabilidad positiva en un periodo de 12 meses. 

 

 

 

 

 

 

 𝑉𝑁𝐴 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒 𝑑𝑒𝑠𝑐𝑢𝑒𝑛𝑡𝑜, 𝐹𝑙𝑢𝑗𝑜 𝑑𝑒 𝐶𝑎𝑗𝑎  /𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 

El R.O.I. se obtuvo en base a la siguiente fórmula: 

Utilizando como parámetros los valores previamente mencionados. 

𝑇𝐼𝑅 −𝐼𝑛𝑣𝑒𝑟𝑠𝑖ó𝑛 ~ 𝐹𝑙𝑢𝑗𝑜 𝑑𝑒 𝐶𝑎𝑗𝑎  

El T.I.R. se obtuvo en base a la siguiente fórmula usando Excel: 

Utilizando como parámetro el valor previamente mencionado. 
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5.4. CONSOLIDADO COSTO/BENEFICIO  

 

La relación de costo/beneficio (B/C) o también conocida como índice 

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 inversión o costos totales. 

 

Para determinar la relación costo/beneficio, se analizó 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: Análisis de costo y beneficio. 

 

 

 

 

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

  

 

    

Total de Inversión a 1 año 53,250.00 

Total de Beneficios  a 1 año 110,800.00 

ROI 57% 

B/C 1.56 
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CONCLUSIONES 

 

 Primero, se logró disminuir la pérdida de información en base a la creación 

de un módulo de ventas, registrando toda la data mediante el uso del 

sistema, el cual permitió la mejora de los procesos de colas de compra y 

venta, facilitando la administración y la integración de otros módulos para 

lograr el crecimiento. 

 También, se redujo el tiempo de atención al cliente en base a la 

implementación de un sistema, estandarizando el proceso de ventas en la 

empresa, lo cual resulta beneficioso para los clientes brindándole 

satisfacción, seguridad y confianza. 

 Se mejoró; además, la toma de decisiones por parte de la alta gerencia, ya 

que se implementó un módulo de reportes donde se cuenta con 

información fidedigna que se puede visualizar en los reportes 

personalizados de cada uno de los procesos de venta y actualización del 

stock de productos. 

 Al finalizar, este sistema informático de ventas y facturación 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. Además, el uso de la 

metodología escogida RUP, y el manejo de los conceptos de la 

programación 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 módulos de gestión, 

los cuales puedan emitir reportes, mostrar el giro del negocio, tenencias y 

además ayude a tomar decisiones a nivel estratégico y empresarial. 

 También, se recomienda actualizar la información de manera continua y 

capacitar a los usuarios. 

 Se sugiere de acuerdo a los análisis de factibilidad y el diagrama de 

despliegue que son mínimos, que a mayor capacidad que tenga el servidor 

mejor performance tendrá el funcionamiento del sistema. 

 Tomar en cuenta, el uso del software como alternativa de desarrollo del 

sistema para así beneficiarnos de sus ventajas en cuanto a conceptos de 

independencia, costo y facilidad de desarrollo e implementación; ya que las 

herramientas que nos provee el software libre están maduras y son capaces 

de satisfacer las necesidades del desarrollador. 
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Glosario 
 

 Almacenar: Registrar información en la memoria de un ordenador. 

 Análisis: Estudio, mediante técnicas informáticas, de los límites, 

características y posibles soluciones de un problema al que se aplica un 

tratamiento por ordenador. 

 Automatización: Es un sistema donde se transfieren tareas de producción, 

realizadas habitualmente por operadores humanos a un conjunto de 

elementos tecnológicos. 

 Base de datos: Conjunto de datos organizado de tal modo que permita 

obtener con rapidez diversos tipos de información. 

 Demanda: Cuantía global de las compras de bienes y servicios realizados o 

previstos por una colectividad. 

 Emitir: Dar, manifestar por escrito o de viva voz un juicio, un dictamen, una 

opinión. 

 Facturación: Forma que debe expedirse en las operaciones con 

comerciantes, importadores o prestadores de servició o en las ventas de 

consumidores finales. 

 Financiamiento: Acción y efecto de financiar. 

 Generar: Producir, causar algo. 

 Incremento: aumentar, acrecentar. 

 Informatizar: Aplicar los métodos de la informática en un negocio, un 

proyecto, etc. 

 Inventarios: Papel o documento en que están escritas dichas cosas. 

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

 Procesos de negocio: Es un conjunto de tareas relacionadas lógicamente, 

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 áreas funcionales. 

 Proyecto: Conjunto de escritos, cálculos y dibujos que se hacen para dar 

idea de cómo ha de ser y lo que ha de costar una obra de arquitectura o de 

ingeniería. 

 Rentabilidad: Cualidad de rentable. 
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 Reportes: Es un cuerpo de información destinado a servir de análisis sobre un 

tópico 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 sí ordenadamente 

contribuyen a determinado objeto. 

 Software: Conjunto de programas, instrucciones y reglas informáticas para 

ejecutar ciertas tareas en una computadora. 

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

Anexo A: Planificación del proyecto 
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Anexo B: Recopilación de la información 

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

 

ENCUESTA –GERENTE 

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

AREA:  

FINANZAS 

 

NOMBRE RESPONSABLE: 

 Carmen García 

REALIZADO POR: 

 Vilsa Sanchez Chiguala. 

LUGAR: Av. Los Ángeles 

Mz D.  Int. Lote 07-                               
COMAS 

FECHA: 27/08/2014 HORA: 8:00am 

 

INSTRUCCIONES: Marcar con un aspa (X) según la opción que sea conveniente para 

Usted y conteste verazmente las preguntas. 

 

1. ¿Actualmente la empresa o área de….  cuenta con un sistema? 

 
      (  ) Si                          (X) No 

2. ¿Cuál es el área en la que se desempeña? 

 
      El área de la gerencia. 
 
3. ¿Señale el tiempo transcurrido desde que se constituyó su empresa? 

 
      En el 2010. 
 
4. ¿Qué porcentaje aproximado de sus ventas destina a cada uno de los siguientes mercados 

 Nacional/Extranjero? 

 
      El único destino de ventas es en el mercado nacional. 
 
5. ¿Existe actualmente un sistema de control en la empresa? 

 
      (X) Si                              (  ) No  
 

6. Nº total de empleados fijos en toda la empresa: 15 

      Nº total de empleados eventuales en toda la empresa: 25 

 

7. ¿Qué tipo registros  utiliza para el control de información de su empresa? 

 
      Manualmente y en hoja de cálculo (Microsoft Excel) 

 

8. ¿Qué tipo de problema se suscitan en la empresa? 
 

      No contamos con un sistema que nos permita reunir toda la información necesaria para 

      el uso de toma de decisiones además hay perdida de información valiosa. 

9. ¿Existen otras áreas que funcionan con la misma información?   

 
      (  ) Si  (X) No  (  ) Algo          (  ) Otro:…………………….. 
 
10. ¿Existe evidencia documental de las actividades que se  realizan? 

 
      (X) Si                           (  ) No  
 



  122 
 

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 automatización y optimización de procesos con respecto 
 al control de las compras y ventas. 

 
13. ¿Utiliza algún medio de comunicación para difundir su negocio? 
 

(  ) Si                            (X) No 
 
14. ¿Ud. tiene conocimiento de algún sistema de información? 
 

(X) Si                             (  ) No 
 
15. ¿Cree Ud. que necesita un sistema de información? 
 

(X) Si                             (  ) No 
 
16. ¿Qué espera de este sistema? 
 

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

(  ) Otro: ………………… 

 

 

 
 
     
 
 
       
 
                                                                                                     

 (Vilsa Sanchez Chiguala)                                                          (Carmen García) 
 
        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: 

 Patricia López Mora 

REALIZADO POR: 

 Vilsa Sanchez Chiguala 

LUGAR: Av. Los Angeles  

Mz. D  Int. Lote 07-COMAS 

FECHA: 27/08/2014 HORA: 8:00am 

 

 

1. ¿Está satisfecho con el servicio que se le brinda? 
 
       No completamente. 

 
2. ¿Cuáles son las razones para comprar en la Empresa GRAVILL S.A.C? 
 

Bueno los precios son económicos, encuentro variedad, pero la atención es un poco lenta y  
       debemos esperar.  
 
3. ¿El tiempo que demora en la atención al cliente es……..? 
 

(X) De 10min a más         (  ) De 10 min a menos       (  ) Otro: ………………… 

 

4. ¿Con cuanta frecuencia realiza sus compras? 
 
 

(X) Una vez por semana    (  ) Dos ó  tres veces          (  ) Otro: ………………… 

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

(X) Si  (  ) No 
 
 
6. ¿Cómo se enteró de la existencia de la empresa GRAVIL S.A.C? 
 

(X) Mediante volante    (  )  Mediante afiches            (  ) Otro: ……………… 

 
 
 

 

 

 

 

 
       (Patricia López 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:  

Mónica Quispe 

REALIZADO POR: 

 Dina Lagones Lanazca 

LUGAR: Av. Los Angeles  Mz D.  

Int. Lote 07-COMAS 

FECHA: 27/08/2014 HORA: 8:00am 

 
 

1. ¿Qué sistemas de información se utilizan actualmente en la agencia que usted dirige, qué 
áreas los utilizan?  

  

        En la actualidad no contamos con un sistema de información, únicamente contamos con una 
hoja 

        de cálculo, excel y lo demás es realizado manualmente. 
 
2. ¿Qué aspectos le gustan de su sistema actual?  
 

       En realidad el excel y los registros manuales no son cómodos 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 confusión o pérdida de información. 
 
4.  ¿Cuáles serían las metas y objetivos principales que a usted le gustaría cubrir con un 

sistema de información usando tecnología?  
 

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

  El sistema debería registrar a los Empleados, Clientes, Proveedores. Además de Realizar  
  reportes, facturación y emitir facturas. 

 
6.  ¿Qué información utiliza para tomar decisiones de forma cotidiana?  
 

  Actualmente solo llevamos reportes manuales. 
 
 
 

 
 
                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

               (Mónica Quispe)                                                  (Dina Lagones Lanazca) 
 
                   ENCUESTADO                                                      ENCUESTADOR 
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Anexo C: Requerimientos Documentales 

 
 

A. Documentación de Entrada –Formatos, listados 
 
 

 
 

               Fuente: GRAVILL S.A.C 
 

 

B. Documentación de Salida –Reportes, consultas, gráficos.  
 
 

        
 
                      Fuente: GRAVILL S.A.C 
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Anexo D: Análisis sin uso del sistema y con uso del sistema. 

 

Antes del uso del Sistema Después del uso del Sistema 

 
1. Se utiliza papel en físico y/o programas de 

ofimática básico 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 último 

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 organización y 

estructuración internamente como también 

externamente, generando así que se 

formaran colas, para los clientes, el servicio 

de atención es lento e incómodo al momento 

de registrar sus compras y por consiguiente 

cada atención 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 información, en el último 

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 facturación. 

 

 

 
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 relación al último proceso de 

ventas solo 5 registros de ventas se perdieron 

por motivos de caídas del servidor gratuito el 

cual representa el 95% del total de ventas 

realizadas de los cuales se redujo la perdida 

de información, por medio de la incorporación 

de la base de datos y por consecuente se 

facilitó (back-ups) para la seguridad de la 

información. 

  

2. Se realiza una buena organización y 

estructuración 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 máximo 15 minutos y para los clientes 

habituales 10 minutos, para así poder brindar 

un mejor servicio por ende se incrementa la 

satisfacción 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 último proceso de ventas 

realizadas se ha presentado duplicidad de su 

información el cual representa el 100% del 

total de ventas de los cuales no han habido 

duplicidad de datos, proporcionando de esta 

manera una información más confiable y 

segura. 

 

4. Ahorro de costo en la contratación un solo 

personal en el proceso de compras, ventas, 

facturación y así también el ahorro en millares 

de papel, fotocopias, cuadernos de apuntes y 

otros.  
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Anexo E: Acta de capacitación a los usuarios del sistema 

 

 

NOMBRE DEL PROYECTO: 

Capacitación al personal para el correcto uso 

del sistema. 

 

ACTA DE CAPACITACIÓN 

 

CÓDIGO:  

 

Versión: 1.0 

 

Fecha de emisión: 

01/06/15 

 

Pág.124 

 

 

 

 

 

 

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 módulos: compra, venta, facturación. 

 Realizar la impresión de factura o boletas. 

 Revisar el listado de productos más y menos vendidos en un tiempo 

específico. 

 Revisar los reportes de ventas. 

 

 

 

Conclusiones y Observaciones: Se realizó la capacitación respectiva al personal encargado 

del uso del sistema, donde la empresa se verá beneficiada con esta herramienta tecnológica 

con la cual tendrá una mejor utilización de sus recursos, así como la eficiencia de los 

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

capacitado. 

 

 

 

 

 

Dirigida por:  

Lagones Lanazca Dina 

 
Fecha: 08/06/15 

 
Acta Nº:1 

Módulo (tema):  

Manejo del software 

 

Lugar: 

 

Duración: 
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               NOMBRE DEL PROYECTO: 

 

 

            ACTA DE CAPACITACIÓN 

 

CÓDIGO:  

 

Versión: 1.0 

Fecha de 

emisión: 01/06/15 

 

Pág.125 

Dirigida por:  

Sanchez Chiguala Vilsa 

 
Fecha: 08/06/15 

 

 
Acta Nº:0001 

 

Módulo (tema):Uso del sistema 

Lugar: Av. Los Ángeles  

Mz D.  Int. Lote 07 

 

Duración:2 horas 

Nº Apellidos y 
Nombres 

Correo electrónico Cargo Área o 
Unidad 

DNI Firma 

 

1 

 

Carmen García 

 

cgarcia@gmail.com 

 

Gerente 

 

Gerencia 

 

42274032 

 

 

2 

 

Mónica Quispe 

 

mquispe@gmail.com 

 

Secretaria 

 

Secretaria 

 

45271378 

 

 

3 

 

Carlos García 

 

cgarcia@hotmail.com 

 

Logística 

 

Almacén 

 

40183721 

 

 

 

4 

 

Edgar Ramos 

 

eramos@gmail.com 

 

Publicista 

 

Marketing 

 

46182372 

 

 

 

5 

 

Cecilia Palomino 

 

cpalomino@gmail.com 

 

Administradora 

 

Finanzas 

 

25183320 

 

mailto:cgarcia@gmail.com
mailto:mquispe@gmail.com
mailto:cgarcia@hotmail.com
mailto:eramos@gmail.com
mailto:cpalomino@gmail.com
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Anexo F: HOJA DE CONTROL DE DOCUMENTO 

 

 

 

TÍTULO: 

                    Acta de constitución del proyecto 

             

            CÓDIGO 

                      

                        FECHA 

          

        REVISIÓN 

              00002                       27/04/2015         07/05/2015 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

               

              REALIZADO POR 

        

         FECHA 

               

                  FIRMA 

          Sanchez Chiguala Vilsa 
          27/04/2015 

 

              

               REVISADO POR 

           

           FECHA 

                 

                  FIRMA 

            Lagones Lanazca Dina 
         27/04/2015 

 

               

               APROBADO POR 

            

            FECHA 

                 

                  FIRMA 

             Lagones Lanazca Dina 
            28/04/2015 
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Anexo G: Matriz de investigación 

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

– 2014 

Tipo de investigación:    Aplicada 

 

PROBLEMÁTICA 
  PREGUNTA DE 
INVESTIGA 

CIÓN 

OBJETIVO 
GENERAL 

PREGUNTAS DE 
INVESTIGACIÓN 

OBJETIVOS 
ESPECÍFICOS 

ACCIONES MARCO TEÓRICO 

En la Empresa Gravill S.A.C, el manejo 
de documentación física en la 
administración 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 día y mes, hasta los 
reportes que se requieren para la toma 
de decisiones, e incluso obtener los 
resultados de esas decisiones exigen 
una ardua elaboración por parte de una 
o más personas encargadas de dicha 
tarea; además la manera como se llevan 
a cabo los procesos de compras y 
ventas de la empresa, generan ciertos 
problemas, como por ejemplo pérdidas 
económicas, por la no satisfacción de la 
demanda de los clientes, por la demora 
en la atención 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 

¿La 
Implementación 
de un sistema de 
ventas y 
Facturación 
podrá 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 
facturación 
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 
información en los procesos 
de  compra y  ventas de la 
Empresa  Gravill S.A.C., es 
posible mejor a partir de la 
implementación de una base 
de datos? 

OE1: Disminuir la 
perdida de 
información,  
mejorando los 
procesos de          
colas de compra y 
venta de la Empresa 
Gravill S.A.C, 
mediante la 
implementación de la 
base de datos. 

Acc 1 - O. E. 2 
Conocer que proceso se 
quiere reducir 
Acc 2 - O. E. 2 
Conocer cuál es el tiempo de 
atención al cliente. 
Acc 3 - O. E. 2 
identificar el proceso crítico 
para el módulos de sistema.  

M.T. Acc 1 - O. E. 1 
Definición del MER para 
diseñar la BD. 
M.T. Acc 2 - O. E. 1 
Conocer y determinar las 
claves primarias, 
foráneas y normalización 
de datos. 
M.T. Acc 3 - O. E. 1 
Conocer las 
características y ventajas 
de MySQL. 

          
    PE2: ¿El tiempo de atención 

al cliente que muestra el 
proceso de  compra y ventas 
de la Empresa  Gravill 
S.A.C., mejora con el 
analizar con el proceso  de 
colas?. 

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

Acc 1 - O. E. 3 
Conocer la situación deseada 
del proceso a resolver. 
Acc 2 - O. E. 3 
Identificar los principales 
recursos utilizados en el 
proceso. 
Acc 3 - O. E. 3 
Determinar la cantidad 
necesaria de los recursos 
usados en el proceso. 

M.T. Acc 1 - O. E. 2 
Definición de reducir, 
mejorar. 
M.T. Acc 2 - O. E. 2 
Conocer un flujo grama 
del proceso de matrícula 
del estudiante. 
M.T. Acc 3 - O. E. 2 
Conocer como diseñar un 
prototipo del módulo de 
matrículas. 
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optimizar la gestión de sus recursos y de 
sus procesos de compras y ventas. 
Dicha Empresa, aún registra sus 
procesos comerciales en documentos 
en físico como cuadernos y hojas, lo 
cual es un gran riesgo para la Empresa, 
en el sentido que ésta está propensa a 
cometer errores que a mediano o largo 
plazo pueden causarle pérdidas 
económicas, una mala toma de 
decisiones, o tal vez perder valiosa 
información en algún accidente.  

     
PE3: ¿La toma de 
decisiones con reportes 
personalizados de los 
procesos de compra, ventas 
y actualización de Stock, 
mejora con la 
estandarización delos 
deferente procesos? 

  
OE3: Optimizar la 
toma de decisiones 
con reportes 
personalizados de los 
procesos de ventas y 
actualización de 
Stock con la 
implementación de 
un Sistema Ventas. 

 
Acc 1 - O. E. 4 
Conocer las decisiones 
importantes del proceso. 
Acc 2 - O. E. 4 
Identificar los principales 
reportes del proceso. 
Acc 3 - O. E. 4 
Determinar los filtros más 
adecuados para el módulo de 
reportes. 

 
M.T. Acc 1 - O. E. 3 
Definición de AS- IS y 
TO- BE. 
M.T. Acc 2 - O. E. 3 
Conocer los recursos en 
un proceso de ventas. 
M.T. Acc 3 - O. E. 3 
Conocer el uso adecuado 
y eficaz de recursos en 
un proceso. 
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Matriz de investigación

DESARROLLO EVALUACIÓN CONCLUSIONES RECOMENDACIONES 
 
• Diseño del modelo conceptual, lógico de 
la B.D. 
 
• Diseño de las tablas, campos con PK y 
FK, las relaciones y restricciones de la BD.  
 
• Diseño del modelo físico en MySQL. 
 

 
•El sistema tiene la capacidad de 
poder ampliar funcionalidades ante 
nuevas circunstancias o servicios 
como por ejemplo, medios de pagos 
electrónicos. 

 
• Se diseñó el modelo de datos y así 
disminuir la perdida de datos, reducir el 
costo de licencia del software a cero, ya 
que es un software libre. 

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

   
 
• Diseño del flujo grama de la situación 
actual a investigar. 
 
• Conocer los tiempos de atención del 
cliente en el proceso.  
 
• Diseño de los prototipos principales del 
sistema, usando lenguaje PHP. 
 

 
• El módulo cuenta con una interfaz de 
usuario amigable e intuitivo que 
reduce el tiempo de atención del 
proceso o servicio. 

 
• Se reduce el tiempo de espera en 
atención 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. 

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

     
 
• Diseñar 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. 
 

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

 
• Se logró implementar el módulo de 
reportes con el cual el uso del sistema de 
ventas y facturación web permite una 
mayor usabilidad y  seguridad en la 
información y uso de los recursos 
(hardware, software, trabajadores) dela 
empresa GRAVILL. 

 
Si se planifica desarrollar  futuros 
sistemas de información, realizarlo por 
módulos, los cuales se puedan integrar 
fácilmente al sistema actual. 
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Anexo H: Manual del sistema 

El propósito de este Manual es facilitar al usuario de forma visual, escrita y 

con palabras básicas la administración del Sistema de  Venta y Facturación. 

 

1.-IMPLEMENTACIÓN DEL SISTEMA 

a) Requerimientos de hardware 

Contar con: 

 Computadora personal 

 Conexión a Internet 

b) Requerimientos de software 

Contar con: 

 Sistema operativo (Windows) 

 Navegador web (Google Chrome, Mozilla Firefox, Internet Explorer u 

otro) 

 

2.-INGRESANDO AL SISTEMA 

Dentro de su navegador, teclee la siguiente dirección electrónica: 

http://www.gravillsac.com/ 

Inmediatamente después, el sistema solicita Usuario y Contraseña, datos que 

serán generados y proporcionados por el Administrador de la empresa gravill. 
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3.-FUNCIONALIDAD GENERAL 

Las pantallas del sistema se dividen en dos zonas: 

 

Botones y barras 

La forma de utilizar este sistema es similar en cualquier aplicación que use 

Windows, también puede usar los comandos del teclado para activar y 

seleccionar opciones, así como la funcionalidad a través del ratón. 

Cabe mencionar que, en algunos módulos del sistema, los botones y las barras 

pueden estar visibles o no, dependiendo de las acciones a ejecutar. 

Los botones principales se encuentran dentro de la zona o área de trabajo y 

son los siguientes: 

 

Este botón al dar clic en él se genera el nuevo código 

auto incremental del registro 

Este botón al dar clic en él permite mostrar en un listado 

todos los registros de forma ascendente. 

Este botón al dar clic en él permite actualizar la 

información del registro buscado. 

Este botón al dar clic en él permite eliminar de la base de 

datos al registro buscado. 

Este botón al dar clic en él permite agregar en la base de 

datos un nuevo registro.  

 

Este botón al dar clic en él permite buscar al registro por 

su código. 

Despliegue una lista de opciones a elegir. 

Ese botón muestra un calendario virtual para elegir fecha. 
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Los botones y los desplegables descritos con anterioridad se encuentran en 

cada uno de los módulos, con las diferentes opciones disponibles para realizar 

acciones específicas al módulo correspondiente. 

 

4.- ¿CÓMO REGISTRAR A UN CLIENTE NUEVO? 

Los módulos que integran el sistema se encuentran en la zona de menú y son 

los siguientes: 

4.1 Módulo de  Cliente 

En esta pantalla permite registrar cliente. En el caso que sea cliente nuevo 

previamente el administrador deberá buscar si existe el usuario e ingresar 

los datos en el menú mantenimiento/usuario, luego en ingresar la 

información solicitada en los campos posteriores, guardar y el cliente ya se 

encuentra registrado. 

Pasos para registrar un nuevo Cliente 

1) Hacer clic en el botón „Nuevo‟ el cual generara un nuevo código. 

2) Completar los campos del formulario. 

3) Hacer clic en el botón „Agregar‟ el cual registrara al nuevo cliente. 

4) Por último, hacer clic en el botón „Listar‟ para visualizar al nuevo 

usuario en la parte inferior. 

Pasos para editar un cliente 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del cliente en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Completar con nueva información los campos que veas convenientes. 

5) Hacer clic en el botón „Actualizar‟. 

Pasos para eliminar un Cliente 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del usuario en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Hacer clic en el botón „Eliminar‟. 
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Módulo de Cliente 

 

4.2 Módulo de Empleado 

En esta pantalla permite registrar Empleado. En el caso que sea Empleado 

nuevo previamente el administrador deberá buscar si existe el alumno e 

ingresar los datos en el menú mantenimiento/alumno, luego en ingresar la 

información solicitada en los campos posteriores, subir firmas y guardar, el 

alumno ya se encuentra registrado. 

Pasos para registrar un nuevo Empleado 

1) Hacer clic en el botón „Nuevo‟ el cual generara un nuevo código. 

2) Completar los campos del formulario. 

3) Hacer clic en el botón „Agregar‟ el cual registrara al nuevo Empelado. 

4) Por último, hacer clic en el botón „Listar‟ para visualizar al nuevo 

empleado en la parte inferior. 

Pasos para editar un Empelado 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del empleado en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Completar con nueva información los campos que veas convenientes. 

5) Hacer clic en el botón „Actualizar‟. 
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Pasos para eliminar un Empleado 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del Empleado en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Hacer clic en el botón „Eliminar‟. 

 

Módulo de Empleado 

 

4.3  Módulo de Proveedor 

En esta pantalla permite registrar Proveedor. En el caso que sea proveedor 

nuevo previamente el administrador deberá buscar si existe el proveedor e 

ingresar los datos en el menú mantenimiento/alumno, luego en ingresar la 

información solicitada en los campos posteriores, subir firmas y guardar, el 

alumno ya se encuentra registrado. 

Pasos para registrar un nuevo Proveedor 

1) Hacer clic en el botón „Nuevo‟ el cual generara un nuevo código. 

2) Completar los campos del formulario. 

3) Hacer clic en el botón „Agregar‟ el cual registrara al nuevo Proveedor. 

4) Por último, hacer clic en el botón „Listar‟ para visualizar al nuevo  

proveedor en la parte inferior. 
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Pasos para editar un Proveedor 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del empleado en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Completar con nueva información los campos que veas convenientes. 

5) Hacer clic en el botón „Actualizar‟. 

Pasos para eliminar un Proveedor 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del Empleado en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Hacer clic en el botón „Eliminar‟. 

 

Módulo de Proveedor 

 

 

4.4 Módulo de Producto 

En esta pantalla permite registrar producto. En el caso que sea producto nuevo 

previamente el administrador deberá buscar si existe el pago e ingresar los 

datos en el menú mantenimiento/producto, luego en ingresar la información 

solicitada en los campos posteriores. 
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Pasos para registrar un nuevo Producto 

1) Hacer clic en el botón „Nuevo‟ el cual generara un nuevo código. 

2) Completar los campos del formulario. 

3) Hacer clic en el botón „Agregar‟ el cual registrara al nuevo producto. 

4) Por último, hacer clic en el botón „Listar‟ para visualizar al nuevo pago 

en la parte inferior. 

Pasos para editar un Producto  

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del pago en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Completar con nueva información los campos que veas convenientes. 

5) Hacer clic en el botón „Actualizar‟. 

Pasos para eliminar un Producto 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del pago en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Hacer clic en el botón „Eliminar‟. 

Pasos para subir IMG de Producto 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código del producto en el campo „Buscar‟. 

3) Seleccionar „Tipo de producto. 

4) Seleccionar el img de producto. 
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Módulo de Producto 

 

4.5  Módulo de Venta 

En esta pantalla permite registrar venta.  

Pasos para registrar venta 

1) Hacer clic en el botón „Nuevo‟ el cual generara un nuevo código. 

2) Completar los campos del formulario. 

3) Al digitar el código de producto automáticamente va aparecer el 

nombre del producto en la parte derecha. 

4) Hacer clic en el botón „Agregar‟ el cual registrara el nuevo producto. 

5) Por último, hacer clic en el botón „Listar‟ para visualizar la nueva 

matricula en la parte inferior. 

Pasos para editar venta 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código de matrícula en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Completar con nueva información los campos que veas convenientes. 

5) Hacer clic en el botón „Actualizar‟. 
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Pasos para eliminar venta 

1) Hacer clic en el botón „Listar‟. 

2) Copiar el código de venta en el campo „Buscar‟. 

3) Hacer clic en el botón „Buscar‟. 

4) Hacer clic en el botón „Eliminar‟. 

 

Módulo de Venta 

 

7.- REPORTES 

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

 


