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Resumen 

 

Los correctos procesos de almacén y ventas que se llevan a cabo en una entidad comercial, 

son de suma importancia durante la oferta y demanda, conllevando a resultados idóneos 

en base a las buenas tomas de decisiones. Actualmente estos procesos no se realizan de 

manera adecuada en distintas empresas comerciales, generando pérdidas económicas y 

muchas veces saliendo del mercado comercial. Basándose a esta problemática se toma 

inicio a la investigación aplicada, con el objetivo de apoyar la mejora de procesos de 

almacén y ventas basándose en el método de revisión continua. El sistema web ha sido 

desarrollado por el método de inventario disponible y uso de la revisión continua, así 

como la metodología RUP. Se logró identificar los factores que generan el mal 

comportamiento y desempeño de los procesos de almacén y ventas, obtener una reducción 

del tiempo en que se realiza cada proceso agilizando las tareas pendientes, así como 

visualizar las proyecciones futuras según la toma de decisiones realizadas en el momento 

o que se tomarán. Conociendo este resultado obtenido se menciona el uso importante de 

la revisión continua, siendo esta investigación un fundamental aporte en el área comercial. 

 

Palabras clave: Sistema web, revisión continua, mercado comercial, proceso de almacén, 

proceso de venta, inventario disponible. 
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Abstract 

 

 

The correct warehouse and sales processes that are carried out in a commercial entity are 

of the utmost importance during supply and demand, leading to ideal results based on 

good decision making. Currently these processes are not carried out adequately in 

different commercial companies, generating economic losses and often leaving the 

commercial market. Based on this problem, applied research is started, with the aim of 

supporting the improvement of warehouse and sales processes based on the continuous 

review method. The web system has been developed using the available inventory method 

and the use of continuous review, as well as the RUP methodology. It was possible to 

identify the factors that generate the bad behavior and performance of the warehouse and 

sales processes, to obtain a reduction in the time in which each process is carried out, 

speeding up the pending tasks, as well as to visualize the future projections according to 

the decision making made in the moment or that will be taken. Knowing this result 

obtained, the important use of continuous review is mentioned, this research being a 

fundamental contribution in the commercial area. 

 

 

 

Keywords: Web system, continuous review, commercial market, warehouse process, 

sales process, available inventory. 
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I. Introducción 

El área comercial hoy en día es muy competitiva, puesto que la gente ya no se 

conforma con lo que le brinda una empresa, sino que busca su propio bienestar 

económico y físico acudiendo a muchas del mismo rubro. Existen mercados tantos 

físicos como virtuales con la finalidad de que los clientes busquen cubrir sus 

necesidades de la manera más rápida y sencilla. Por consiguiente para que las 

empresas puedan satisfacer a los clientes no se realiza de manera sencilla, ya que 

la competencia se ha incrementado por causa de la globalización comercial, 

muchas empresas tienen que cumplir con las siguientes funciones: comprar, 

evaluando los bienes y servicios en las que se pueda obtener los resultados más 

beneficiosos; vender, promoviendo el producto para que se pueda amortizar la 

inversión y adquirir ganancia;  transportar, trasladando los servicios tanto como 

bienes para efectuar alguna compra y venta; financiar, proveyendo el dinero o 

crédito requerido para operar como empresa o consumidor; hacerse cargo de 

riesgos, sobrellevar las incertidumbres que forma parte de la comercialización [1].  

 

Shepherd [2] director de sistemas de apoyo a la agricultura en la organización de 

las naciones unidas, menciona que tanto los individuos y las empresas que 

transforman productos deben contar con confianza y la seguridad de que la 

población aceptará y deseará comprar su producto de manera consecutiva. 

Teniendo en cuenta que los precios estén estables para generar utilidades. Así 

pues, siendo realistas de las cantidades que se van a vender y los utensilios a usar 

sean los correctos tanto en tamaños y formas para no generar gastos indeseados. 

Teniendo en cuenta que la ubicación geográfica debe ser la adecuada para no tener 

problemas con la distribución del producto. De la misma forma contar con 

proveedores estables que favorezca a la organización para no tener alteraciones en 

la rentabilidad.  

 

Desde el año 2002 en el Perú se actualizó el ESM(Economía Social del Mercado) 

en la constitución política del Perú que fue aprobada en un inicio en el año 1979, 

teniendo como historial en el año 2010 el crecimiento del PBI del 5.7% y 

disminuyendo la pobreza de un 54% a 27% por el abundante crecimiento 

comercial de distintos rubros manifestándose de manera dinámica y exitosa, 

demostrado en el Anexo 4.y estadísticamente estudiado según la INEI se 
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manifiestan en el Anexo 5, demostrando un mayor descenso en la zona rural en la 

pobreza monetaria en nuestro país, abriendo las puertas a las variadas opciones de 

compra y venta de empresas agroindustriales según el consumo del cliente en 

beneficio de la población [3]. 

 

Según el Censo realizado por la INEI [4] en el año 2017, la provincia de Chepén 

cuenta con 78 418 pobladores, maximizando de esta manera proporcional el 

comercio en un 2,5 el valor agregado bruto de la producción entre los años 2011-

2020 y creciendo un 4,6 en el ámbito agropecuario aumentando la necesidad de 

negocios agroindustriales.  Entre otros de los logros de la agroindustria es que las 

exportaciones a Europa fueron reducidas incrementándose de manera paralela 

hacia EE. UU un 27%, India en un 24% y países bajos en un 68% creciendo 

notablemente las ganancias en el comercio [5]. 

 

Ante este incremento de crecimiento en el comercio agroindustrial encontramos a 

la empresa Agrícola Saravia´s ubicada en Chepén, además de 3 sedes ubicadas a 

los alrededores, encargada de la venta de fertilizantes, semillas, agroquímicos y 

otros, resaltando además en la línea de productos de fertilizantes y agroquímicos. 

Según el análisis del historial de la organización se sabe que anualmente se 

realizan dos campañas agrícolas, estas son la campaña de arroz del 01 setiembre 

al 31 de marzo, y la campaña de maíz del 01 abril al 31 agosto. Ante la realidad 

en la que se encuentra Chepén, la empresa cuenta con variedad de unidades de 

medida en su venta, sumándole a esto el uso de moneda de soles y dólares en sus 

negocios, de la misma forma los proveedores con los que trabajan son los que 

resaltaron desde el año 2015-2020.  

Ante la evolución de una venta se detectó que la organización no cuenta con un 

programa para llevar el control de los informes tanto de los ingresos y egresos en 

tiempo real ocasionando desabastecimiento de productos de mayor venta, 

ocasionando graves alteraciones en los almacenes y descoordinación entre ambas 

áreas. Ante esta realidad, es importante formular la siguiente pregunta ¿De qué 

manera se puede apoyar a la mejora del proceso de almacén y ventas en la empresa 

de Agroindustrias Saravia´s de Chepén? 

Para dar respuesta a esta problemática, se definió como objetivo general 

desarrollar un sistema web que apoye en la mejora del proceso de almacén y 
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ventas aplicando el método de revisión continua en la empresa Agroindustrias 

Saravia´s de Chepén. Se plantearon como objetivos específicos identificar los 

factores que generan el mal comportamiento y desempeño de los procesos de 

almacén y ventas, evaluar métodos de inventarios que caractericen el 

comportamiento del almacén para resolver el problema, establecer un modelo 

predictivo para detectar la variación futura entre la oferta y la demanda, desarrollar 

una aplicación personalizada que establezca los factores condicionantes que 

determine la oferta y la demanda, y validar el producto acreditable considerando 

como previa evaluación la característica de usabilidad de la norma ISO 25010. 

Se efectúo la investigación de tipo aplicada [6] haciendo posible la manipulación 

de las variables de estudio para poder encontrar soluciones optimas.  

Esta investigación se justifica por medio de cuatro puntos, en el aspecto científico 

se respalda que los sistemas web son de apoyo para los usuarios para que su 

comercio funcione de manera más ordenada, dinámica y segura, a la vez la 

revisión continua sirve para controlar minuciosamente cada movimiento de 

ingreso o egreso en las distintas áreas, aplicando también el método de 

predicciones sirviendo para la toma de decisiones que haya en el futuro. 

 

En el ámbito financiero/económico sirve para monitorear los ingresos y cada qué 

periodo hay ascensos o descensos en las ganancias, al cabo de ese estudio se 

realiza la toma de decisiones futuras, en donde se permite el despilfarro de compra 

o venta de un producto ocasionando que nunca salga del stock. Además, teniendo 

como mantenimiento los bajos precios de inversión para la elaboración del 

proyecto considerando el método de predicciones, un precio invertido que se 

interpretará en ganancias, cumpliendo con la base del cumplimiento de objetivos 

específicos, beneficiando a la empresa, durante la reducción de los tiempos en los 

procesos de ventas, compra y reparto de pedidos. 

 

En el ámbito social la solución permitirá a que los trabajadores de la empresa 

tengan más facilidad en los procesos de almacén y ventas, conllevando a tener 

información exacta y en tiempo real de los inventarios de almacén y el flujo de 

ventas de las tres sedes. Para el beneficiario externo, la solución propuesta 

posibilitará que los clientes de la empresa de Agroindustrias Saravia´s de Chepén 
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sean atendidos en una forma eficiente en los aspectos de tiempos y calidad de 

atención. 

En el ámbito tecnológico constituye una solución aplicable a la problemática de 

procesos de almacén y ventas, ya que el método de predicciones permitirá la 

innovación y mejora de estos procesos estableciendo técnicas y procedimientos 

para mejorarlos y así ofrecer un mejor servicio al cliente y obtener una amplia 

visión para las decisiones que se tomen en un futuro.  

 

II. Revisión literaria 

2.1. Antecedentes 

Se han considerado para esta investigación los siguientes antecedentes: 

2.1.1. Antecedentes internacionales 

Rojas [7] implementó un modelo cimentado en minería de datos 

logrando predecir las ventas dentro de un centro de servicio 

automotriz puesto que se deseó planificar de manera adecuada el 

presupuesto de las compras de los bienes y no desperdiciar en los 

que no son muy factibles de vender. Es por eso que se desea predecir 

qué productos se puede comprar para poder ver ganancias futuras en 

las ventas. En cuanto a la minería de datos se está usando el modelo 

estadístico Arima permitiendo la predicción de las ventas basados 

durante los últimos 3 años. La relación que tiene con esta tesis es la 

base de predicciones para la toma de decisión del modelo a usarse 

en nuestra investigación. 

 

Borja et al [8] implementaron un sistema de negocios inteligente en 

el área de ventas del sector de lácteos así como el desarrollo de los 

reportes dinámicos usando un software de manera libre con la meta 

de apoyar durante la toma de decisiones para que estas sean de 

manera confiable y consolidada por medio de la creación de un Data 

Mart, este generado por medio de un sistema basado en predicciones, 

evitando futuros trabajos manuales disminuyendo además el tiempo 

para la obtención de la información ya que cuenta con un historial 

de ventas, diluyendo los datos que no aporten a lo consultado y lo 
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más importante que el análisis de las decisiones a futuro es exacta, 

logrando aumentar un 70% en las ganancias. Siendo esta 

investigación un gran aporte para el informe ya que se cuenta con la 

misma finalidad y los resultados son óptimos, así como el tiempo en 

que se desarrolla. 

 

Rivera et al [9] desarrollaron un sistema para la gestión de ventas de 

servicios y productos de la empresa Clínica del pie, con la finalidad 

de automatizar todos los procesos de las ventas por medio del uso de 

las predicciones para ventas futuras, así como facturación siendo de 

apoyo en el área administrativa financiera de la organización. Usó la 

metodología de Proceso unificado ágil (AUP), aplicando a la vez 

entrevistas para entender más a fondo el proceso de las ventas, 

obteniendo como resultado un sistema eficaz de atención rápida y 

eficiente a los clientes brindando un apoyo significativo, 

maximizando las ventas a un 80% más de lo que se obtuvo en los 

últimos 2 años. Considerando la similitud del informe con la tesis 

estudiada, ya que es guía en el área de facturación puesto que 

también se aplica en el informe presente, sumándole a esto el manejo 

de las predicciones en el área de las ventas. 

 

2.1.2. Antecedentes nacionales 

Castañeda et al [10] crearon un sistema integrado para mejorar la 

gestión comercial de la fábrica de embutidos San Antonio E.I.R.L. 

con la finalidad de manejar adecuadamente el control de la compra, 

venta y almacén de los productos en sus respectivas áreas, el objetivo 

es operacionar las tareas de manera tecnológica para minimizar el 

tiempo y así poder comunicarse con los clientes de manera rápida y 

efectiva. De igual manera se considera la predicción durante el 

desarrollo del sistema para poder conocer los movimientos a futuro 

y evitar caídas graves en el comercio y de esta manera generar 

reportes de los avances en las decisiones futuras que se tome. 

Apoyándose en el desarrollo del informe con la tesis menciona, 

reforzando el desarrollo de la investigación ya que prioriza el 
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monitoreo de las actividades de las distintas áreas para generar un 

estudio global de la realidad comercial que se presenta hoy en día en 

la empresa. 

 

Pérez et al [11] crearon un sistema de información web para agilizar 

los procesos en la gestión comercial en la empresa Faren Baby S.A.C 

en la ciudad de Chepén con la finalidad de priorizar los deseos de los 

clientes, por tal motivo aplicaron el método de predicciones para las 

compras futuras que realice la empresa según el historial comercial 

que genera durante los periodos de venta, usando como monitoreo la 

metodología RUP ya que se va detallando la documentación 

conforme la investigación va avanzando. Contando con mucho valor 

esta investigación no solo por el método de predicciones sino 

también por la metodología que sirve como base para esta 

investigación. 

 

Valeriano et al [12] creó un sistema web, con el fin de mejorar la 

comercialización de frutas de temporada de una empresa de la ciudad 

de Lima, logrando mejorar los procesos de inventarios y ventas 

siendo estos datos extraídos de manera confiable y actualizada 

estando a disposición del cliente dentro y fuera de la empresa. De 

igual manera se concluyó que con el uso de las predicciones, se 

maximizaron las ventas y el análisis de los reportes generados a 

futuro durante menos tiempo. Se llevó a cabo la metodología RUP 

siendo factible para el análisis completo de la funcionalidad de la 

empresa. Esta investigación es una guía en el apoyo del análisis de 

los inventarios dentro de las ventas diarias y su enlace con las 

diversas áreas de la organización. 

2.1.3. Antecedentes locales 

De la Oliva [13] creó un sistema que ayuda a pronosticar las compras 

por medio de las predicciones en un centro comercial de un 

supermercado en la ciudad de Chiclayo ya que contaba con el 

problema en la toma de decisiones al generar compras en grandes 

cantidades, estas generalmente eran inexactas generando 



19 

 

 

 

insatisfacción a los clientes cuando ya no se abastecía del producto 

deseado. Antes la solución del problema se usó el método de 

predicción Holt Winter siendo este acomodadizo en el transcurso de 

las compras del caso estudiado. Logrando el aumento de satisfacción 

de los clientes de manera interna como externa. Esta investigación 

fue de gran relevancia y guía ya que ambas empresas se encuentran 

en el área comercial, ambos tienen el mismo objetivo que los clientes 

se sientan satisfechos y para esto las predicciones son de gran interés 

durante la elaboración de la investigación.  

 

Benites [14] implementó un sistema de pronóstico de ventas 

utilizando redes neuronales artificiales para la empresa de cerámicos 

Lambayeque con el objetivo de pronosticas las ventas futuras que 

realice la organización usando la red neuronal perceptrón multicapa 

así como la regresión de serie temporal teniendo como resultado 

después del entrenamiento que la venta mensual diaria fluctúa dentro 

de los límites de la venta diaria mensual, significando esto un 

pronóstico rentable. Apoyando esta tesis en el desarrollo del segundo 

objetivo ya que nuestro objetivo no es pronosticar, pero si predecir 

las ventas diarias mensuales y ver cuán factible son las elecciones de 

las compras en los proveedores, siendo además las empresas del 

mismo rubro y visualizando de manera más amplia el comercio en 

esa realidad. 

 

Santamaría [15] implementó un sistema web adaptativo para lograr 

apoyar en la gestión comercial por medio del uso del método de 

costo promedio en la empresa Ferrotumi S.A.C. Teniendo como 

objetivo el tiempo de demora en la atención del cliente ya que no se 

conoce previamente a una compra el stock de cada producto 

afectando a la venta, a la vez se analizó el módulo de despacho y 

almacén, así como logística tanto entrega como reparto. A l 

desarrollar el sistema web se maximizó el proceso de las ventas y la 

satisfacción de los clientes, a la vez se redujo un 98% el tiempo en 

la generación de los reportes y mejorando un 100% el proceso de las 
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ventas por medio del método predictivo. A la vez se usó el método 

inventarios de costo promedio ponderado permitiendo al gerente 

conocer el valor monetario del almacén, sumándose a este el uso de 

la metodología XP. Esta investigación de gran trascendencia ya que 

apoya a conocer más a fondo el manejo de almacén y la importancia 

del análisis de las ventas.  

 

2.2. Bases teórico científicas 

2.2.1. Tecnologías de la información 

2.2.1.1.Sistema web 

Es un sistema en la que maneja el cliente/servidor, usuario, 

servidor y el protocolo HTTP se comunican de manera 

entrelazada y no tienen que ser creados por el programador 

de aplicaciones en tiempo real, siendo estas páginas 

funcionarias de manera dinámica para las distintas 

prioridades de los usuarios [16]. 

En la creación de los sistemas web se tiene en cuenta la 

maquetación que están conformados por cabecera, contenido 

y pie, a la vez se usan los estilos según el diseño que haya 

elegido el programador, adaptado a las preferencias con el 

que la pagina fue creada [17]. 

 

2.2.1.2.Tipos de Sistemas Web 

Entre los diversos tipos de sistemas web, se detalla los más 

resaltantes y usados, estos son los siguientes [18]: 

2.2.1.2.1. Aplicación web estática. 

Aplicación que detalla muy escasa información 

creadas con el objetivo de que su contenido no 

sea alterado. Desarrolladas en el lenguaje HTML 

y CSS. A la vez pueden tener como contenido 

videos, banners y GIFS. La desventaja de este 

tipo de páginas web es que no pueden ser 

alteradas de manera sencilla, ya que es necesario 

que se haga por código fuente, editarlo y volverlo 
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a subir no es práctico, dichos cambios solo 

pueden ser hechos por el que creó el sistema web. 

Este tipo de sistemas en primordial para los 

aprendices o información que no va a ser 

alterada.  

 

2.2.1.2.2. Aplicación web dinámica.  

Este tipo de sistema es más complejo que los 

estáticos ya que se usa la base de datos para 

acumular los datos de importancia, siendo los 

contenidos actualizados en tiempo real. Está 

conformado por un panel de administración 

(llamado CMS) donde se administra, crean y 

publican los contenidos (noticias, posts, 

imágenes, banners, videos…) Entre los lenguajes 

más usado en este tipo de sistema son PHP y 

ASP, que son los más populares ya que permiten 

una mejor estructuración del contenido. Los 

contenidos son fáciles de actualizar, con la 

opción de agregar foros y bases de datos. Entre 

otra de las ventajas es que los diseños pueden ser 

alteradas de manera sencilla dependiendo de las 

preferencias del usuario. 

 

2.2.1.2.3. E-commerce.  

Creado estos sistemas para tiendas online. La 

creación del avance es más compleja al tener que 

añadir unos métodos de pago para tarjetas de 

crédito, débito, PayPal, etc. Pudiendo a la vez 

sincronizarse con los stocks durante la gestión y 

la logística. Es de gran importancia la creación de 

un panel de gestión donde se subirán los 

productos con la opción de actualizar o eliminar, 

y donde se diligenciará los pedidos y pagos.  
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2.2.1.2.4. Portal web app.  

La palabra portal hace referencia a un modelo de 

aplicación en la que la página inicial permite la 

accesibilidad a distintas áreas, categorías, así 

como secciones. Contando a la vez con foros, 

email, buscador, chats, zona de acceso con 

registro, contenido actualizados, etc. 

 

2.2.1.2.5. Aplicación web animada.  

Para su creación de este tipo de sistema se usó la 

tecnología flash. Permitiendo esta programación 

la creación y presentación de contenidos con 

efectos animados. Este tipo de sistema es muy 

atrayente para los programadores, así como 

diseñadores. La desventaja que tienen las apps 

animadas es que carecen de la opción de 

mejoramiento en la posición, ni para mejorar el 

SEO; creando conflictos en los buscadores de 

información. 

 

2.2.1.2.6. Aplicación web con “Gestor de Contenidos”.  

Apto ante posibles actualizaciones del sistema 

diariamente. Contando con un gestor de 

contenidos (CMS) teniendo como ventaja que los 

editores y administradores pueden ir 

incorporando la información, realizando los 

cambios y actualizaciones, etc. Muchas 

organizaciones optaron por este tipo de 

aplicaciones web, contando con la opción de 

publicar contenidos dinámicos. Dándole usos 

constantes para diarios digitales, blogs 

(personales u organizacionales), medios de 

comunicación y webs de Pymes. 
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2.2.1.3.Lenguaje de programación 

Es un código creado con el fin de la creación de sitios web, 

esto dependiendo de la capacidad del hardware que lo está 

ejecutando. También cuenta con clasificaciones de acuerdo 

con ciertos criterios, entre estos encontramos [19]: 

➢ Lenguajes compilados: Este lenguaje pasa por un 

proceso de compilación generando un código que se 

denomina objeto que enlazándose con otros módulos 

genera ficheros ejecutables. Si manifiesta algún error 

entonces el programa no podrá ser ejecutable. 

➢ Lenguajes interpretados: Se lleva a cabo la traducción de 

las instrucciones. Realizada de manera secuencial por 

medio de una aplicación también llamada como 

interprete al compás de que se ejecuta el programa. En 

este caso si el programa detecta algún error no permite 

la ejecución, pero si permite que el sistema detecte la 

secuencia del programa.  

Por lo tanto, se optó por este tipo de lenguaje de 

programación para la creación de nuestro sistema. 

Entre los leguajes de programación tenemos [20]: 

➢ HTML: Este es usado para crear documentos con la 

estructura de hipertextos, muchos de estos son para 

demostrar páginas de manera multimedia, resaltando los 

videos, imágenes sonidos, etc.  

➢ JavaScript: Se denomina así porque este lenguaje es de 

tipo script, vinculadas de diversas maneras en páginas 

web. Como objetivo se tiene la manipulación de los 

métodos internos para lograr sus funciones. 

➢ PHP: Denominado el preprocesador del hipertexto, es un 

lenguaje cómodo y similar a C, C++ y Perl, es 

multiplataforma y orientado a objetos, intrínseco tanto 

para los que recién aprenden a programar como los 

expertos. Denominado también como código libre. Por tal 
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motivo se usó este tipo de lenguaje para el desarrollo del 

software. 

2.2.1.4. Servidor web 

Programa que ayuda a controlar la atención de las 

peticiones de los navegadores, estas solicitudes son 

presentadas por HTTP o protocolos HTTPS en la cual la 

información es transmitida de manera directa tomando en 

cuenta la cadena de petición, de esta manera devuelve la 

información por la misma conexión en donde se ha 

recibido la petición, como beneficio es que esto se logra 

en corto tiempo [20]. 

2.2.1.5. Base de datos 

Entre las distintas bases de datos que se tiene hoy en día, la 

que destaca es MySQL, la cual se aplicará en el proyecto. 

➢ MySQL: Denominado como sistema de administración 

de base de datos. También llamado multihilo y 

multiusuario ya que está disponible a grandes volúmenes 

de información.  

Es adaptable a distintos entornos de desarrollo, 

facilitando su comunicación con los diversos lenguajes 

de programación, así como su integración en los diversos 

sistemas operativos [21]. 

 

 

 

 

 

2.2.2. Otras tecnologías 

➢ CSS: Es un lenguaje de diseño gráfico representado por medio 

de cascada, o también llamado lenguaje de hojas de estilo. Su 

principal objetivo es mantener en orden la programación, como 

por ejemplo el titulo con el cuerpo, encabezados, etc. Va de la 

mano con HTML. Entre tanto de sus ventajas facilita la 

Figura 1. Base de datos MySQL [21] 
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accesibilidad del documento y permite encontrar más rápido los 

errores de código fuente.  A la vez permite dar estilos a la página 

web como color, tipo de letra, tamaño, separación horizontal o 

vertical, entre otros [22] 

➢ Composer: Es un manejador de paquetes de PHP, este facilita la 

descarga de librerías y dependencias de manera automática y no 

manual. Se encuentra disponible para cualquier sistema 

operativo y es fácil de usar [23]. 

 

 

 

 

 

➢ Laravel: Es uno de los frameworks que más se usó en el lenguaje 

PHP. Framework es un entorno de trabajo para proporcionar el 

desarrollo de las aplicaciones estos pueden ser web o de 

escritorio. Es el más usado ya que permite crear aplicaciones 

con gran respaldo para su uso empresarial. Se acopla al uso que 

se le quiere dar. Entre las ventajas que cuenta Laravel son las 

siguientes [24]: 

• Aminoración de tiempo y costo durante su ejecución 

• Maneja un aprendizaje en forma de curva en comparación 

con otros frameworks 

• Maneja un amplio sistema de paquetes, así como drivers 

facilitando sus funcionalidades de manera robusta y segura. 

• Diversa documentación de todas sus funciones. 

 

 

 

 

➢ Bootstrap: Uno de los frameworks (librería de CSS) usado para 

facilitar y estandarizar el desarrollo de los sistemas web. Creado 

para su uso en diversos equipos móviles y no solo de escritorio. 

Figura 2. Composer [23] 

Figura 3. Framework Laravel [24] 
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Cuenta con facilidad de aprendizaje ya que es muy intuitivo el 

maquetado del sitio web. Entre las ventajas se manifiesta lo 

siguiente [25]: 

• Ligero y sencillo. 

• Basado en los estándares de desarrollo web últimamente 

usados. 

• Cuenta con un plugin para validar los datos de entrada, 

tablas y grafos. 

• Arquitectura basada en LESS. 

 

 

 

 

➢ Visual Studio: Denominado un entorno de desarrollo integrado, 

principalmente para su uso en las plataformas de Windows y 

Mac. Usado principalmente para la depuración, creación, 

edición y compilación del código. Facilita al programador el 

suceso de programación del software. Entre las ventajas de este 

entorno se tiene lo siguiente [26]: 

• Se puede limpiar el código en cualquier momento 

•  Se puede refacturar código 

• Puede usar el intelliSense, editor directo 

• Búsqueda de código de manera simplificada 

• Cuenta con jerarquías de llamadas 

• Código fácil de entender ya que cada operación cuenta con 

su definición. 

• Cuenta con subrayados ondulados y acciones de manera 

rápida. 

 

 

 

 

 

Figura 4. Framework Bootstrap [25] 

Figura 5. Visual Studio [26] 
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➢ XAMPP: Denominado como paquete de instalación de 

plataforma de manera independiente. Maneja el sistema de 

gestión de base de datos, principalmente el de MySQL, servidor 

web Apache. Cuenta con la licencia GNU a la vez procede como 

un servidor web libre de fácil uso, capaz de poder interpretar las 

páginas dinámicas. Disponible para diversos sistemas 

operativos. Entre las ventajas se encuentran lo siguiente [27]: 

• Fácil de instalar y de manera inmediata. 

• Es multiplataforma 

• Consume pocos recursos  

 

 

 

 

 

2.2.3. Inventarios 

Se define como acumulación de materiales (materias primas, 

productos durante el proceso, productos acabados o artículos en 

mantenimiento) con la finalidad de ser utilizados para la satisfacción 

de una demanda futura. 

También son conocidos como un grupo de riquezas corpóreos, 

tangibles y existenciales, propios con disponibilidad momentánea 

para su consumo (materia prima), transformación (productos durante 

los procesos) y venta (mercancías y productos finalizados).  

Algunas compañías están constituidas por sus productos en bruto, 

productos en proceso, artículos que usa durante las operaciones y 

finalmente los productos terminados [28].  

 

2.2.3.1.Variables que afectan a la Gestión de Inventarios 

En cada entidad existen variables que involucran la toma de 

decisiones durante la gestión de inventarios, teniendo en 

cuenta este proceso de inventariar, desde el inicio de función 

del aprovisionamiento hasta la de distribución. 

Figura 6. XAMPP [27] 
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El aprovisionamiento es un servicio que forma parte de la 

logística dentro de la empresa encargándose de las compras 

y su gestión [29]. 

En la gestión del aprovisionamiento tenemos como variables: 

 

 

 

➢ Tiempo: Son las horas que necesita la mercancía hasta la 

llegada a la empresa, esta cuantificación se basa durante el 

tiempo de entrega al proveedor, tiempo de la realización del 

pedido y el tiempo de recepción de almacén a otros. 

 

➢ Demanda: Para que la gestión del inventario y la 

disponibilidad del mismo sea más eficiente y rentable es 

necesario tener la demanda futura del producto, contando con 

características propias como son su variación en la relación 

del entorno, así como volumen; en él se comercializa el 

producto ya sea en distintas unidades como Kilos, Litros, etc. 

Teniendo como relación al conocimiento del 

comportamiento futuro ya sea estable o aleatorio, 

relacionándolo implícitamente con el tiempo de manera 

homogénea o heterogénea, así como su disponibilidad del 

producto dada de manera diferida o perpetua. 

 

➢ Costos: Para que se gestione un inventario en la empresa se 

lleva consigo una cantidad de gastos con la que la 

organización realiza durante cada periodo de cada proceso 

realizado en el bienestar de la empresa, entre estos tenemos: 

VARIABLE

DEMANDATIEMPO COSTOS

Figura 7. Variables de gestión de las Agroindustrias [29] 
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• Importación al aprovisionarse del producto o fabricarlo 

propiamente, entre estas son: materias primas, transportes, 

etc. 

• Acaparamiento al crear el almacén de los productos de la 

organización como instalaciones, vigilancia, suministros, 

etc. 

• Demanda descubierta al no contar con productos en el 

almacén, se tendrá que realizar un sobrecoste para contar 

con disponibilidad del producto para el cliente ya sean 

entregas urgentes o fabricaciones urgentes. 

 

2.2.3.2.Métodos de Inventarios 

Los tipos de inventarios en una empresa según se menciona 

existen 23 modelos, de los cuales se analizan los 9 más 

usados en las empresas hoy en día [28] [30]. 
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Después de realizarse un exhaustivo análisis de los métodos de inventarios, se optó por usar el inventario disponible puesto que se hará uso 

de un sistema web y se requiere intervenir los datos periódicamente. 

METODOS DE 

INVENTARIOS 

Inventario 

Perpetuo 

Inventario Periódico o 

Intermitente 

Inventario 

Inicial 

Inventario 

Final 

Inventario Físico Inventario 

En Materia Prima 

Inventario Mínimo Inventario 

Disponible 

Inventario 

en línea 

DEFINICIÓN 

Está sincronizado con los 

registros de almacén, 

sirviendo esto como un 

mayor auxiliar. Siendo de 

suma importancia para la 

preparación de los 

estados financieros en 

periodos mensuales, 

trimestrales o 

provisionales, contando 

con alto grado de control.  

Se efectúa 

periódicamente en el año, 

sin embargo, no se puede 

introducir en la 

contabilidad del 

inventario contable de 

manera permanente 

tratando de suplirse en 

partes. 

Cuando se da inicio a 

las operaciones. 

Lo realizan al 

finalizar el cierre 

del ejercicio 

económico, 

finalizando un 

periodo, sirviendo 

para poder 

determinar una 

situación 

patrimonial. 

Conocido como el 

inventario real, 

contando, pesando, 

midiendo y anotando 

todas y cada una de las 

diferentes clases de 

bienes hallándose en la 

existencia en la fecha 

del inventario y 

evaluando cada una de 

las partidas. 

Hace 

representación a la 

existencia de 

insumos básicos 

de materiales 

incorporándose en 

el proceso de 

fabricación de una 

entidad. 

Cantidad mínima que 

puede tener un 

inventario en la 

mantención del 

almacén. 

Es el inventario 

disponible para la 

producción, así 

como la venta. 

Es el que espera a 

 ser procesado en  

la línea de  

producción. 

VENTAJAS 

- Registro automático de 

venta o compra de 

mercancías en cualquier 

instante. 

- Registro automático de 

los productos conforme a 

su consumo en tiempo 

real. 

- No es necesario la 

inversión inicial. 

- No requiere muchos 

recursos del sistema. 

- Se puede obtener 

de manera física 

al inicio del 

ejercicio. 

- Registra las 

entradas y 

salidas 

existenciales. 

- Detectar posibles 

errores durante el 

proceso del conteo 

durante el registro 

de proceso del uso 

del software. 

- Localizar los 

posibles descuadres.  

- Análisis 

profundo de una 

sola categoría. 

- Estudio 

completo si la 

empresa es del 

mismo rubro. 

- Brinda garantía para 

permitir los pedidos 

de los clientes. 

- Ayuda a mantener 

contento a los 

clientes. 

- Calculo exacto 

de los 

productos en 

almacén ya que 

cuenta con 

números 

exactos. 

- Centralizados en un 

único punto de 

información 

DESVENTAJAS 

- Cantidad de ventas 

inexactas con respecto 

a la falta de cuenta que 

controle las 

existencias. 

- Falta de actualización 

continua de los niveles 

de inventarios. 

- Costos y tiempo de 

implementación altos. 

- Se produce 

después de 

inicializar el 

inventario, no se 

puede llevar el 

control en tiempo 

real. 

- No registra el 

inventario 

inicial. 

- No se detecta de 

manera rápida los 

errores. 

- Acciona 

traspapeleo. 

- Categorías 

expuestas ante 

el inventario 

general. 

- Altas consecuencias 

si las entregas se 

retrasan o si se 

generan perdidas en 

las ventas. 

- Perdida 

monetaria ante 

algún conflicto 

en la entidad. 

- Información expuesta 

a un filtro involuntario 

generando perdidas 

monetarias. 

TABLA I.  

Métodos de Inventarios [28]  
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2.2.3.3.Modelos de gestión de inventarios 

Los modelos de revisión de inventarios son de gran 

importancia en una empresa según se detalla existen 2 

modelos [31], [32], [33]. Estos son los siguientes: 

 

Al realizar la comparación entre ambos modelos de revisión 

se eligió trabajar con el modelo de revisión continúa dada a 

sus ventajas dentro del área comercial.  

Para hallar el monto de manera mensual dependiendo de las 

compras y ventas para años posteriores se toma en cuenta la 

siguiente fórmula: 

𝑅𝐸𝑆𝑈𝐿𝑇 =  ((𝐶𝐴𝑁𝑇𝐼𝐷𝐴𝐷_𝑀𝐸𝑆 /𝐶𝐴𝑁𝑇𝐼𝐷𝐴𝐷_𝐴𝐶𝑇𝑈𝐴𝐿)
∗ (𝑃𝑅𝑂𝑀𝐸𝐷𝐼𝑂 + 𝐶𝐴𝑁𝑇𝐼𝐷𝐴𝐷_𝐴𝐶𝑇𝑈𝐴𝐿)) 

 

Dentro de las variables de entrada se tiene el valor del dólar, 

lo cual es variante, actualmente tiene un costo de s/.4.1; a la 

vez para hallar el índice de inflación anual se toma en 

cuenta la siguiente fórmula: 𝐼𝐴 = (0% −  100%) 

 

Modelos de revisión Revisión Periódica Revisión Continua 

Definición 

Es un modelo probabilístico que realiza las 

revisiones teniendo en cuenta los costos, así como su 

funcionamiento según el orden, mantenimiento y 

compra. Los pedidos a los proveedores no se 

realizan dependiendo de la cantidad de productos, 

sino periódicamente, el pedido es fijo según los 

intervalos de tiempo asignados por la empresa. 

Modelo probabilístico que revisa 

seguidamente los inventarios, 

lanzando las órdenes de manera 

inmediata, parametrizada con una 

adecuada demanda, comportándose 

por medio de este la colocación de un 

pedido ya sea acelerándose o 

retrasándose. 

Ventajas 

- Cuenta con estaciones de trabajo (notificaciones) 

- Funciona según los límites mínimo de cada 

inventario. 

- Controla a tiempo real los cambios 

efectuados. 

- Optimiza los procesos durante el 

monitoreo del stock de los 

productos durante cada operación. 

- Minimiza el costo total del 

mantenimiento de inventarios 

Desventajas 

- Se debe realizar mantenimiento a los inventarios, 

lo cual tiene un costo adicional. 

- Funciona solo con información actualizada de 

cada entrada y salida del insumo. 

- Posibles fallas si es que no se realiza 

un adecuado inventario. 

TABLA II. 
Modelo de revisión de inventarios  [31], [32], [33] 
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2.2.4. Almacén 

Conocida como unidad de una estructura orgánica, así como 

funcional de una entidad comercial e industrial, su objetivo principal 

es resguardar los bienes y abastecimiento de materiales primarias 

para que la empresa siga funcionando. Por tal motivo su orden y 

control es primordial para llevar un adecuado control de inventario 

[33]. 

 

1.1.1.1.Organización y Administración del Almacén 

Para poder organizar y administrar el almacén entre estos son 

[33]: 

➢ Tamaño de la entidad 

➢ Estado de materia prima y alteraciones a los que están 

expuestos dentro de corto plazo. 

➢ Organización de entidad ya sea centralizado, 

descentralizado o mixto. 

➢ Variedad en la producción 

➢ Producción programada 

A la vez entre las funciones más destacadas que debe 

realizar el almacén son: 

➢ Recepcionar los materiales tanto como maniobras de 

carga y descarga. 

➢ Registro de las entradas y salidas de la recepción y los 

embarques 

➢ Resguardo y custodia del almacenamiento de 

materiales. 

➢ Control de inventario, así como materiales. 

➢ Informar datos exactos de lo que se encuentra en 

almacén en las áreas de compras, ventas y producción. 

 

1.1.1.2.Proceso del Almacén 

Para elaborar procesos de almacén deben estar estos 

ordenadamente efectuando más rápida su búsqueda para 

cumplir las demandas del cliente efectuando continuamente 
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la planificación, organización y control de los procesos que 

se realizan a cabo. 

Independientemente del tamaño se puede dividir en cinco 

áreas como recepción, almacenaje, tránsito, preparación de 

pedidos y expedición; esto permite el ahorro de tiempo en 

cada uno de los pasos [34]. 

2.2.5. Ventas 

La venta es un método de negocio muy antiguo, 4000 años antes de 

cristo, surgiendo en los principales negocios como el sedentarismo, 

agricultura, así como trabajos con metales blandos como alfarería. 

La definición que más resalta es la que menciona American 

Marketing Association, este indica a la venta como un proceso 

personal o interpersonal de apoyar y/o persuadir a un cliente 

destacado que adquiere un artículo o servicio para que se comporte 

favorablemente sobre un concepto importante comercial sobre el 

vendedor [35]. 

1.1.1.3.Tipos de venta 

Entre los tipos de venta tenemos [36]:  

 

➢ Ventas Indirectas (Canales): Consiste en la disposición, 

prospección y soporte al canal. Igualmente, la acción de las 

ventas esta tercerizada si es que este accionado la generación 

de demanda. 

➢ Ventas Directas: Producción de demanda, preparación, 

prospección, así como la relación enlazada con el cliente. A 

la vez los objetivos pueden o no depender de la entidad. 

Figura 8. Proceso de Almacén [23] 
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1.1.1.4.Fases de la Venta 

La venta consta de siete fases más destacados y que muchos 

autores han coincidido, estos son [35]: 

➢ Preparación: Se realiza esto con la intención de atender a 

los clientes reales, así como potenciales. 

➢ Concertación de la visita: Se elije los contactos relativos, 

eligiendo el medio de comunicación conforme al cliente, 

normalmente se comunica con la visita por medio de 

correo electrónico, llamada telefónica o concretando 

preliminarmente una cita previa. 

➢ Contacto y presentación: Se permuta la información 

despertando el interés. Esto es elemental para el vendedor. 

➢ Sondeo y necesidades:  Rastreo de necesidades 

prioritarios del cliente con la finalidad de decidir la actitud 

para realizar la venta. 

➢ Argumentación: Si el cliente demuestra interés en la 

venta, se explica los beneficios, así como ventajas que 

ofrece el artículo y servicio priorizándolo antes que otras 

ofertas. 

➢ Objeciones: Se aclaran las objeciones, y dudas del cliente 

rebatiendo con argumentos fundamentados las dudas.  

➢ Cierre: Etapa donde se realiza posterior cierre de venta. 

Logrando el vendedor que la venta se realice o no, 

dependiendo de la convicción de sus palabras, así como 

de un sistema de ventas para cerrar el negocio. Para poder 

cerrar el negocio se procede a realizar las siguientes 

funciones: 
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1.1.1.5.Características de Agente de Venta 

Un agente de ventas debe ser versátil, emprendedora y culta, 

a la vez flexible en el carácter para sobrellevar los problemas 

diarios y actuar de manera correcta para generar ingresos a la 

empresa. También se puede distinguir las características por 

medio del siguiente gráfico [35]. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Define metas

Aplica 
políticas

Establece 
procedimiento

s

Idea 
estrategias

Dirige tácticas

Diseña 
controles

Autonomía

Flexible

Permanencia en su actuación

Comunicación

Carácter

Colaborador

Que se adapte facilmente

Figura 10.Características de agente de ventas [24] 

Figura 9. Fases de la Venta [24] 
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1.1.1.6.Control de la fuerza de ventas 

Para poder realizar una adecuada venta, es necesario 

controlar las distintas fuerzas que afectan a los ingresos de la 

empresa por parte de los vendedores. Estas son: 

1.1.1.7.Funciones de Administración de ventas 

Las funciones de la administración de las ventas son costo, 

volumen y rentabilidad. 

1.1.1.7.1. Costo 

Los costos cuentan con los siguientes aspectos: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 12.Análisis de costos [24] 

1.1.1.7.2. Volumen 

Para la evaluación se considera todos los factores 

inherentes que genere la empresa y que su 

participación en el mercado está representada. 

Entorno de la organización

• Pone en evalauación los distintos factores del macro y micro entorno de la empresa.

Sistema de planeación

• Esta dado según el proceso de evaluación de la planificación tanto objetos medibles así 
como cuantificables.

Gerencia de ventas

• Se pone en juego la evaluación de la capacidad de la gestión en el área de gerencia de 
ventas.

Funciones de Administración

• Se lleva el control de las funciones administrativas de la gerencia de ventas, basados en 
costo, volumen y rentabilidad.

Figura 11.Control de fuerza de ventas [24] 
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       Figura 13. Análisis de Volumen [24] 

1.1.1.7.3. Rentabilidad 

Considerado como factor que le contribuye a que el 

producto ofrecido provea ganancias al negocio, 

entre ellos se muestra lo siguiente: 

 

  Figura 14. Análisis de rentabilidad 

1.1.2. Metodologías de desarrollo de los sistemas web  

Entre las metodologías más nombradas tenemos las siguientes [37]:  
TABLA III.  

Metodologías de desarrollo de los sistemas web [35] 

METODOLOGIAS DESCRPCIÓN FASES 

 

 
 

Scrum 

Corresponde a las actividades y flujo de un mismo 
proyecto, desarrolla 19 procesos dividido en 5 fases. 

Fase 1: Iniciación 
Fase2: Planificación y estimación 

Fase3: Implementación 

Fase4: Revisión y retrospectiva  
Fase5: Lanzamiento 

 

 

 
Kanban 

Parte de las metodologías ágiles, analiza los flujos de 
trabajo de forma visual tratando de comprender las reglas 

del proceso. 

Fase1: Tareas pendientes 

Fase2: Tareas en curso 

Fase3: Tareas finalizadas  

XP 
También conocida como programación extrema, 

desarrollada para proyectos pequeños expuestos a cambios 

instantáneos 

Fase1: Análisis 

Fase2: Diseño 

Fase3: Desarrollo 
Fase4: Pruebas 

RUP 

Enfocado a la orientación de objetos en su diseño haciendo 

uso de la notación UML para ilustrar cada proceso de 

acción. Detalla paso a paso el desarrollo del sistema 

Fase1: Modelado del Negocio 

Fase2: Modelado de requerimientos 

Fase3: Análisis 

Fase 4: Diseño 

Fase 5: Implementación 

Fase 6: Pruebas 

WAE 

Considerado como extensión del UML enfocado en los 

elementos web, a la vez incorpora conceptos tales como 
JavaScript y Form 

Fase1: Modelado del Negocio 
Fase2: Captura de requisitos 

Fase3: Análisis y diseño 

Fase4: Implementación 

IWEB 

Es un software incremental, así como evolutivo. Este tipo 

de metodología trabaja dividiendo en nuestros de 

actividades según la estructura que tenga también se le 
conoce como regiones de tareas 

Fase1: Formulación 
Fase2: Planificación 

Fase3: Análisis 
Fase4: Ingeniería 

Fase5: Generación de páginas 

Fase6: Pruebas o test 
Fase7: Evaluación del cliente 
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Al cabo de la comparación se decidió trabajar con la metodología 

RUP ya que cuenta con el análisis minucioso de cada iteración de 

las fases. 

III. Materiales y métodos 

1.1. Tipo de investigación 

La presente investigación es de tipo aplicada [38] debido a que se hará 

uso de conocimientos y teorías relacionadas al sistema web responsiva 

las cuales se aplicarán de manera práctica para dar respuesta a una 

necesidad concreta. Cabe señalar que la respuesta a esta necesidad será 

una solución tecnológica e innovadora.  

1.2. Métodos de investigación 

Los métodos de investigación empleados serán los siguientes: 

TABLA IV  

MÉTODOS DE INVESTIGACIÓN 

Método Descripción 

Analítico Estudio y análisis del problema que presenta la empresa agroindustria Saravia 

Deductivo Estrategia para el planteamiento de la propuesta de solución al problema  
Análisis de 

literatura y estudio 

de casos 

Estudio de antecedentes y bases teóricas la cual argumentan la investigación 

Implementación Se pondrá en ejecución la propuesta de solución 

 

1.3. Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

A continuación, en la siguiente tabla se muestra las técnicas e instrumentos 

que fueron útiles para la recolección de datos.  

 

TABLA V  

TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCIÓN DE DATOS 

Técnicas Instrumentos 
Elementos de la 

población 
Propósito 

Entrevista 

Guía de entrevista y 

preguntas abiertas (Ver 

anexo 2) 

Ingeniero Agrónomo 

Conocer la problemática 

según el historial de 

ventas 

Entrevista 

Guía de entrevista y 

preguntas abiertas (Ver 

anexo 6) 

Técnica en Contabilidad 

Conocer la problemática 

de la empresa 

Agroindustria Saravia´s 

Observación 

Guía de observación 

(Ver anexo 7) 

 

Distintas áreas de la 
empresa 

Conocer la secuencia de 

observación en las 

distintas áreas de la 
empresa con respecto a 

la mejora del proceso de 

almacén y ventas 

Análisis de documentos  
Estudio de historial de 

ventas 
Historial de ventas 

Poder transferir los 

datos en variables a 

utilizar para el proyecto 
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1.4. Procedimientos 

1.4.1. Metodología de desarrollo  

A continuación, se mencionan las actividades que se realizaron en 

cada una de las iteraciones de la metodología a seguir, en este caso 

RUP que cuenta con 6 fases: 

1. Iteración #1: Modelado del Negocio 

En esta iteración se desarrollaron las siguientes actividades: 

✓ Diagrama de Contexto del Negocio. 

✓ Diagrama de casos de uso del Negocio. 

2. Iteración #2: Modelado de Requerimientos 

En esta iteración se desarrollaron las siguientes actividades: 

✓ Requerimientos funcionales. 

✓ Requerimientos no funcionales. 

3. Iteración #3: Análisis  

En esta iteración se desarrollaron las siguientes actividades: 

✓ Diagrama de casos de uso. 

✓ Diagrama de Análisis. 

4. Iteración #4: Diseño 

En esta iteración se desarrollaron las siguientes actividades: 

✓ Diagrama de contexto del Diseño. 

✓ Diagrama de Realizaciones de Casos de uso del Diseño. 

✓ Diagrama de clases del Diseño. 

✓ Diagrama de Secuencia. 

✓ Descripción textual. 

✓ Diseño de interfaces. 

✓ Diseño de clases generales. 

✓ Diseño de la base de datos. 

✓ Diagrama de estados. 

✓ Diagrama de Navegabilidad. 

✓ Descripción de la arquitectura.  

5. Iteración #5: Implementación 

En esta iteración se desarrollaron las siguientes actividades: 

✓ Diagrama de despliegue. 

✓ Diagrama de Componentes. 
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6. Iteración #6: Pruebas 

En esta iteración se desarrollaron las siguientes actividades: 

✓ Pruebas de Caja Negra. 

✓ Pruebas de Caja Blanca. 

 

1.4.2. Producto acreditable  

1. Interfaces 

Se construyeron las interfaces del sistema web para apoyar en la 

mejora del proceso de almacén y ventas basada en el método de 

revisión continua de la empresa de agroindustrias Saravia´s de 

Chepén, haciendo uso del lenguaje PHP las mismas que se 

presentan en el ítem 4.1.5. Iteración #4: Diseño, sección Diseño 

de interfaces, en el Capítulo IV. Resultados. 

2. Arquitectura 

De diseñó una arquitectura idónea para el funcionamiento del 

sistema web para apoyar en la mejora del proceso de almacén y 

ventas basada en el método de revisión continua de la empresa 

de agroindustrias Saravia´s de Chepén, el cual se detalla en el 

ítem 4.1.5. Iteración #4: Diseño, sección Diseño de la 

arquitectura, en el Capítulo IV. Resultados. 

 

3. Infraestructura tecnológica 

Considerando la arquitectura anteriormente descrita, se definen 

las características de cada uno de sus componentes en el ítem 

4.1.5. Iteración #4: Diseño, sección Diseño de la 

infraestructura tecnológica, en el Capítulo IV. Resultados. 

 

1.4.3. Manual de usuario 

Se creó un manual de usuario con el motivo de ayudar a los usuarios 

durante el uso del sistema web colaborando en la mejora del proceso 

de almacén y ventas basada en el método de revisión continua de la 

empresa de agroindustrias Saravia´s de Chepén que se implementó, 

la cual se muestra en el Anexo N.º 03. 

 



41 

 

 

 

1.5. Matriz de consistencia 

TABLA VI 

MATRIZ DE CONSISTENCIA 

FORMULACIÓN DEL PROBLEMA METODOLOGÍA DE INVESTIGACIÓN 

¿De qué manera se puede apoyar a la mejora del proceso de almacén y ventas en la empresa de 

Agroindustrias Saravia´s de Chepén? 

TIPO DE INVESTIGACIÓN 

Aplicada 

OBJETIVO GENERAL MÉTODO DESCRIPCIÓN 

Desarrollar un sistema web que apoye en la mejora del proceso de almacén y ventas 
aplicando el método de revisión continua, en la empresa de Agroindustrias Saravia de 

Chepén. 

Analítico Estudio y análisis del problema que presenta la empresa agroindustria Saravia 

Deductivo Estrategia para el planteamiento de la propuesta de solución al problema 

Implementación Se pondrá en ejecución la propuesta de solución 

TÉCNICAS INSTRUMENTOS 
ELEMENTOS DE 
LA POBLACIÓN 

PROPÓSITO 

Entrevista 
Guía de entrevista y 

preguntas abiertas 

Ingeniero 

Agrónomo 
Conocer la problemática según sus análisis realizados. 

Observación Guía de observación 
Distintas áreas de la 

empresa 
Conocer la estructura de los inventarios 

Análisis 

documental 

Guía de análisis 

documental 

Libros, artículos, 

tesis, inventarios. 
Obtener información relevante 

OBJETIVOS ESPECÍFICOS DESCRIPCIÓN DEL LOGRO DE LOS OBJETIVOS ESPECÍFICOS INDICADORES 

Identificar los factores que generan el mal comportamiento y desempeño de los 

procesos de almacén y ventas. 

 
Evaluar métodos de inventarios que caractericen el comportamiento del almacén 

para resolver el problema. 

 
Establecer un modelo predictivo para detectar la variación futura en la oferta y la 

demanda 

 
Desarrollar una aplicación personalizada que establezca los factores 

condicionantes que determine la oferta y la demanda 

 
Validar el producto acreditable considerando como previa evaluación la 

característica de adecuación funcional de la Norma ISO 25010. 

Evaluar los factores de los procesos de almacén y ventas. 

 

 
Clasificar los métodos de inventario para evaluar el comportamiento de 

almacén 

 
Implementar el método predictivo 

 

 
Desarrollo del sistema web con las necesidades del usuario. 

 

 
Medir la usabilidad por medio del ISO 25000 

No aplica 

 

 
Cuadro comparativo los métodos de inventarios 

 

 
Nivel de satisfacción de los usuarios 

 

 
Lista de Requisitos del sistema implementados. 

 

 
Nivel de satisfacción de los usuarios 
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1.6. Consideraciones éticas 

Se listan los aspectos que se han considerado para la protección y bienestar 

de los participantes de esta investigación, en este caso aplicamos la ley 

29733, teniendo como objetivo la protección de los datos personales en el 

Perú, por lo tanto, no se expondrá el nombre del experto para desarrollar 

este proyecto, de igual del encargado de la empresa agroindustrial Saravia´s, 

así como cualquier información de los inventarios que son clasificados por 

el motivo de la seguridad (resguardo) de los datos: 

✓ Aplicación de técnicas de recolección de datos: Encuestas, entrevistas, 

etc. 

✓ Seguridad de la información. 

✓ Protección de contraseñas y datos registrados. 

✓ Resguardo de los datos y secreto de la información. 

✓ Anonimato de las entrevistas y encuestas, guías de observación, 

preprueba y posprueba. 
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IV. Resultados y discusión 

Para el desarrollo de la presente tesis se ha utilizado la metodología RUP, que nos 

ha ido guiando a través de todo el proceso de desarrollo de software. 

1.7. En base a la metodología utilizada 

Esta metodología consta de seis (6) iteraciones que se detallan a 

continuación: 

1.7.1. Iteración #1: Modelado del negocio 

1. Información de la empresa 

 

De: Correa Saravia Segundo Vidal 

RUC: 10462042740 

Venta de Fertilizantes, Semillas, Agroquímicos y Otros 

Av. Ezequiel Gonzales Cáceda N°1764 – Chepén 

 

¿QUIÉNES SOMOS? 

Agrícola SARAVIA´s, somos una empresa Chepenana con más 

de 6 años de experiencia en la comercialización de productos 

para la agricultura; contamos con una amplia gama de productos 

para poder ayudar a solucionar los problemas que se presentan 

en cada uno de los diversos cultivos del Valle Jequetepeque. 

Agrícola SARAVIA´s, tiene sus inicios como un proyecto de 

inversión agrícola en las aulas de la Universidad Nacional De 

Trujillo, que luego se convertiría en una realidad. 

Fue creada el 03 de agosto del 2014 como Agrícola “Protección 

vegetal”, luego de un largo tiempo de haberse creado el nombre 

de la empresa nos dimos cuenta de que el cliente no se podía 

memorizar el nombre y por eso el 21 de noviembre del 2017 se 

decidió cambiar por Agrícola SARAVIA´s. hasta la actualidad. 
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Agrícola SARAVIA´s es una empresa dedicada al rubro agrícola 

que se encuentra en constante innovación. 

La cual ofrecen la venta de Fertilizantes, insecticidas, fungicidas, 

herbicidas, abonos foliares. 

SIGNIFICADO DE COLORES DEL LOGO 

 

 

 

 

ROJO: amor 

NEGRO: elegancia  

AZUL: seguridad 

VERDE: naturaleza, agricultura 

✓ Amor y elegancia para la seguridad de la agricultura. 

Nuestro equipo de trabajo 

o Segundo Vidal Correa Saravia 

INGENIERO AGRONOMO 

R. CIP. N°178192 

GERENTE 

o Sandra Fabiola Chávarri Huacacolque 

TECNICA EN CONTABILIDAD 

SECRETARIA 

UBICACIÓN:  

Av. Ezequiel Gonzales Cáceda N°1764 +51 Chepén, Perú 

https://www.google.com/maps/dir/?api=1&destination=-7.2319104%2C-79.4360023&fbclid=IwAR2SgQRLeAfLP2ozQ_tsm3eBfkObiHdekz3TqEVPUUJaiR0K4VH2tpEie-I
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MISIÓN: 

"Brindarles a nuestros clientes soluciones y servicios de 

asesoramiento técnico con productos de buena calidad" 

VISIÓN: 

“Ser una empresa reconocida por nuestros clientes como honesta 

y confiable, con un equipo profesional de excelencia” 

 

 

Figura 16. Ubicación de empresa Saravia´s 

Figura 15. Plano de Localización 
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NUESTRAS AUTORIZACIONES 

 

 

 

 

 

N°0256 – MINAGRI – SENASA - DELLB 

PRINCIPALES PROVEEDORES 

o BAYER S.A. 

o SILVESTRE PERU S.A.C. 

o AGROECOSISTEM S.A.C. 

o SEMILLAS NOR ORIENTAL S.A.C. 

o MOLINOS & CIA S.A.  

Realidad actual de la empresa 

✓ Líneas de producto 

Entre las líneas de producto se encuentran los agroquímicos 

y fertilizantes. 

✓ Campañas 

Existen mínimo dos campañas anuales, esos son: 

- Campaña de Arroz: 01 de setiembre -31 de marzo. 

- Campaña de Maíz: 01 de abril – 31 de agosto 

✓ Unidades de media de productos 

Las unidades de medida en que se venden los productos son: 

- Kilos 

- Bolsas 

- Sacos 

- Frascos 

- Balones 

- Bidones 

- Sobres 

- Tabletas 

- Unidad 

- Gotero 

- Caja 
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- Galón 

- Pastillas 

✓ Tipo de moneda de uso 

El tipo de moneda en la compra y venta es de dólar y soles. 

Algunos productos se compran en dólares y se llega a vender 

al mismo tipo de moneda, en otros casos se vende en soles, 

obteniendo como ganancia la diferencia entre ambos tipos de 

monedas. 

✓ Cantidades de sedes 

La tienda central se encuentra en la provincia de Chepén, sin 

embargo, hay 3 sedes más. 

La provincia tiene 3 distritos Pacanga – Pacanguilla y pueblo 

nuevo, en esos distritos se centra mayormente la agricultura, 

por eso se creyó conveniente en poner una micro tienda en 

cada uno de los tres distritos para darle más facilidad al 

agricultor que no esté viajando constantemente a la 

provincia, para la compra de sus productos agrícolas. 

Esas micro tiendas son abastecidas los días sábados, para las 

ventas de la semana, muchas veces han tenido el problema 

de falta de productos, por lo que los compradores tenían que 

esperar o simplemente buscar otro lugar donde comprar. (No 

cuentan con un sistema) 

En cada local solo atienden dos personas, que tienen las 

funciones de vender, atender y asesorar a los agricultores. De 

igual manera se brinda asesoramiento en el campo de 

agricultores, de lunes-viernes de 8:00 a.m-12:00 p.m. 

✓ Productos 

Los productos están conformados por líneas(categorías), 

marca y descripción del producto. Cada producto tiene un 

límite de vida útil, si es que este sobrepasa el límite este 

producto se convierte inservible, siendo perdida para la 

empresa. Es por eso que se verifica la fecha de los productos 

recibidos que no se aproximen a la caducidad, si es que se da 

algún caso se devuelve el producto al proveedor, de igual 
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manera si es que esta en mal estado. Mínimo la vida útil de 

cada producto debe ser mayor a 365 días (1 año). 

En cuanto a la venta de los productos no son fijos todos los 

años, depende de las campañas que se estén dando o que se 

tengan planificado. Así mismo de las plagas que se estén 

dando. 

✓ Proveedores 

Mayormente los proveedores son de España algunos 

peruanos. 

Se ha contado con algunos problemas con los proveedores 

con respecto a la entrega, demorando hasta más de dos días, 

afectando de alguna manera nuestras ventas. 

Entre los proveedores que resaltaron desde el año 2015-2020 

y como vemos en los tres últimos años ha incrementado los 

proveedores, estos son los siguientes: 
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2015 2016 2017 2018 2019 2020 

ADAMA ADAMA AGRO ECOSISTEM S.A.C. ADAMA ADAMA ADAMA 

AGRO ECOSISTEM S.A.C. AGRO ECOSISTEM S.A.C. BASF Peruana S. A AGREVO ANDINA S.A.C. AGREVO ANDINA S.A.C. AGREVO ANDINA S.A.C. 
AGROKLINGE AGROKLINGE BAYER S. A AGRO ECOSISTEM S.A.C. AGRO ECOSISTEM S.A.C. AGRO ECOSISTEM S.A.C. 

AGROSEMILLAS DON 

BENJAMIN E.I.R.L. 
ARIS INDUSTRIAL S.A. 

CORPORACIÓN GREEN 

VALLEY S. A 
AGROKLINGE ARIS INDUSTRIAL S.A. AGROPECUARIA CHIMU S.R.L. 

ARIS INDUSTRIAL S.A. BASF Peruana S. A 
CORPORACION NEO CROP 

S.A.C. 
ARIS INDUSTRIAL S.A. BASF Peruana S. A ARIS INDUSTRIAL S.A. 

BASF Peruana S. A BAYER S. A DROKASA PERU S.A. BASF Peruana S. A BAYER S. A BASF Peruana S. A 

BAYER S. A 
CORPORACIÓN GREEN 

VALLEY S. A 
FARMAGRO SA BAYER S. A 

COMERCIAL ANDINA INDUSTRIAL 

SAC 
BAYER S. A 

CORPORACIÓN GREEN 
VALLEY S. A 

DROKASA PERU S.A. FARMEX SA. 
COMERCIAL ANDINA 

INDUSTRIAL SAC 
CORPORACIÓN GREEN VALLEY S. A 

COMERCIAL ANDINA 
INDUSTRIAL SAC 

DROKASA PERU S.A. FARMAGRO SA HORTUS SA 
CORPORACIÓN GREEN 

VALLEY S. A 
DROKASA PERU S.A. 

CORPORACIÓN GREEN 

VALLEY S. A 
FARMAGRO SA FARMEX SA. INATEC PERU S.A.C. DROKASA PERU S.A. FARMAGRO SA DROKASA PERU S.A. 

FARMEX SA. HORTUS SA INKAFERT FERTILIZANTE FARMAGRO SA FARMEX SA. FARMAGRO SA 

HORTUS SA INKAFERT FERTILIZANTE INTEROCUSTER FARMEX SA. FOLIARES ORGANICOS DEL PERÚ FARMEX SA. 

INTEROCUSTER INTEROCUSTER MOLINOS & CIA SA 
FOLIARES ORGANICOS 

DEL PERÚ 
GAVILON PERU I.R.L. FITOCORP SAC 

ITAGRO S.A. MOLINOS & CIA SA NEO AGRUM SAC GAVILON PERU I.R.L. GREEN ANDINA S. A 
FOLIARES ORGANICOS DEL 

PERÚ 

MOLINOS & CIA SA MONTANA PROVEEDORES VARIOS HORTUS SA HORTUS SA GAVILON PERU I.R.L. 

MONTANA NEO AGRUM SAC 
SEMILLAS NOR ORIENTAL 

S.A.C 
INKAFERT FERTILIZANTE INAP S.A.C HORTUS SA 

PROVEEDORES VARIOS PROVEEDORES VARIOS SENAGRO-Nutrición Vegetal INTEROCUSTER INKAFERT FERTILIZANTE INAP S.A.C 
SEMILLAS NOR ORIENTAL 

S.A.C 

SEMILLAS NOR ORIENTAL 

S.A.C 
SILVESTRE PERU S.A.C. MOLINOS & CIA SA INTEROCUSTER INTEROCUSTER 

SENAGRO-Nutrición Vegetal SENAGRO-Nutrición Vegetal SOLTAGRO S.A.C. NEO AGRUM SAC MOLINOS & CIA SA MOLINOS & CIA SA 
SILVESTRE PERU S.A.C. SILVESTRE PERU S.A.C. STOLLER PERU S.A. OMNICROP S.A.C. NEO AGRUM SAC NEO AGRUM SAC 

TECNOLOGIA QUIMICA Y 

COMERCIO 
SOLTAGRO S.A.C. 

TECNOLOGIA QUIMICA Y 

COMERCIO 
PROVEEDORES VARIOS OMNICROP S.A.C. OMNICROP S.A.C. 

VIDAGRO SAC 
TECNOLOGIA QUIMICA Y 

COMERCIO 
VIDAGRO SAC 

SEMILLAS NOR ORIENTAL 

S.A.C 
PROVEEDORES VARIOS POINT ANDINA SA 

 VIDAGRO SAC YARA INTERNATIONAL ASA SILVESTRE PERU S.A.C. SEMILLAS EL POTRERO PROVEEDORES VARIOS 
   SOLTAGRO S.A.C. SEMILLAS NOR ORIENTAL S.A.C RIVULIS IRRIGATION S.A. 

   STOLLER PERU S.A. SEMINOR SAN JUAN S.A.C SEMILLAS EL POTRERO 

   
TECNOLOGIA QUIMICA Y 

COMERCIO 
SENAGRO-Nutrición Vegetal 

SEMILLAS NOR ORIENTAL 
S.A.C 

   VIDAGRO SAC SILVESTRE PERU S.A.C. SENAGRO-Nutrición Vegetal 

    SOLTAGRO S.A.C. SILVESTRE PERU S.A.C. 
    STOLLER PERU S.A. SOLTAGRO S.A.C. 

    TECNOLOGIA QUIMICA Y COMERCIO 
TECNOLOGIA QUIMICA Y 

COMERCIO 
    VIDAGRO SAC VIDAGRO SAC 
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✓ Pedido 

El pedido demora en llegar 1 o 2 días después de cerrar el 

contrato. 

La empresa no cuenta con un programa para llevar el control 

de los informes y llevar el control de salidas e ingresos en 

tiempo real. 

En algunas ocasiones se ha quedado desbastecido algún 

producto, sobre todo en las fechas puntas de las campañas 

que son una semana antes de iniciar la campaña de arroz o 

maíz, hay bastante demanda de productos por parte de los 

agricultores, por lo que muchas veces se desatiende de 

verificar el stock, se hace manualmente, no se cuenta con un 

sistema que de una alerta de un stock mínimo o máximo. 

Después del pago del pedido se entrega boleta, en ocasiones 

créditos. 

✓ Almacén 

Los productos se guardan conforme llegan o se trata de ubicar 

a los que tienen mayor demanda en la parte más visible. 

MEJORAS EN EL SISTEMA AL BRINDAR LA 

SOLUCIÓN 

✓ COMPRA 

GESTIONAR PRODUCTO 

GESTIONAR CATEGORIA 

GESTIONAR PROVEEDOR 

GESTIONAR MONEDA 

GESTIONAR UNIDAD DE MEDIDA 

GESTIONAR FORMA DE PAGO 

GESTIONAR ORDEN DE COMPRA 

GESTIONAR DEVOLUCIONES DE COMPRA 

✓ VENTA 

GESTIONAR ORDEN DE VENTA 

GESTIONAR REGISTRO DE PEDIDO 

GESTIONAR CLIENTES 

GESTIONAR DEVOLUCIÓN DE VENTA 
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GESTIONAR USUARIOS 

✓ DISTRIBUCIÓN 

GESTIONAR REBOTES 

COSTOS DE REPARTO (CARGA DE COSTOS Y 

CUADRO DE COSTOS) 

GESTIONAR RUTAS 

GESTIONAR ALMACEN 

✓ SEGURIDAD Y MANTENIMIENTO 

INICIAR SESION 

GESTIONAR USUARIOS 

GESTIONAR CLIENTES 

GESTIONAR SUCURSALES 

GESTONAR PRIVILEGIOS Y ACCESOS 

 

2. Modelamiento del Negocio 

2.1. Diagrama de Contexto del Negocio. 
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2.2. Diagrama de Casos de Uso del Negocio 

DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO - SISTEMA COMPRAS 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

MONEDA 
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DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR MONEDA 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO - GESTIONAR 

UNIDAD/MEDIDA 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR UNIDAD/MEDIDA 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO – GESTIONAR 

CATEGORIA 
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DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR CATEGORIA 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO – GESTIONAR 

MARCA 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR MARCA 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- SELECCIONAR 

PRODUCTO 
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DIAGRAMA DE OBJETOS – SELECCIONAR PRODUCTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

COMPRA 
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DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR COMPRA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- FORMA DE PAGO 
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DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR FORMA DE PAGO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- APRUEBA ENTRADA DE 

MERCADERIA 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR APROBACIÓN DE 

ENTRADA DE MERCADERÍA 
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO -SISTEMA VENTAS 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- VERIFICAR 

CATÁLOGO DE PRODUCTOS 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS – VERIFICAR CATÁLOGO 

DEPRODUCTOS 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

PEDIDO 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS – GESTIONAR PEDIDO 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- APRUEBA 

SALIDA DE MERCADERÍA 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS – APRUEBA SALIDA DE MERCADERIA 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO -SEGURIDAD Y 

MANTENIMIENTO 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

SUCURSALES 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR SUCURSALES 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

ALMACENES 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR ALMACENES 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

USUARIOS 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR USUARIOS 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

RECLAMOS 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR RECLAMOS 
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO -DISTRIBUCIÓN 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

DEVOLUCIÓN DE VENTA 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR DEVOLUCIÓN DE 

VENTA 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- LIBERAR PEDIDO 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- LIBERAR PEDIDO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

INGRESO DE MERCADERÍA 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR INGRESO DE 

MERCADERIA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

SALIDA DE MERCADERÍA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR SALIDA DE 

MERCADERIA 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR 

FLOTA Y PERSONAL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETIVOS- GESTIONAR FLOTA Y PERSONAL 
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MODELO DEL DOMINIO  
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1.7.2. Iteración #2: Modelado de requerimientos 

1. Requerimientos funcionales 

N° Módulo Descripción Prioridad Se implementa % avance 

01 Compra Gestionar Unidad/Medida 5 SI 0% 

02 Compra Gestionar línea o categoría 5 SI 0% 

03 Compra Gestionar Marca 5 SI 0% 

04 Compra Gestionar Vida útil 5 SI 0% 

05 Compra Gestionar Productos 4 SI 0% 

06 Compra Gestionar Stock de productos 5 SI 0% 

07 Compra Gestionar Compra 5 SI 0% 

08 Compra Seleccionar forma de pago 5 SI 0% 

09 Compra Aprobar Entrada de mercadería 3 SI 0% 

10 Compra Gestionar Proveedor 5 SI 0% 

11 Compra Gestionar Lista de precio 5 SI 0% 

12 Compra Gestionar Catálogo de productos 5 SI 0% 

13 Venta Gestionar Venta 3 SI 0% 

14 Venta Aprobar Salida de mercadería 5 SI 0% 

15 Venta Gestionar Cliente 5 SI 0% 

16 Venta Gestionar Comprobante de venta 5 SI 0% 

17 Venta Gestionar Sucursales 4 SI 0% 

18 Seguridad y mantenimiento Gestionar Usuario 2 SI 0% 

19 Seguridad y mantenimiento Gestionar Reclamos 5 SI 0% 

20 Seguridad y mantenimiento Gestionar Devolución de venta 5 SI 0% 

21 Distribución Gestionar Flota y Personal 4 SI 0% 

22 Distribución Gestionar Ruta de despacho 5 SI 0% 

23 Distribución Gestionar Mercadería 4 SI 0% 

24 Almacén Gestionar Inventario 5 SI 0% 

25 Almacén Gestionar Almacén 5 SI 0% 

 

2. Requerimientos no funcionales 

N° Módulo Descripción Prioridad Se implementa % avance 

01 
Seguridad y 

mantenimiento 

Los datos modificados son actualizados para todos 

los usuarios que acceden en menos de 10 segundos 
5 SI 0% 

02 

Compra 

El sistema es capaz de operar adecuadamente las 24 

horas. 
5 SI 0% 

Seguridad y 

mantenimiento 

Almacén 

Distribución 

03 
Seguridad y 

mantenimiento 

Los permisos de acceso al sistema solo son 

cambiados por el administrador de acceso a datos 
3 SI 0% 

04 

Compra 

Si el sistema sufre de algún fallo tendrá un backup de 

respaldo de la BD 
5 SI 0% 

Seguridad y 

mantenimiento 

Almacén 

Distribución 

 



71 

 

 

 

1.7.3. Iteración #3: Análisis 

1. Diagrama de casos de uso 

1.1.Paquetes de caso de uso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.2.Diagrama de casos de uso 

 DIAGRAMA DE CASOS DE USO -SISTEMA COMPRAS 
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 DIAGRAMA DE ACTIVIDADES - GESTIONAR PRODUCTO 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR PRODUCTO 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES - GESTIONAR COMPRA 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR COMPRA 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – SELECCIONAR FORMA DE PAGO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- SELECCIONAR FORMA DE PAGO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



75 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – APRUEBA ENTRADA DE MERCADERIA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- APRUEBA ENTRADA DE MERCADERIA 
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO -SISTEMA VENTAS 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – VERIFICAR CATÁLOGO DE 

PRODUCTOS 
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DIAGRAMA DE OBJETOS - VERIFICAR CATÁLOGO DE PRODUCTOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR VENTA 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR VENTA 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – APROBACIÓN DE SALIDA DE 

MERCADERÍA 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- APROBACIÓN DE SALIDA DE MERCADERÍA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CASOS DE USO -SISTEMA SEGURIDAD Y 

MANTENIMIENTO 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR SUCURSALES 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR SUCURSALES 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR USUARIO 

 

 



81 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR USUARIO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR RECLAMOS 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR RECLAMO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CASOS DE USO -SISTEMA DISTRIBUCIÓN 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR DEVOLUCIÓN DE VENTA 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR DEVOLUCIÓN DE VENTA 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR FLOTA Y PERSONAL 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR FLOTA Y PERSONAL 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR RUTA DE DESPACHO 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONA RUTA DE DESPACHO 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CASOS DE USO -SISTEMA ALMACÉN 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR MERCADERÍA 

 

 

 

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONA MERCADERÍA 
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES – GESTIONAR INVENTARIO 
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAINVENTARIO 
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MODELO DE OBJETOS 
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2. Diagrama de Análisis 

2.1.Diagrama de contexto de Análisis 

PAQUETES DE CASO DE USO DE ANÁLISIS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.2.Diagrama de realizaciones de casos de uso 

DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE 

USO DE ANÁLISIS -SISTEMA COMPRAS 
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DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE USO DE ANÁLISIS – 

SISTEMA VENTAS 
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DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE USO DE ANÁLISIS – 

SISTEMA SEGURIDAD Y MANTENIMIENTO 

 

DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE USO DE ANÁLISIS – 

SISTEMA ALMACÉN 
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DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE USO DE ANÁLISIS – 

SISTEMA DISTRIBUCIÓN 
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2.3.Diagrama de clases parciales 

 

DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES – 

SISTEMA COMPRAS 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES – 

SISTEMA VENTAS 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES – 

SISTEMA SEGURIDAD Y MANTENIMIENTO 

 

DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES – 

SISTEMA ALMACÉN 

 

DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES – 

SISTEMA DISTRIBUCIÓN 
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DIAGRAMA DE CLASES GENERALES 
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2.4.Diagrama de clases del análisis 

2.4.1. MÓDULO COMPRAS 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR PRODUCTO 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

PRODUCTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR COMPRA 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

COMPRA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS SELECCIONA FORMA DE PAGO 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS SELECCIONAR 

FORMA DE PAGO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS APRUEBA MERCADERÍA 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS APRUEBA 

MERCADERIA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.4.2. Módulo Venta 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS VERIFICAR CATÁLOGO DE 

PRODUCTO 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS VERIFICAR 

CATÁLOGO DE PRODUCTO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR VENTA 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR VENTA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS APRUEBA SALIDA DE 

MERCADERÍA 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS APRUEBA SALIDA 

DE MERCADERÍA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.4.3. Modulo Seguridad y Mantenimiento 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR SUCURSALES 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

SUCURSALES 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR USUARIOS 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

USUARIOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR RECLAMOS 

 

 

 



107 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

RECLAMOS 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.4.4. Módulo Almacén 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR MERCADERÍA 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

MERCADERÍA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR INVENTARIO 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

INVENTARIO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.4.5. Módulo Distribución 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR DEVOLUCIÓN DE 

VENTA 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR 

DEVOLUCIÓN DE VENTA 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR FLOTA Y PERSONAL 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR FLOTA 

Y PERSONAL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DIAGRAMA DE CLASES DE ANÁLISIS GESTIONAR RUTA DE DESPACHO 
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANÁLISIS GESTIONAR RUTA 

DE DESPACHO 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7.4. Iteración #4: Diseño 

1. Diagrama de contexto del Diseño- Subsistema de Diseño 
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2. Diagrama de Realizaciones de Casos de Uso del Diseño 

2.1.DRCUD-SISTEMA_COMPRAS 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2.2. DRCUD-SISTEMA_VENTAS 
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2.3.DRCUD-SISTEMA_SEGURIDAD_Y_ 

MANTENIMIENTO 

 

  

2.4.DRCUD-SISTEMA_DISTRIBUCIÓN 
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2.5.DRCUD-SISTEMA_ALMACÉN 
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3. Diagrama de clases del diseño 
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4. Diagrama de Secuencia 

4.1.Diagrama de secuencia del Diseño-Sistema Compras 

4.2.Diagrama de Secuencia del Diseño- Sistema Seguridad 

y Mantenimiento. 
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4.3.Diagrama de Secuencia del Diseño-Sistema Ventas 
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4.4.Diagrama de Secuencia del Diseño-Sistema Distribución 

 

 

4.5.Diagrama de Secuencia del Diseño-Sistema Almacén 
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5. Descripción textual 

5.1.Descripción textual_Plantilla RCUD Sistema Compras. 

Fecha: 10/11/2021 

Autor: Eduardo Solano Díaz 

Versión: 1.0 

Pre- condición: El usuario hace una previa búsqueda sobre 

los productos ya contando estos con categoría, marca y 

unidad/medida. De igual manera se hace una previa 

búsqueda de proveedores. 

Secuencia normal: 

1. El usuario inicia el RCUD Sistema Compras. 

2. El Sistema muestra la IU Registrar Productos. 

3. El sistema muestra la IU Registrar Proveedores con sus 

listas de precios respectivos. 

4. El usuario selecciona el proveedor. 

5. El usuario selecciona la forma de pago. 

6. El usuario completa los datos de los productos 

mostrados en la interfaz.  

7. El Sistema invoca los métodos registrar Producto() y 

registrar compra ()  

8. El sistema guarda los datos del formulario y así termina 

el proceso. 

Post- condición: Venta 

 

 

5.2.Descripción textual_Plantilla RCUD Sistema Ventas. 

Fecha: 10/11/2021 

Autor: Eduardo Solano Díaz 

Versión: 1.0 

Pre- condición: El usuario debe realizar la búsqueda del 

stock de los productos. 

Secuencia normal: 

9. El usuario inicia el RCUD Sistema Ventas. 
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10. El Sistema muestra la IU del Stock de Productos. 

11. El sistema muestra la IU Movimiento 

12. El usuario selecciona el Producto a vender 

13. El usuario completa los datos requeridos para realizar 

la venta  

14. El Sistema invoca los métodos registrar_Venta() y 

generar_Tipo_Documento ()  

15. El sistema guarda los datos del formulario y así termina 

el proceso. 

Post- condición: Distribución 

5.3.Descripción textual_Plantilla RCUD Sistema 

Distribución. 

Fecha: 10/11/2021 

Autor: Eduardo Solano Díaz 

Versión: 1.0 

Pre- condición: El usuario debe realizar la búsqueda de 

compras o ventas realizadas, así como la flota y personal. 

Secuencia normal: 

16. El usuario inicia el RCUD Sistema Distribución. 

17. El Sistema muestra la IU del Venta. 

18. El sistema muestra la IU Compra 

19. El usuario selecciona las compras ya aprobadas para su 

aprobación de ingreso de los pedidos. 

20. El usuario selecciona las ventas ya realizadas para su 

adecuada distribución 

21. El usuario muestra la IU Reparto 

22. El usuario completa los datos requeridos para el rebote 

o devolución de algún pedido.  

23. El Sistema invoca los métodos registrar_Reparto(), 

registrar_orden_entrega () y registrar_Rebote() 

24. El sistema guarda los datos del formulario y así termina 

el proceso. 

Post- condición: Almacén 
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5.4.Descripción textual_Plantilla RCUD Sistema Almacén. 

Fecha: 10/11/2021 

Autor: Eduardo Solano Díaz 

Versión: 1.0 

Pre- condición: El usuario debe realizar la búsqueda de 

compras o ventas realizadas, así como la flota y personal. 

Secuencia normal: 

25. El usuario inicia el RCUD Sistema Almacén 

26. El Sistema muestra la IU de Compra 

27. El sistema muestra la IU Venta 

28. El usuario selecciona las compras ya aprobadas para su 

aprobación de ingreso a almacén. 

29. El usuario selecciona las ventas ya realizadas para su 

adecuada salida de almacén. 

30. El usuario muestra la IU Almacén 

31. El usuario completa los datos requeridos para su 

respectivo movimiento  

32. El Sistema invoca los métodos 

registrar_orden_entrega() y registrar_almacén ()  

33. El sistema guarda los datos del formulario y así termina 

el proceso. 

Post- condición: Ninguno 

 

5.5.Descripción textual_Plantilla RCUD Sistema Seguridad 

y Mantenimiento. 

Fecha: 10/11/2021 

Autor: Eduardo Solano Díaz 

Versión: 1.0 

Pre- condición: El usuario debe realizar la búsqueda de 

usuarios registrados. 

Secuencia normal: 

34. El usuario inicia el RCUD Sistema Usuarios 
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35. El Sistema muestra la IU de Accesos y privilegios de 

usuarios 

36. El sistema muestra la IU Personal 

37. El usuario selecciona los usuarios a los que se le quiere 

dar accesos. 

38. El usuario registra las tablas independientes como 

flota, personal y cliente. 

39. El Sistema invoca los métodos registrar cliente() y  

registrar personal () 

40. El sistema guarda los datos a los formularios y así 

termina el proceso. 

Post- condición: Ninguno 

6. Diseño de Interfaces 

• IU. SEGURIDAD – ACCESO USUARIO: Se especifica los 

accesos a los diferentes módulos y las acciones de estas para 

un determinado usuario. 

 

• IU. SEGURIDAD – USUSARIO: Muestra los usuarios 

creados junto con sus datos personales, así como los que 

están sin acceso para su posible cambio. 
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• IU. SEGURIDAD – USUSARIO – PERSONAL SIN 

ACCESO AL SISTEMA: Muestra que personal ya tiene 

credenciales, pero aún no se le asigna los accesos para 

cumplir sus funciones respectivas. 

 

• IU. VENTAS – CLIENTES: Muestra los clientes registrados 

en el sistema resaltando solo los datos personales para las 

posibles consultas. 

 

• IU. VENTAS – CLIENTES – NUEVO CLIENTE: En esta 

interfaz se registran los clientes, completando los datos de los 

campos solicitados. 
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• IU. VENTAS – VENTAS: Muestra las ventas que ya realizó 

la empresa hasta la fecha consultada. 

 

 

• IU. VENTAS – NUEVA VENTA: Para registrar la venta se 

debe completar los siguientes campos, así como la búsqueda 

de los productos y cliente que intervendrán en la venta. 

 

 

• IU. VENTAS – REBOTE: Muestra los rebotes realizados 

hasta la fecha actual, así como los datos más resaltantes de 

estos rebotes. 
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• IU. VENTAS – REBOTE – NUEVO REBOTE: Para 

registrar un nuevo rebote se completan los campos 

requeridos, así como la elección de los productos ya sean 

entrantes o salientes. 

 

• IU. COMPRAS – PROVEEDOR: Muestra los proveedores 

que intervienen en la compra de los productos, mostrando 

los datos más resaltantes. 

 

• IU. COMPRAS – PROVEEDOR – NUEVO PROVEEDOR: 

Para registrar un proveedor se deben llenar los campos 
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requeridos para poder comunicarse con ellos y realizar 

exitosamente los procesos posteriores. 

 

• IU. COMPRA – COMPRA: Muestra esta interfaz los campos 

principales de la compra, así como los datos del documento 

que genera, igualmente se puede hacer el monitoreo por 

medio del estado de la compra. 

 

 

 

• IU. COMPRA – COMPRA – NUEVA COMPRA: Para 

realizar una compra se llenan todos los campos requeridos, 

de igual manera registrando las fechas de emisión, pago y 

recepción. 

 

 

• IU. COMPRA – ORDEN DE COMPRA: Esta interfaz 

muestra las órdenes de compra registradas juntamente con su 

estado actual, también tiene la opción de elegir si se edita o 

se da de baja el registro. 
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• IU. COMPRA – ORDEN DE COMPRA – NUEVA ORDEN 

DE COMPRA: Par registrar una orden de compra se llena los 

campos solicitados, a la vez se selecciona los productos que 

entraran en la orden de compra. 

 

 

• IU. CRÉDITO – POR COBRAR: Esta interfaz muestra los 

créditos por cobrar con los datos más resaltantes. 

 

• IU. CRÉDITO – POR PAGAR: Esta interfaz muestra los 

créditos por pagar con sus datos más resaltantes, esto servirá 

para mantener el historial de pagos pendientes. 
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• IU. ALMACÉN – MOVIMIENTO: Esta interfaz 

muestra los movimientos que realiza el almacén ya sea 

de ingreso o salida, mostrando además el estado del 

movimiento y el motivo, desde esta interfaz también se 

podrá extraer en pdf. 

 

• IU. ALMACÉN – MOVIMIENTO – NUEVO 

MOVIMIENTO: Para registrar un movimiento llenar los 

datos solicitados, seleccionando tipo de movimiento y 

almacén de destino. 
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• IU. ALMACÉN – STOCK DE PRODUCTOS: Esta interfaz 

muestra el stock de los productos actuales juntamente con sus 

datos solicitados. 

 

 

• IU. ALMACÉN – ORDEN DE ENTREGA: En esta interfaz 

muestra los registros de la orden de entrega y su estado 

actual. 

 

 

 

• IU. ALMACÉN – ORDEN DE ENTREGA – NUEVA 

ORDEN DE ENTREGA: En esta interfaz permite el registro 

de una nueva orden de entrega en lo cual se tienen que llenar 

los campos solicitado, ni bien se registra su estado es 

pendiente. 
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• IU. ALMACÉN – FLOTA: En esta interfaz muestra los 

registros de los vehículos y el estado en que se encuentran 

actualmente. 

 

 

• IU. ALMACÉN – FLOTA – NUEVO VEHÍCULO: En esta 

interfaz permite el registro de los vehículos, detallando los 

campos seleccionados. 
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• IU. MOVIMIENTOS – INGRESO: En esta interfaz muestra 

los ingresos registrados, así como sus datos importantes, 

como monto, fecha y concepto. Si no hay registros de 

ingresos no serán posibles las ventas. 

 

• IU. MOVIMIENTOS – INGRESO – NUEVO INGRESO: 

Para registrar un nuevo ingreso se debe completar los campos 

indicados y se pueda almacenar en la BD. 

 

• IU. MOVIMIENTOS – EGRESO: Esta interfaz permitirá 

mostrar los egresos almacenados en la BD, estos registros 

son condiciones para aprobar la salida de la mercadería. 
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• IU. MOVIMIENTOS – EGRESO – NUEVO EGRESO: Para 

registrar un nuevo egreso se debe completar los campos 

indicados, seleccionando la fecha del egreso. 

 

• IU. PERSONAL – CARGOS: Esta interfaz muestra el 

registro de los cargos almacenados en la BD, esto es 

condición para el registro de un personal para poder definir 

sus accesos. 

 

 

• IU. PERSONAL – CARGOS – NUEVO CARGO: En esta 

interfaz se realiza los registros de algún cargo, completando 

los campos indicados. 
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• IU. PERSONAL – EMPLEADOS: En esta interfaz muestra 

los registros de datos personales de los empleados, así como 

su estado actual. 

 

 

• IU. PERSONAL – EMPLEADOS – NUEVO PERSONAL: 

En esta interfaz se registra los campos seleccionados y 

automáticamente se registra el estado pendiente. 

 

 

• IU. PERSONAL – ROLES: En esta interfaz muestra los roles 

registrados que se usarán para asignárselo a los empleados. 
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• IU. PERSONAL – ROLES – NUEVO ROL: En esta interfaz 

se lleva a cabo el registro de los roles completando los 

campos indicados. 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – SUCURSALES: En esta interfaz 

muestra las sucursales registradas y su estado actual. 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – SUCURSALES – NUEVA 

SUCURSAL: En esta interfaz permite registrar nuevas 

sucursales completando los datos de los campos necesarios. 
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• IU. CONFIGURACIÓN – ALMACÉN: Esta interfaz 

muestra los almacenes con las que cuenta la empresa y su 

estado actual dependiendo de las sucursales. 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – ALMACÉN – NUEVO 

ALMACÉN: En esta interfaz permite registrar nuevos 

almacenes, y automáticamente el estado del almacén es 

pendiente. 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – CATEGORÍA PRODUCTO: En 

esta interfaz muestra las categorías registradas y su estado 

actual, estos datos servirán para el registro de los productos.  
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• IU. CONFIGURACIÓN – CATEGORÍA PRODUCTO – 

NUEVA CATEGORÍA: Esta interfaz permite el registro de 

nuevas categorías, estos datos son necesarios para el registro 

de productos. 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – MARCA: En esta interfaz 

muestra las marcas registradas y el estado actual de estas. 

Este registro es necesario para el registro de los productos. 
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• IU. CONFIGURACIÓN – MARCA – NUEVA MARCA: 

Esta interfaz permite registrar las nuevas marcas, el estado de 

registro es automáticamente pendiente.   

 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – UNIDAD DE MEDIDA: Esta 

interfaz muestra todos los registros de las unidades de 

medida, con el estado actual activo. 
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• IU. CONFIGURACIÓN – UNIDAD DE MEDIDA – 

NUEVA UNIDAD DE MEDIDA: En esta interfaz permite 

registrar nuevas unidades de medidas para previo registro de 

los productos. 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – PRODUCTOS: En esta interfaz 

muestra todos los productos registrados y su estado actual. 
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• IU. CONFIGURACIÓN – PRODUCTOS – NUEVO 

PRODUCTO: En esta interfaz muestra todos los datos que se 

debe completar para los campos necesarios. 

 

 

• IU. CONFIGURACIÓN – EMPRESA: En esta interfaz 

muestra todos los datos de la empresa.  
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• IU. CONFIGURACIÓN – TIPO DOCUMENTO: En esta 

interfaz muestra todos los registros de los tipos de 

documentos que usa para todos los movimientos tanto 

ingresos como egresos, compras y ventas. 

 

 

 

• CONFIGURACIÓN – TIPO DOCUMENTO – NUEVO 

DOCUMENTO: En esta interfaz permite registrar los datos 

de los tipos de documentos a usar completando los campos 

necesarios. 
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❖ MODULO REPORTES 

• Reportes Predictivos 

• IU – MODULO REPORTES – REORTES 

PREDICTIVOS - PRODUCTOS A VENCER EN UN 

MES: Este reporte detalla los productos que están 

pronto a vencer dentro de 1 mes. 
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• IU – MODULO REPORTES – REORTES 

PREDICTIVOS - PRODUCTOS A VENCER A DOS 

MESES: Este reporte detalla la lista de productos a 

vencer dentro de los 2 meses próximos. 

 

 

 

• IU – MODULO REPORTES – REORTES 

PREDICTIVOS - PRODUCTOS A VENCER A TRES 

MESES: Este reporte detalla los productos que están 

próximos a 3 meses a vencer. 
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• Reportes Estadísticos 

• IU – MODULO REPORTES – REPORTES 

ESTADÍSTICOS - PRODCTOS MAS VENDIDOS: 

Este reporte detalla los 10 productos más vendidos y 

sus cantidades que se vendieron. 
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• IU – MODULO REPORTES – REPORTES 

ESTADÍSTICOS - PRODCTOS MAS COMPRADOS: Este 

reporte detalle los 10 productos más comprados, así como sus 

cantidades. 

 

 

 

• IU – MODULO REPORTES – REPORTES 

ESTADÍSTICOS - INGESOS VS. EGRESO: Este reporte 

detalla los ingresos y egresos durante 1 año seleccionado. 
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• IU – MODULO REPORTES – REPORTES 

ESTADÍSTICOS – VENTAS: Este reporte detalla las ventas 

generales dentro de 1 año y el monto que se obtiene en cada 

mes. 

 

 

 

• IU – MODULO REPORTES – REPORTES 

ESTADÍSTICOS - COMPRAS: Este reporte detalla las 

compras generales dentro de un año seleccionado y sus 

montos de cada mes. 
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• IU – MODULO REPORTES – REPORTES 

ESTADÍSTICOS - STOCK MINIMO: Este reporte detalla 

los productos que cuentan con stock mínimo. Y su fecha de 

vencimiento. 

 

 

• Reportes Proyección 

• IU – MODULO REPORTES – REPORTES PROYECCIÓN 

– PRODUCTOS VENTAS 12 MESES: Este reporte detalla 

las proyecciones de las valorizaciones, así como sus unidades 

de ventas y unidades de variaciones de los meses siguientes 

y los meses del próximo año. 
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• IU – MODULO REPORTES – REPORTES PROYECCIÓN 

– PRODUCTO VENTA AÑOS: Este reporte detalla las 

proyecciones de inversión, ventas y ganancias de próximos 

años con sus valorizaciones por medio del filtro del producto. 

Detallando el valor de inflación y el precio del dólar. 
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• IU – MODULO REPORTES – REPORTES PROYECCIÓN 

– PROYECCIÓN GENERAL: Este reporte detalla las 

proyecciones generales de los productos, así como su 

estimación, precio de compra, precio de venta y el estimado 

de compra y venta. 

 

7. Diseño de clases General 

7.1.Sistema Compras 
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7.2.Sistema Ventas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.3.Sistema Seguridad y Mantenimiento 
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7.4. Sistema Distribución 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

7.5.Sistema Almacén 
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8. Diseño de la Base de Datos 

8.1.Diseño Físico de la BD 
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8.2.Script de la BD 

DROP DATABASE IF EXISTS SARAVIA; 

CREATE DATABASE SARAVIA; 

USE SARAVIA; 

 

CREATE TABLE ALMACEN 

( 

 IDALMACEN             INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 IDCURSAL              INTEGER NOT NULL, 

 NOMBRE                VARCHAR (100) NULL, 

 DIRECCION             VARCHAR (200) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDALMACEN) 

); 

 

CREATE TABLE CARGO 

( 

 IDCARGO               INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 NOMBRE                VARCHAR (200) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDCARGO) 

); 

 

CREATE TABLE CATEGORIA 

( 

 IDCATEGORIA           INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 DESCRIPCION           VARCHAR(100) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDCATEGORIA) 

); 

 

CREATE TABLE CLIENTE 

( 

 IDCLIENTE             INTEGER AUTO_INCREMENT, 
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 NOMBRES               VARCHAR (150) NOT NULL, 

 APELLIDOS             VARCHAR (150) NOT NULL, 

 TIPODOC               VARCHAR (50) NULL, 

 NRODOC                VARCHAR (11) NULL, 

 FECHANACIMIENTO       DATE NULL, 

 SEXO                  VARCHAR (20) NULL, 

 DIRECCION             VARCHAR (300) NULL, 

 UBIGEO                VARCHAR (100) NOT NULL, 

 TELEFONO1             VARCHAR (20) NULL, 

 TELEFONO2             VARCHAR (20) NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDCLIENTE) 

); 

 

CREATE TABLE COMPRA 

( 

 IDCOMPRA              INTEGER NOT NULL, 

 IDPROVEEDOR           INTEGER NOT NULL, 

 SERIE                 CHAR (4) NOT NULL, 

 CORRELATIVO           CHAR (8) NOT NULL, 

 FECHAEMISION          DATE NOT NULL, 

 FECHARECEPCION        DATE NULL, 

 IDORDENCOMPRA         INT NULL, 

 TOTAL                 DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 IDUSUARIO             INT NOT NULL, 

 FECHAHORAREGISTRO     DATETIME NOT NULL, 

 ESTADO                VARCHAR (20) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDCOMPRA) 

); 

 

CREATE TABLE CREDITO 

( 

 IDCREDITO             INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 TIPO                  VARCHAR (20) NULL, 
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 IDOP                  INTEGER NOT NULL, 

 IDENTIDAD             INTEGER NOT NULL, 

 CONCEPTO              VARCHAR (200) NOT NULL, 

 OBSERVACIONES         VARCHAR (400) NULL, 

 MONTOTOTAL            DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 AMORTIZADO            DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 FECHA                 DATE NULL, 

 FECHACANCELACION      CHAR (18) NULL, 

 IDUSUARIO             INTEGER NOT NULL, 

 FECHAREGISTRO         DATETIME NOT NULL, 

 ESTADO                VARCHAR (50) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDCREDITO) 

); 

 

CREATE TABLE DETALLE_COMPRA 

( 

 IDDETALLECOMPRA       INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDCOMPRA              INTEGER NOT NULL, 

 IDEXISTENCIA          INTEGER NOT NULL, 

 CANTIDAD              INTEGER NULL, 

 PRECIOCOMPRA          DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 DESCUENTO             DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 SUBTOTAL              DECIMAL (12,2) NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDDETALLECOMPRA) 

); 

 

CREATE TABLE DETALLE_CREDITO 

( 

 IDDETALLECREDITO      INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDCREDITO             INTEGER NOT NULL, 

 NUMERO                INTEGER NOT NULL, 
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 MONTO                 DECIMAL (12,2) NULL, 

 FECHAPAGO             DATE NOT NULL, 

 FECHAPAGOREALIZADO    DATE NULL, 

 OBSERVACION           VARCHAR (400) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDDETALLECREDITO) 

); 

 

CREATE TABLE DETALLE_ORDEN_COMPRA 

( 

 IDDETALLEORDEN        INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDORDENCOMPRA         INTEGER NOT NULL, 

 IDEXISTENCIA          INTEGER NOT NULL, 

 CANTIDAD              INTEGER NOT NULL, 

 PRECIOCOMPRA          DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 DESCUENTO             DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 SUBTOTAL              DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDDETALLEORDEN) 

); 

 

CREATE TABLE DETALLE_VENTA 

( 

 IDDETALLEVENTA        INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDVENTA               INTEGER NOT NULL, 

 CANTIDAD              INTEGER NOT NULL, 

 PRECIO                DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 SUBTOTAL              DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 ESTADO                VARCHAR (30) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDDETALLEVENTA) 

); 

 

CREATE TABLE DETALLEMOVIMIENTO 
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( 

 IDDETALLEMOVIMIENTO   INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDMOVIMIENTO          INTEGER NOT NULL, 

 IDEXISTENCIA          INTEGER NOT NULL, 

 CANTIDAD              INTEGER NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDDETALLEMOVIMIENTO) 

); 

 

CREATE TABLE EXISTENCIA 

( 

 IDEXISTENCIA          INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 IDNOMBREPRODUCTO      INTEGER NOT NULL, 

 IDALMACEN             INTEGER NOT NULL, 

 FECHAVENCIMIENTO      DATE NOT NULL, 

 CODIGOBARRAS          VARCHAR (50) NOT NULL, 

 FECHAHORAREGISTRO     DATETIME NOT NULL, 

 IDUSUARIO             INTEGER NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDEXISTENCIA) 

) 

 AUTO_INCREMENT = 1; 

 

CREATE TABLE FLOTA 

( 

 IDFLOTA               INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 MARCA                 VARCHAR (200) NULL, 

 MODELO                VARBINARY (200) NULL, 

 PLACA                 VARCHAR (20) NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDFLOTA) 

); 
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CREATE TABLE FORMA_PAGO 

( 

 IDTIPOPAGO            INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 NOMBRE                VARCHAR (50) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDTIPOPAGO) 

); 

 

CREATE TABLE MARCA 

( 

 IDMARCA               INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 NOMBRE                VARCHAR (100) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDMARCA) 

); 

 

CREATE TABLE MOVIMIENTO 

( 

 IDMOVIMIENTO          INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDTIPOMOVIMIENTO      INTEGER NOT NULL, 

 IDOP                  INTEGER NULL, 

 FECHA                 DATETIME NULL, 

 MOTIVO                VARCHAR (400) NULL, 

 OBSERVACION           VARCHAR (500) NULL, 

 IDUSUARIO             INTEGER NULL, 

 FECHAHORAREGISTRO     DATETIME NOT NULL, 

 ESTADO                VARCHAR (30) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDMOVIMIENTO) 

); 

 

CREATE TABLE MOVIMIENTO_DINERO 

( 
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 IDMOVIMIENTODINERO    INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 TIPO                  VARCHAR (20) NOT NULL, 

 MONTO                 DECIMAL (16,2) NULL, 

 FECHAHORA             DATETIME NULL, 

 CONCEPTO              VARCHAR (200) NOT NULL, 

 OBSERVACION           VARCHAR (400) NULL, 

 IDOP                  INTEGER NULL, 

 FECHAHORAREGISTRO     DATETIME NULL, 

 IDUSUARIO             INTEGER NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDMOVIMIENTODINERO) 

); 

 

CREATE TABLE NOMBRE_PRODUCTO 

( 

 IDNOMBREPRODUCTO      INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDCATEGORIA           INTEGER NOT NULL, 

 IDUNIDAD              INTEGER NOT NULL, 

 IDMARCA               INTEGER NOT NULL, 

 NOMBRE                VARCHAR (200) NOT NULL, 

 PRECIOVENTA           DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 COMPRADOLAR           BOOLEAN NOT NULL, 

 STOCK                 INTEGER NOT NULL, 

 STOCKMINIMO           INTEGER NOT NULL, 

 ESTADO                CHAR (18) NULL, 

  PRIMARY KEY (IDNOMBREPRODUCTO) 

); 

 

CREATE TABLE ORDEN_DE_COMPRA 

( 

 IDORDENCOMPRA         INTEGER NOT NULL, 

 IDPROVEEDOR           INTEGER NOT NULL, 
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 NUMERO                CHAR (8) NOT NULL, 

 FECHAEMISION          DATETIME NOT NULL, 

 FECHARECEPCION        DATE NOT NULL, 

 LUGARDERECEPCION      VARCHAR (300) NULL, 

 TOTAL,              DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

  IDUSUARIO             INT NOT NULL, 

 ESTADO                VARCHAR (20) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDORDENCOMPRA) 

); 

  

CREATE TABLE ORDEN_ENTREGA 

( 

 IDORDENENTREGA        INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 IDPERSONAL            INTEGER NOT NULL, 

 IDFLOTA               INTEGER NOT NULL, 

 IDMOVIMIENTO          INTEGER NOT NULL, 

 NUMERO                VARCHAR (8) NOT NULL, 

 ORIGEN                VARCHAR (200) NULL, 

 DESTINO               CHAR (200) NULL, 

 FECHAHORASALIDA       DATETIME NULL, 

 FECHAHORALLEGADA      DATETIME NULL, 

 ESTADO                VARCHAR (50) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDORDENENTREGA) 

); 

 

CREATE TABLE PERSONAL 

( 

 IDPERSONAL            INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 IDCARGO               INTEGER NOT NULL, 

 NOMBRES               VARCHAR (200) NOT NULL, 

 APELLIDOS             VARCHAR (200) NOT NULL, 

 NRODOC                VARCHAR (20) NULL, 

 FECHANACIMIENTO       DATE NULL, 
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 DIRECCION             VARCHAR (200) NULL, 

 EMAIL                 VARCHAR (100) NULL, 

 TELEFONO              VARCHAR (20) NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDPERSONAL) 

); 

 

CREATE TABLE PRECIO_COMPRA 

( 

 IDPRECIO              INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 IDPROVEEDOR           INTEGER NOT NULL, 

 IDNOMBREPRODUCTO      INTEGER NOT NULL, 

 PRECIO                DECIMAL (12,2) NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDPRECIO) 

); 

 

CREATE TABLE PROVEEDOR 

( 

 IDPROVEEDOR           INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 TIPODOC               VARCHAR (10) NOT NULL, 

 NRODOC                CHAR (11) NOT NULL, 

 RAZONSOCIAL           VARCHAR (100) NULL, 

 REPRESENTANTE         VARCHAR (450) NULL, 

 NOMBRES               VARCHAR (100) NULL, 

 DIRECCION             VARCHAR (150) NULL, 

 TELEFONO1             VARCHAR (20) NULL, 

 TELEFONO2             VARCHAR (20) NULL, 

 CORREO                VARCHAR (150) NULL, 

 PAGINAWEB             VARCHAR (150) NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDPROVEEDOR) 

) 

 AUTO_INCREMENT = 1; 
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CREATE TABLE REBOTE 

( 

 IDREBOTE              INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 IDDETALLEVENTA        INTEGER NOT NULL, 

 FECHA                 DATE NULL, 

 CANTIDAD              INTEGER NULL, 

 MONTO                 DECIMAL (12,2) NULL, 

 MOTIVO                VARCHAR (200) NULL, 

 IDUSUARIO             INTEGER NOT NULL, 

 FECHAHORAREGISTRO     DATETIME NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDREBOTE) 

); 

 

CREATE TABLE SUCURSAL 

( 

 IDCURSAL              INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 NOMBRE                VARCHAR (150) NOT NULL, 

 DIRECCION             VARCHAR (200) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDCURSAL) 

) 

 AUTO_INCREMENT = 1; 

 

CREATE TABLE TIPO_DOCUMENTO 

( 

 IDTIPODOCUMENTO       INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 NOMBRE                VARCHAR (50) NOT NULL, 

 SERIE                 CHAR (4) NOT NULL, 

 CORRELATIVO           CHAR (8) NULL, 

 NUMERACIONFINAL       CHAR (8) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 
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  PRIMARY KEY (IDTIPODOCUMENTO) 

); 

 

CREATE TABLE TIPOMOVIMIENTO 

( 

 IDTIPOMOVIMIENTO      INTEGER 

AUTO_INCREMENT, 

 DESCRIPCION           VARCHAR (50) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDTIPOMOVIMIENTO) 

); 

 

CREATE TABLE UNIDAD_MEDIDA 

( 

 IDUNIDAD              INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 DESCRIPCION           VARCHAR (100) NOT NULL, 

 ABREVIATURA           VARCHAR (10) NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDUNIDAD) 

) 

 AUTO_INCREMENT = 1; 

 

 

CREATE TABLE USUARIO 

( 

 IDUSUARIO             INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 IDPERSONAL            INTEGER NOT NULL, 

 USUARIO               VARCHAR (20) NOT NULL, 

 CLAVE                 VARCHAR (20) NOT NULL, 

 IDSUCURSAL            INTEGER NULL, 

 FECHA_CREACION        DATETIME NOT NULL, 

 ESTADO                BOOLEAN NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDUSUARIO) 

); 
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CREATE TABLE VENTA 

( 

 IDVENTA               INTEGER AUTO_INCREMENT, 

 IDCLIENTE             INTEGER NOT NULL, 

 IDTIPODOCUMENTO       INTEGER NOT NULL, 

 IDCURSAL              INTEGER NOT NULL, 

 FECHAVENTA            DATE NOT NULL, 

 FECHAREGISTRO         DATETIME NOT NULL, 

 IDUSUARIO             INTEGER NOT NULL, 

 NETO                  DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 DESCUENTO             DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 TOTALEXONERADA        DECIMAL (12,2) NOT 

NULL, 

 TOTALGRAVADA          DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 IGV                   DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 MONTOTOTAL            DECIMAL (12,2) NOT NULL, 

 SERIE                 CHAR (4) NOT NULL, 

 CORRELATIVO           CHAR (8) NOT NULL, 

 ESTADO                VARCHAR (20) NOT NULL, 

  PRIMARY KEY (IDVENTA) 

); 

 

ALTER TABLE ALMACEN 

 ADD FOREIGN KEY (IDCURSAL) REFERENCES 

SUCURSAL(IDCURSAL); 

 

ALTER TABLE COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDPROVEEDOR) REFERENCES 

PROVEEDOR(IDPROVEEDOR); 

 

ALTER TABLE DETALLE_COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDEXISTENCIA) REFERENCES 

EXISTENCIA(IDEXISTENCIA); 
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ALTER TABLE DETALLE_COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDCOMPRA) REFERENCES 

COMPRA(IDCOMPRA); 

 

ALTER TABLE DETALLE_CREDITO 

 ADD FOREIGN KEY (IDCREDITO) REFERENCES 

CREDITO(IDCREDITO); 

 

ALTER TABLE DETALLE_ORDEN_COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDORDENCOMPRA) 

REFERENCES 

ORDEN_DE_COMPRA(IDORDENCOMPRA); 

 

ALTER TABLE DETALLE_ORDEN_COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDEXISTENCIA) REFERENCES 

EXISTENCIA(IDEXISTENCIA); 

 

ALTER TABLE DETALLE_VENTA 

 ADD FOREIGN KEY (IDVENTA) REFERENCES 

VENTA(IDVENTA); 

 

ALTER TABLE DETALLEMOVIMIENTO 

 ADD FOREIGN KEY (IDMOVIMIENTO) 

REFERENCES MOVIMIENTO(IDMOVIMIENTO); 

 

ALTER TABLE DETALLEMOVIMIENTO 

 ADD FOREIGN KEY (IDEXISTENCIA) REFERENCES 

EXISTENCIA(IDEXISTENCIA); 

 

ALTER TABLE EXISTENCIA 

 ADD FOREIGN KEY (IDNOMBREPRODUCTO) 

REFERENCES 

NOMBRE_PRODUCTO(IDNOMBREPRODUCTO); 
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ALTER TABLE EXISTENCIA 

 ADD FOREIGN KEY (IDALMACEN) REFERENCES 

ALMACEN(IDALMACEN); 

 

ALTER TABLE MOVIMIENTO 

 ADD FOREIGN KEY (IDTIPOMOVIMIENTO) 

REFERENCES 

TIPOMOVIMIENTO(IDTIPOMOVIMIENTO); 

 

ALTER TABLE NOMBRE_PRODUCTO 

 ADD FOREIGN KEY (IDCATEGORIA) REFERENCES 

CATEGORIA(IDCATEGORIA); 

 

ALTER TABLE NOMBRE_PRODUCTO 

 ADD FOREIGN KEY (IDUNIDAD) REFERENCES 

UNIDAD_MEDIDA(IDUNIDAD); 

 

ALTER TABLE NOMBRE_PRODUCTO 

 ADD FOREIGN KEY (IDMARCA) REFERENCES 

MARCA(IDMARCA); 

 

ALTER TABLE ORDEN_DE_COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDPROVEEDOR) REFERENCES 

PROVEEDOR(IDPROVEEDOR); 

ALTER TABLE ORDEN_ENTREGA 

 ADD FOREIGN KEY (IDFLOTA) REFERENCES 

FLOTA(IDFLOTA); 

 

ALTER TABLE ORDEN_ENTREGA 

 ADD FOREIGN KEY (IDMOVIMIENTO) 

REFERENCES MOVIMIENTO(IDMOVIMIENTO); 

 

ALTER TABLE ORDEN_ENTREGA 
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 ADD FOREIGN KEY (IDPERSONAL) REFERENCES 

PERSONAL(IDPERSONAL); 

 

ALTER TABLE PERSONAL 

 ADD FOREIGN KEY (IDCARGO) REFERENCES 

CARGO(IDCARGO); 

 

ALTER TABLE PRECIO_COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDPROVEEDOR) REFERENCES 

PROVEEDOR(IDPROVEEDOR); 

 

ALTER TABLE PRECIO_COMPRA 

 ADD FOREIGN KEY (IDNOMBREPRODUCTO) 

REFERENCES 

NOMBRE_PRODUCTO(IDNOMBREPRODUCTO); 

 

ALTER TABLE REBOTE 

 ADD FOREIGN KEY (IDDETALLEVENTA) 

REFERENCES DETALLE_VENTA(IDDETALLEVENTA); 

 

ALTER TABLE USUARIO 

 ADD FOREIGN KEY (IDPERSONAL) REFERENCES 

PERSONAL(IDPERSONAL); 

 

ALTER TABLE VENTA 

 ADD FOREIGN KEY (IDCLIENTE) REFERENCES 

CLIENTE(IDCLIENTE); 

 

ALTER TABLE VENTA 

 ADD FOREIGN KEY (IDTIPODOCUMENTO) 

REFERENCES 

TIPO_DOCUMENTO(IDTIPODOCUMENTO); 

 

ALTER TABLE VENTA 
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 ADD FOREIGN KEY (IDCURSAL) REFERENCES 

SUCURSAL(IDCURSAL); 

 

9. Diagrama de Estados 

9.1.Diagrama de estado Precio compra 

 

 

 

 

 

9.2.Diagrama de estado Forma de pago 

 

 

9.3.Diagrama de estado Categoría 

 

9.4.Diagrama de estado Marca 

 

9.5.Diagrama de estado Venta 
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9.6.Diagrama de estado Usuario 

 

9.7.Diagrama de estado Orden Entrega 

 

10. Diagrama de Navegabilidad 
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11. Descripción de la Arquitectura 

11.1. RCUD: Gestionar Producto 

En esta realización nos encargamos de registrar 

independientemente las marcas, categorías, unidades de 

medida de los productos que contará la empresa. Cabe 

resaltar que cuando se registre un producto se tiene que 

tomar en cuenta el precio según el proveedor, a esto se le 

denomina lista de precio, ya que cada proveedor maneja 

sus precios de manera independiente. Si es que algún 

producto se quiere dar de baja se realiza a inactivar el 

estado del producto. Los datos serán modificados solo si 

se ha realizado un incorrecto registro.  

En caso de que se quiera registrar un nuevo producto se 

va al botón nuevo producto y se llena los campos 

solicitados. 

Es necesario almacenar estos datos ya que servirán para 

manejar adecuadamente el stock de los productos. 

 

11.2. RCUD: Gestionar Proveedor 

En esta realización nos encargaremos de almacenar los 

datos de los proveedores para poder asignarle fácilmente 

las listas de precios a los productos. A la vez se puede 

identificar cual proveedor es con quien la empresa se 

relaciona más. 

 Par un nuevo registro se va al botón nuevo proveedor y 

se completa los campos faltantes, así mismo si se quiere 

editar algún registro se va a la opción editar y realiza los 

cambios necesarios. Si es que este proveedor no se está 

comunicando diariamente con la empresa se le cambia de 

estado, de activo a inactivo. 
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11.3. RCUD: Gestionar Compra 

En esta realización se realiza las compras de los productos 

interesados según el proveedor y los precios de su interés, 

se elige la forma de pago y se procede con la compra.  

Para realizar una nueva compra se tiene que verificar 

primero cuanto de stock tiene el producto en el que está 

interesado. Si el stock es menor de lo acostumbrado 

entonces se realiza el pedido y se llega a registrar el 

movimiento de ingreso. 

 

11.4. RCUD: Aprobación de entrada de mercadería 

En esta realización se verifica si la compra fue realizada 

de manera correcta, si es el caso entonces se aprueba la 

entrada de la mercadería para su correcto ingreso al 

almacén y pasar a ser vendido. Cada vez que un producto 

sea aprobado su entrada de la mercadería entonces el stock 

del producto tiene que aumentar para proceder de esta 

manera a su correcta venta. 

 

11.5. RCUD: Gestionar Venta 

En esta realización se verifica que el stock de los 

productos sea mayor al interés del cliente, si es mayor se 

procede a buscar al cliente, seleccionar el tipo de 

documento con el que será vendido, este puede ser factura 

o boleta, la forma de pago, el registro de la serie y 

correlativo, la elección del producto de interés y la 

cantidad de los productos a vender, para que luego se 

proceda a verificar el monto total. 

Cada vez que se quiera realizar una nueva venta se va al 

botón nueva venta y se procede a seleccionar los campos 

pendientes. 

Si la venta se quiere dar de baja entonces se llevará a cabo 

la realización de rebote. 
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11.6. RCUD: Aprobación de salida de mercadería 

En esta realización se lleva a cabo la salida del producto 

del almacén cuando ya fue vendido. En la cual se 

verificará que el registro sea correcto. Cada vez que un 

producto salga de almacén el stock ya debió haber variado 

cuando se realiza la venta, para que llegue a cuadrar el 

inventario. 

 

11.7. RCUD: Gestionar Personal 

En esta realización se lleva a cabo el registro del nuevo 

personal en la cual se seleccionará el cargo que la empresa 

tiene registrado, depende de esto las interfaces que 

visualizará el usuario. Se le asignará una clave para que 

pueda ingresar al sistema, así como su usuario, recordar 

también que si la contraseña es olvidada se puede solicitar 

y esta será enviada a su correo. 

Cuando se quiere editar un registro, se tendrá que ir a la 

opción de editar y cambiar el campo de interés. 

Si algún personal se quiere dar de baja se cambiará su 

estado, si esta inactivo no permitirá ingresar al sistema. 

 

11.8. RCUD: Gestionar Privilegios a Usuarios 

En esta realización se brinda los accesos a los usuarios, 

depende del cargo que cuente ara que se le pueda asignar 

el permiso, se tendrá que ingresar con el usuario del 

administrador para que pueda asignar algún permiso, 

algún otro usuario con otro cargo no lo puede realizar. 

 

11.9. RCUD: Gestionar Rebote 

En esta realización se lista todas las ventas realizadas, si 

se quiere registrar alguna devolución del pedido o algún 

producto se selecciona la venta que ya se realizó para 

poder cambiarle de estado, cabe mencionar que esto afecta 

al stock de los productos. 
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Si se quiere registrar algún rebote se va a la opción de 

añadir registro y se llena los campos de su interés. 

 

11.10. RCUD: Gestionar Flota 

En esta realización se registra todos los vehículos que 

cuenta la empresa para que se pueda asignar alguna ruta. 

Si se quiere cambiar el registro, se selecciona el de su 

interés y se da en la opción editar para alterar algún 

campo. Si el registro se quiere dar de baja entonces se 

procede a cambiar el estado del registro. 

 

11.11. RCUD: Gestionar Almacén 

En esta realización se demuestra cuantos almacenes hay por 

sucursal y depende también de los productos que haya por 

almacén. El stock del producto será variado si algún 

producto entra o sale del almacén, por eso es muy 

importante su control detallado. 

Si el registro se quiere editar entonces se procede a dar clic 

en el botón editar y se altera el campo de su interés, pero si 

el registro se quiere dar de baja entonces se procede a 

cambiar el estado. 

 

1.7.5. Iteración #5: Implementación 

1. Diagrama de Despliegue 
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2. Diagrama de Componentes 

2.1.Diagrama de Componentes de Compras 

 

2.2.Diagrama de Componentes de Ventas 
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2.3.Diagrama de Componentes de Seguridad y 

Mantenimiento 

 

2.4.Diagrama de Distribución 
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2.5.Diagrama de Componentes de Almacén 

 

 

 

1.7.6. Iteración #6: Pruebas  

Pruebas de Caja Negra 

 

La técnica de diseño de caja negra (también llamada prueba de 

comportamiento) se refiere al uso de análisis normativo 

(incluidos los funcionales y no funcionales) sin considerar la 

estructura interna del programa para diseñar casos de prueba, y 

las pruebas de caja blanca, estas pruebas generalmente se llevan 

a cabo en las últimas etapas de la prueba [39]. 

Figura 17. Caja Negra [37] 

Dentro de la esta prueba se tiene varias técnicas que se puede 

aplicar: 

• Partición de equivalencia 

• Análisis del valor limite 
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• Pruebas de tabla de decisión  

• Pruebas de transición de estado 

• Pruebas de caso de uso 

De las cuales se tomará la primera técnica para la elaboración de 

las pruebas de caja negra, pero primero de dará una breve 

definición según ISTQB (International Software Testing 

Qualifications Board) [40] define a esta técnica como la partición 

de equivalencia divide los datos en particiones (también 

conocidas como clases de equivalencia) de tal manera que se 

espera que todos los miembros de una partición determinada se 

procesen de la misma manera. Hay particiones de equivalencia 

para valores válidos y no válidos.  

- Los valores validos son valores que deben ser aceptados por el 

componente o sistema. Una partición de equivalencia que 

contiene valores validos se denomina “partición de equivalencia 

valida”. 

- Los valores no validos son valores que el componente o sistema 

debe rechazar. Una partición de equivalencia que contiene 

valores no válidos se denomina "partición de equivalencia no 

válida". 

- Registro de Personal: 

 

Tabla VII.  

Prueba de Registro de Personal 

            Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

Numero de prueba 01 

Título del caso de prueba  Registro de personal en el sistema 

Resumen de la prueba El objetivo de la prueba es comprobar que el registro del personal sea 

correcto y para ello, se realizaran los pasos oportunos por medio de la 

técnica de partición de equivalencia para verificar que los datos 

ingresados sean válidos para que el sistema proceda a registrar. 

Precondiciones   Iniciar sesión con permisos de Administrador. 

Pasos Resultados  

1. Iniciar sesión como administrador 

2. Ir al menú personal 

3. Registrar personal 

Registrar al personal correctamente validando los datos de entrada. 
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 Datos de entradas: 

• Cargo: Debe contener entre 5 a 30 caracteres de solo letras 

• Nombres: Debe contener entre 15 a 50 caracteres de solo 

letras 

• DNI: Debe contener 8 caracteres de solo números 

• Fecha de nacimiento: Debe contener entre 6 a10 caracteres 

de tipo de dato date.   

• Email: Debe tener un dominio de email valido. 

• Teléfono: Debe contener entre 6 a 9 caracteres de solo 

números. 

• Estado: Debe contener entre 6 a 10 caracteres de letras. 

 

Identificación y etiquetado de las clases de equivalencia 

Tabla VIII.  

Clases Equivalentes de registro de personal 
Fuente: Elaboración Propia 

Parámetro de 

entrada 

Regla heurística a aplicar Clases válidas Clases inválidas 

Cargo Conjunto finito de valores 

(entre 5 a 30 caracteres) solo 

letras 

1. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayúsculas 

2. Entre 5 a 30 caracteres de letras minúsculas 

3. Menos de 5 caracteres 

4. Mas de 30 caracteres 

Nombres Conjunto finito de valores 

(entre15 a 50 caracteres) de 

letras mayúsculas, minúsculas 

5. Entre 15 a 50 caracteres de letras mayúsculas. 

6. Entre 15 a 50 caracteres de letras minúsculas. 

7. Entre 15 a 50 caracteres de combinación entre 

letras mayúsculas. Minúsculas y letras 

8. Menos de 15 caracteres 

9. Mas de 50 caracteres 

DNI Conjunto finito de valores (de 8 

caracteres) de números 

10. Valores de 8 caracteres de solo números 11. Menos de 8 caracteres 

12. Mas de 8 caracteres 
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Fecha de nacimiento Opciones a elegir 13. Valores de formato date 14. No elija ninguna de las 

opciones 

Email Formato de correo que 

contenga [@gmail.com o 

@hotmail.com] 

15. Ingresa el formato establecido de correo en el 

campo requerido 

16. No ingresa formato 

establecido sin 

@gmail.com 

17. Vació 

teléfono Conjunto finito de valores (de 6 

a 10 caracteres) de números  

18. Ingresa caracteres de números.  19. Ingresa caracteres de 

letras 

Estado Conjunto finito de valores (de 6 

a 10 caracteres) de letras 

20. Entre 6 a 10 caracteres de letras mayúsculas. 

21. Entre 6 a 10 caracteres de letras minúsculas. 

22. Entre 6 a 10 caracteres de combinación entre 

letras mayúsculas. Minúsculas y letras 

23. Menos de 6 caracteres 

24. Mas de 10 caracteres 

 



180 

 

 

 

 Casos de prueba para cubrir tantas clases de equivalencia validas como sea posible (1,2,5,6,7,10,13,15,18,20,21,22) 

Tabla IX. 

 Casos de prueba de clases validas de Registro de Personal 
Fuente: Elaboración Propia 

Cargo Nombres DNI Fecha nacimiento Email Teléfono  Estado Clases válidas cubiertas 

ALMACÉN José Solano Sánchez 14568925 16/11/1990 Jose_23@gmail.com 901092568 ACTIVO 1,2,5,6,7,10,13,15,18,20,21,22 

ADMINISTRADOR juan landacay 16782653 05/02/1988 landacay_je@hotmail.com 994528376 ACTIVO 1,2,5,6,7,10,13,15,18,20,21,22 

almacén DANIEL ODAR 56192763 02/11/1997 dsodar@gmail.com 978638462 activo 1,2,5,6,7,10,13,15,18,20,21,22 

VENDEDOR Wilde Chumacero 75642836 17/09/1994 wchumacero@hotmail.com 994628384 Activo 1,2,5,6,7,10,13,15,18,20,21,22 

Casos de prueba para cubrir una y solo una clase de equivalencia inválida cada vez (3,4,8,9,11,12,14,16,17,19,23,24) 

Tabla X.  
Casos de prueba de clases invalidas de Registro de Personal 

Fuente: Elaboración Propia 

Cargo Nombres DNI Fecha nacimiento Email Teléfono  Estado Clases inválidas cubiertas 

CHOF Juan M. 145689251 16/11/19 Jose_23@gmail.com 901092568 ACTIVADOSSS 3,4,8,9,11,12,14,16,17,19,23,24 

VEND LUIS M 1678265 05/02/1988 landacay_je 994528376 ACTO 3,4,8,9,11,12,14,16,17,19,23,24 

ALM man 5619276312 02/11/19971  nueve activo 3,4,8,9,11,12,14,16,17,19,23,24 

VENDEDOR samuel 756428 17/09 wchumacero 994628384 dependiente 3,4,8,9,11,12,14,16,17,19,23,24 

  

Resultados: 

De acuerdo con los casos de pruebas que se han planteado se realizó la inserción de los datos de prueba obteniendo así el resultado valido que se 

esperaba del sistema, por lo que el registro de personal está completamente validado.
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- Registro de Cliente: 

Tabla XI.  

Prueba de Registro de Cliente 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Datos de entradas: 

• Nombres: Debe contener entre 5 a 30 caracteres de solo letras 

• Apellidos: Debe contener entre 5 a 50 caracteres de solo letras 

• Tipo Documento: Debe contener opciones a elegir 

• N° Documento: Debe contener 8 caracteres de solo números, 

o 11 dígitos. 

• Fecha Nacimiento: Debe contener formato date 

• Sexo: Debe contener opciones a elegir 

• Departamento: Debe contener entre 4 a 30 caracteres de letras 

Numero de prueba 02 

Título del caso de prueba  Registro de clientes en el sistema 

Resumen de la prueba El objetivo de la prueba es comprobar que el registro de los clientes sea 

correcto y para ello, se realizaran los pasos oportunos por medio de la 

técnica de partición de equivalencia para verificar que los datos 

ingresados sean válidos para que el sistema proceda a registrar. 

Precondiciones   Iniciar sesión con permisos de Administrador. 

Pasos Resultados  

4. Iniciar sesión como administrador 

5. Ir al menú Ventas-Clientes 

6. Registrar clientes 

Registrar al cliente correctamente validando los datos de entrada. 
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• Distrito: Debe contener entre 4 a 30 caracteres de letras 

• Provincia: Debe contener entre 4 a 30 caracteres de letras 

• Teléfono: Debe contener entre 6 a 9 caracteres de solo 

números 

Identificación y etiquetado de las clases de equivalencia 

Tabla XII.  

Clases Equivalentes de registro de cliente 

Fuente: Elaboración Propia 

Parámetro de 

entrada 

Regla heurística a aplicar Clases válidas Clases inválidas 

Nombres Conjunto finito de valores (entre 5 a 

30 caracteres) solo letras 

1. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayúsculas 

2. Entre 5 a 50 caracteres de letras minúsculas 

3. Entre 5 a 30 caracteres de combinación entre letras 

mayúsculas y minúsculas 

4. Menos de 5 caracteres 

5. Mas de 30 caracteres 

Apellidos Conjunto finito de valores (entre 5 a 

50 caracteres) solo letras 

6. Entre 5 a 50 caracteres de letras mayúsculas. 

7. Entre 5 a 50 caracteres de letras minúsculas. 

8. Entre 5 a 50 caracteres de combinación entre letras 

mayúsculas y minúsculas 

9. Menos de 5 caracteres 

10. Mas de 50 caracteres 

Tipo Documento Opciones establecidas 

 

11. “DNI” 

12. “RUC” 

13. No elija ninguna de las opciones 

N° Documento Conjunto finito de valores (de 8 a 

20 caracteres) de números 

14. Valores de 8 caracteres de solo números 

15. Valores de 11 caracteres de solo números 

16. Menos de 8 caracteres 

17. Mas de 20 caracteres. 

Fecha Nacimiento Opciones a elegir 18. Valores de formato date 19. No elija ninguna de las opciones 

sexo Opciones a elegir  20. “FEMENINO” 

21. “MASCULINO”  

22. No elija ninguna de las opciones 

Departamento Conjunto finito de valores (de 5 a 

30 caracteres) de letras 

23. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayúsculas. 

24. Entre 5 a 30 caracteres de letras minúsculas. 

25. Entre 5 a 30 caracteres de combinación entre letras 

mayúsculas. Minúsculas y letras 

26. Menos de 5 caracteres 

27. Mas de 30 caracteres 

Distrito Conjunto finito de valores (de 5 a 

30 caracteres) de letras 

28. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayúsculas. 

29. Entre 5 a 30 caracteres de letras minúsculas. 

30. Entre 5 a 30 caracteres de combinación entre letras 

mayúsculas. Minúsculas y letras 

31. Menos de 5 caracteres 

32. Mas de 30 caracteres 

Provincia Conjunto finito de valores (de 5 a 

30 caracteres) de letras 

33. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayúsculas. 

34. Entre 5 a 30 caracteres de letras minúsculas. 

35. Entre 5 a 30 caracteres de combinación entre letras 

mayúsculas. Minúsculas y letras 

36. Menos de 5 caracteres 

37. Mas de 30 caracteres 

Teléfono Conjunto finito de valores (de 6 a 

10 caracteres) de números 

38. Ingresa caracteres de números 39. Ingresa caracteres de letras 
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Casos de prueba para cubrir tantas clases de equivalencia validas como sea posible 

(1,2,3,6,7,8,11,12,14,15,18,20,21,23,24,25,28,29,30,33,34,35,38) 

 

Tabla XIII. 

 Casos de prueba de clases validas de Registro de Cliente 
Fuente: Elaboración Propia 

Nombres Apellidos Tipo 

Documento 

Numero 

Documento 

Fecha 

Nacimiento 

Sexo  Departamento Distrito Provincia Teléfono Clases válidas cubiertas 

Sebastián Huamán vilca DNI 12456793 23/10/1983 Masculino Lambayeque Chiclayo Chiclayo 901672568 1,2,3,6,7,8,11,12,14,15,18,20,21,23,24,25,28,29,30,

33,34,35,38 

AGRICOLA  CERRO PRIETO RUC 10193316832 00/00/00 Masculino Lambayeque Chiclayo Chiclayo 901092568 1,2,3,6,7,8,11,12,14,15,18,20,21,23,24,25,28,29,30,

33,34,35,38 

Orlando Chavarri Terán DNI 19856222 14/10/1971 Masculino LAMBAYEQUE CHICLAYO CHICLAYO 901092545 1,2,3,6,7,8,11,12,14,15,18,20,21,23,24,25,28,29,30,

33,34,35,38 

Mariela Sánchez Esquén DNI 13456789 12/11/1982 Femenino Lambayeque Chiclayo Chiclayo 901092512 1,2,3,6,7,8,11,12,14,15,18,20,21,23,24,25,28,29,30,

33,34,35,38 
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Casos de prueba para cubrir una y solo una clase de equivalencia inválida cada vez (4,5,9,10,13,16,17,19,22,26,27,31,32,36,37,39) 

Tabla XIV.  

Casos de prueba de clases invalidas de Registro de Cliente 
Fuente: Elaboración Propia 

Nombres Apellidos Tipo 

Documento 

Numero 

Documento 

Fecha Nacimiento Sexo  Departamento Distrito Provincia Teléfono Clases inválidas cubiertas 

Luli San  1245679 23/10  Lamb Chic Chic nueve 4,5,9,10,13,16,17,19,22,26,27,31,32,36,37,39 

Agri  Cerro Prieto RUC 1019331683765

432 

 Masculino Lamb Chic Chicl hola 4,5,9,10,13,16,17,19,22,26,27,31,32,36,37,39 

Orl Chav DNI 1985622 14/10/1971  Lam Chi Chi seis 4,5,9,10,13,16,17,19,22,26,27,31,32,36,37,39 

Richardww

wwwwww

wwwwww

wwwwww

wwwww 

Sánc  134567 12/11  Lam Chic Chic cuatro 4,5,9,10,13,16,17,19,22,26,27,31,32,36,37,39 

  

Resultados: 

  

De acuerdo con los casos de pruebas que se han planteado se realizó la inserción de los datos de prueba obteniendo así el resultado valido que se 

esperaba del sistema, por lo que el registro de cliente está completamente validado.
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- Registro de Venta: 

Tabla XV.  

Prueba de Registro de Venta 
Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Datos de entradas: 

• Tipo Documento: Debe contener opciones a elegir 

• Serie: Debe contener 4 caracteres  

• Correlativo: Debe contener 8 caracteres de solo números 

• Cliente: Debe contener entre 5 a 40 caracteres de solo letras 

• Fecha emisión: Debe contener formato date 

• Forma pago: Debe contener opciones a elegir 

 

 

 

 

Numero de prueba 03 

Título del caso de prueba  Registro de venta 

Resumen de la prueba El objetivo de la prueba es verificar que el registro de la venta sea 

correcto y para ello, se realizaran los pasos oportunos por medio de la 

técnica de partición de equivalencia para verificar que los datos 

ingresados sean válidos para que el sistema proceda a registrar. 

Precondiciones   Iniciar sesión con permisos de Administrador. 

Pasos Resultados  

1. Iniciar sesión como administrador 

2. Ir al menú Ventas-Ventas 

3. Registrar la venta 

Registrar la venta correctamente validando los datos de entrada. 
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Identificación y etiquetado de las clases de equivalencia  

Tabla XVI.  

Clases Equivalentes de Registro de Venta 

Fuente: Elaboración Propia 
Parámetro de entrada Regla heurística a aplicar Clases válidas Clases inválidas 

Tipo Documento Opciones a elegir 1. “BOLETA” 

2. “FACTURA” 

3. No elige ninguna 

opción 

Serie Conjunto entre letras y 

números (4 dígitos) 

4. Ingresa caracteres mayúsculos 

5. Ingresa caracteres minúsculos  

6. Ingresa símbolos  

Correlativo Conjunto finito de 8 caracteres 

de números 

7. 8 caracteres numéricos exactos  8. Menos de 8 caracteres 

numéricos 

9. Mas de 8 caracteres 

numéricos  

Cliente Conjunto finito de valores de 

letras 

10. Ingresa caracteres mayúsculos 

11. Ingresa caracteres minúsculos 

12. Entre 5 a 40 caracteres de 

combinación entre letras 

mayúsculas. Minúsculas y letras 

13. Vacío 

14. Menos de 5 caracteres 

15. Mas de 40 caracteres  

Fecha emisión Valores de formato date 16. Caracteres en forma date 17. No elige ninguna 

opción 

Forma pago Opciones a elegir 18. “CONTADO” 

19. “CRÉDITO” 

20. No elige ninguna 

opción 
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Casos de prueba para cubrir tantas clases de equivalencia validas como sea posible (1,2,4,5,7,10,11,12,16,18,19) 

Tabla XVII. 

 Casos de prueba de clases validas de Registro de Venta 
Fuente: Elaboración Propia 

Tipo Documento Serie Correlativo Cliente Fecha emisión Forma Pago Clases válidas cubiertas 

Factura F001 00000009 El Comercio S.A.C 03/11/2021 CONTADO 1,2,4,5,7,10,11,12,16,18,19 

FACTURA F001 00000008 AVICOLA S.A.C 03/11/2021 CONTADO 1,2,4,5,7,10,11,12,16,18,19 

BOLETA B001 00000007 agroindustrias s.a.c 03/11/2021 CONTADO 1,2,4,5,7,10,11,12,16,18,19 

 

Casos de prueba para cubrir una y solo una clase de equivalencia inválida cada vez (3,6,8,9,13,14,15,17,20) 

Tabla XVIII.  

Casos de prueba de clases invalidas de Registro de Venta 
Fuente: Elaboración Propia 

Tipo Documento Serie Correlativo Cliente Fecha emisión Forma Pago Clases inválidas cubiertas 

BOLETA B-001 00009 Com 03/11 CONTADO 3,6,8,9,13,14,15,17,20 

 F001 000008000  03/11/2021 CONTADO 3,6,8,9,13,14,15,17,20 

BOLETA B_001 0000000  03/11/2021  3,6,8,9,13,14,15,17,20 

  

Resultados: 

  

De acuerdo con los casos de pruebas que se han planteado se realizó la inserción de los datos de prueba obteniendo así el resultado valido que se 

esperaba del sistema, por lo que el registro de la venta está completamente validado.
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Pruebas de Caja Blanca 

 

Las pruebas de caja blanca se basan en la estructura interna del 

objeto de prueba, a veces definida como prueba de “caja de 

cristal” o “caja transparente”. Las técnicas de prueba de caja 

blanca se pueden utilizar en todos los niveles de prueba, como por 

ejemplo se centran en los detalles procedimentales del software 

en cuanto a la revisión del código fuente [41]. 

 

 

 

 

 

A continuación, se harán pruebas de caja blanca mediante la 

técnica del camino básico que fue propuesta por McCabe y que 

consiste en derivar casos de prueba a partir de un conjunto dado 

de caminos independientes por los que circula el flujo del 

programa. Un camino independiente es el que introduce por lo 

menos una nueva secuencia (arista en el grafo de flujo) que no 

estaba considerada en el conjunto de caminos independientes va 

calculados. 

Para esta prueba se requiere: 

• Poder representar la ejecución mediante grafos de flujos. 

• Se calcula la complejidad ciclomática  

• Dado en grafo de flujo se pueden generar casos de prueba 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 18. Prueba de caja blanca [39] 
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Inicio de sesión: 

 

Tabla XIX.  

Prueba de Inicio de Sesión 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

CODIGO FUENTE 

 

<?php 

class Login_Model extends Model{ 

    public function __construct(){ 

        parent::__construct(); 

    } 

    public function verificar($user,$pass){ 

 

        $mensajeOK = false; 

        $sth       = $this->db->prepare("SELECT 

U.IDUSUARIO,U.IDPERSONAL,C.NOMBRE AS 

CARGO,U.USUARIO,U.CLAVE,CONCAT(P.NOMBRES,' ',P.APELLIDOS)AS 

NOMBRES,P.IDCARGO, P.EMAIL,U.IDSUCURSAL,U.IDROL FROM USUARIO 

U INNER JOIN PERSONAL P ON U.IDPERSONAL=P.IDPERSONAL INNER JOIN 

CARGO C ON P.IDCARGO=C.IDCARGO WHERE U.USUARIO=:user AND 

U.ESTADO = 1"); 

        $sth->execute(array( 

            ":user" => $user 

        )); 

 

Numero de prueba 04 

Título del caso de prueba  Verificar el inicio de sesión. 

Resumen de la prueba El objetivo de la prueba es comprobar que el inicio de sesión sea correcto y 

para ello, se realizaran los pasos oportunos por medio de la técnica del 

camino básico para verificar que los datos ingresados sean válidos para que 

el usuario pueda ingresar al sistema. 

Precondiciones    

Pasos Resultados  

1. Loguin Permitir al usuario ingresar al sistema por medio de la verificación de 

usuario y contraseña 

1 
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        $data  = $sth->fetch(PDO::FETCH_ASSOC); 

        $count = $sth->rowCount(); 

 

        $sth->closeCursor(); 

 

        $sth2 = $this->db->prepare("SELECT * FROM EMPRESA"); 

         

        $sth2->execute(); 

        $data2 = $sth2->fetch(PDO::FETCH_ASSOC); 

 

        if($count > 0){ 

 

             if (md5($pass)== $data['CLAVE']){ 

 

                Session::init(); 

                Session::set("loggedIn",true); 

                Session::set("IDUSUARIO",$data["IDUSUARIO"]); 

                Session::set("CODIGOPERSONAL",$data["IDPERSONAL"]); 

                Session::set("CARGO",$data["CARGO"]); 

                Session::set("CODROL",$data["IDROL"]); 

                Session::set("USUARIO",$data["NOMBRES"]); 

                Session::set("EMAIL",$data["EMAIL"]); 

                Session::set("IDSUCURSAL",$data["IDSUCURSAL"]); 

                Session::set("RAZONSOCIAL",$data2["RAZONSOCIAL"]); 

                Session::set("RUC",$data2["RUC"]); 

 

                $valores = array(); 

                $sqla="CALL OPCIONES_SELECCIONADAS($data[IDROL])"; 

                foreach ($this->db->query($sqla) as $rows){ 

 

                    array_push($valores, $rows['IDOPMOD']);  

                } 

 

2 

4 

2 

4 
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                in_array(1, $valores)  ? $_SESSION["VENTA"]      = 1 : 

$_SESSION["VENTA"]   = 0;         

                in_array(2, $valores)  ? $_SESSION["COMPRA"]      = 1 : 

$_SESSION["COMPRA"]    = 0; 

                in_array(3, $valores)  ? $_SESSION["CREDITO"]       = 1 : 

$_SESSION["CREDITO"]  = 0; 

                in_array(4, $valores)  ? $_SESSION["ALMACEN"]       = 1 : 

$_SESSION["ALMACEN"]       = 0; 

                in_array(5, $valores)  ? $_SESSION["MOVIMIENTOS"]     = 1 : 

$_SESSION["MOVIMIENTOS"]  = 0; 

                in_array(6, $valores) ? $_SESSION["PERSONAL"]           = 1 : 

$_SESSION["PERSONAL"]   = 0; 

                in_array(7, $valores)  ? $_SESSION["CONFIGURACION"]         = 1 : 

$_SESSION["CONFIGURACION"]    = 0; 

                in_array(8, $valores)  ? $_SESSION["REPORTES PREDICTIVO"]  = 1 : 

$_SESSION["REPORTES PREDICTIVO"]       = 0;  

                

                in_array(9, $valores)  ? $_SESSION["SEGURIDAD"]    = 1 : 

$_SESSION["SEGURIDAD"]  = 0; 

                in_array(10, $valores)  ? $_SESSION["CLIENTE"]  = 1 : 

$_SESSION["CLIENTE"]        = 0; 

 

                in_array(11, $valores) ? $_SESSION["VENTAS"]  = 1 : 

$_SESSION["VENTAS"]  = 0; 

                in_array(12, $valores) ? $_SESSION["REBOTE"]   = 1 : 

$_SESSION["REBOTE"]   = 0; 

                in_array(13, $valores) ? $_SESSION["PROVEEDOR"]    = 1 : 

$_SESSION["PROVEEDOR"]         = 0;     

                in_array(14, $valores) ? $_SESSION["COMPRAS"]     = 1 : 

$_SESSION["COMPRAS"]      = 0;   

                in_array(15, $valores) ? $_SESSION["ORDEN COMPRA"] = 1 : 

$_SESSION["ORDEN COMPRA"]   = 0; 

                in_array(16, $valores) ? $_SESSION["POR PAGAR"]      = 1 : 

$_SESSION["POR PAGAR"]       = 0;         

2 

4 
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                in_array(17, $valores) ? $_SESSION["POR COBRAR"]        = 1 : 

$_SESSION["POR COBRAR"]   = 0;         

                in_array(18, $valores) ? $_SESSION["MOVIMIENTO"]        = 1 : 

$_SESSION["MOVIMIENTO"]   = 0;                                     

                in_array(19, $valores) ? $_SESSION["STOCK PRODUCTO"]   = 1 : 

$_SESSION["STOCK PRODUCTO"]  = 0; 

                in_array(20, $valores) ? $_SESSION["ORDEN ENTREGA"]  = 1 : 

$_SESSION["ORDEN ENTREGA"]        = 0;                

                in_array(21, $valores) ? $_SESSION["FLOTA"]      = 1 : 

$_SESSION["FLOTA"]  = 0; 

                in_array(22, $valores) ? $_SESSION["INGRESO"]     = 1 : 

$_SESSION["INGRESO"]  = 0; 

                in_array(23, $valores) ? $_SESSION["EGRESO"]        = 1 : 

$_SESSION["EGRESO"]        = 0; 

                in_array(24, $valores) ? $_SESSION["CARGOS"]      = 1 : 

$_SESSION["CARGOS"]        = 0;              

                in_array(25, $valores) ? $_SESSION["EMPLEADO"]          = 1 : 

$_SESSION["EMPLEADO"]        = 0; 

                in_array(26, $valores) ? $_SESSION["SUCURSAL"]   = 1 : 

$_SESSION["SUCURSAL"]   = 0; 

 

                in_array(26, $valores) ? $_SESSION["ALMACENES"]   = 1 : 

$_SESSION["ALMACENES"]        = 0; 

                in_array(27, $valores) ? $_SESSION["CATEGORIAS"]  = 1 : 

$_SESSION["CATEGORIAS"]        = 0; 

                in_array(28, $valores) ? $_SESSION["MARCAS"]        = 1 : 

$_SESSION["MARCAS"]        = 0; 

                in_array(30, $valores) ? $_SESSION["UNIDADES"]       = 1 : 

$_SESSION["UNIDADES"]        = 0; 

                in_array(31, $valores) ? $_SESSION["PRODUCTO"]     = 1 : 

$_SESSION["PRODUCTO"]        = 0; 

                in_array(32, $valores) ? $_SESSION["EMPRESA"]   = 1 : 

$_SESSION["EMPRESA"]        =0; 
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                in_array(33, $valores) ? $_SESSION["DOCUMENTOS"]   = 1 : 

$_SESSION["DOCUMENTOS"]     =0; 

                in_array(34, $valores) ? $_SESSION["STOCK MINIMO"]   = 1 : 

$_SESSION["STOCK MINIMO"]     =0; 

                in_array(35, $valores) ? $_SESSION["PRODUCTO VENCER 1 MES"] = 1 : 

$_SESSION["PRODUCTO VENCER 1 MES"]     =0; 

                in_array(36, $valores) ? $_SESSION["PRODUCTO VENCER 2 MESES"] = 

1 : $_SESSION["PRODUCTO VENCER 2 MESES"]     =0;                 

                in_array(37, $valores) ? $_SESSION["PRODUCTO VENCER 3 MESES"] = 

1 : $_SESSION["PRODUCTO VENCER 3 MESES"]     =0; 

 

                in_array(38, $valores) ? $_SESSION["ACCESO"]   = 1 : 

$_SESSION["ACCESO"]     =0; 

                in_array(39, $valores) ? $_SESSION["USUARIOS"]   = 1 : 

$_SESSION["USUARIOS"]     =0; 

                in_array(40, $valores) ? $_SESSION["REPORTE ESTADISTICO"]   = 1 : 

$_SESSION["REPORTE ESTADISTICO"]     =0; 

                in_array(41, $valores) ? $_SESSION["REPORTE PROYECCION"]   = 1 : 

$_SESSION["REPORTE PROYECCION"]     =0; 

                in_array(42, $valores) ? $_SESSION["PRODUCTO MAS VENDIDO"]   = 1 

: $_SESSION["PRODUCTO MAS VENDIDO"]     =0; 

                in_array(43, $valores) ? $_SESSION["PRODUCTO MAS COMPRADO"]   = 

1 : $_SESSION["PRODUCTO MAS COMPRADO"]     =0; 

                in_array(44, $valores) ? $_SESSION["EGRESO INGRESO"]   = 1 : 

$_SESSION["EGRESO INGRESO"]     =0; 

                in_array(45, $valores) ? $_SESSION["REPORTE VENTAS"]   = 1 : 

$_SESSION["REPORTE VENTAS"]     =0; 

                in_array(46, $valores) ? $_SESSION["REPORTE COMPRAS"]   = 1 : 

$_SESSION["REPORTE COMPRAS"]     =0; 

                in_array(47, $valores) ? $_SESSION["VENTA PRODUCTO 12 MESES"]= 1 

: $_SESSION["VENTA PRODUCTO 12 MESES"]     =0; 

                in_array(48, $valores) ? $_SESSION["VENTA PRODUCTO ANIOS"]   = 1 : 

$_SESSION["VENTA PRODUCTO ANIOS"]     =0; 
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                in_array(49, $valores) ? $_SESSION["ROL"]   = 1 : 

$_SESSION["ROL"]     =0;   

                in_array(50, $valores) ? $_SESSION["REPORTES"]   = 1 : 

$_SESSION["REPORTES"]     =0; 

                in_array(51, $valores) ? $_SESSION["PROYECCION GENERAL"]= 1 : 

$_SESSION["PROYECCION GENERAL"] =0;                

 

                $mensajeError = URL."index"; 

                $mensajeOK    = true; 

            }else{ 

            $mensajeError = "Contraseña Incorrecta"; 

            } 

        }else{ 

            $mensajeError = "Usuario Incorrecto"; 

        } 

        $salidaJson = array('respuesta' => $mensajeOK, 'mensaje' => $mensajeError); 

        return $salidaJson;      

    }    

 

    public function Verificar_Email_User($data){ 

 

        $sql = "CALL SP_VERIFICAR_EMAIL('$data[email]')"; 

        $sth = $this->db->prepare($sql); 

        $sth->execute(); 

        $sth->fetch(); 

        $cant = $sth->rowCount(); 

 

        return $cant; 

    } 

 

    public function Verificar_Id($data){ 

 

        $sql = "CALL SP_VERIFICAR_ID('$data[email]',@ID)"; 

        $sth = $this->db->prepare($sql); 

3 

5 

6 

7 



195 

 

 

 

        $sth->execute(); 

         

        $ms      = $this->db->query("SELECT @ID AS mensaje")-

>fetch(PDO::FETCH_ASSOC); 

        $mensaje = sprintf($ms["mensaje"]);  

 

        return $mensaje; 

    } 

 

    public function Update_Password($data){ 

         

        $sql = "CALL SP_UPDATE_PASSWORD(?,?,@MENSAJE)"; 

        $stm = $this->db->prepare($sql); 

 

        $stm->bindParam(1,$data['id'],PDO::PARAM_INT); 

        $stm->bindParam(2,$data['nuewpass'],PDO::PARAM_STR,100); 

         

        $stm->execute(); 

        $stm->closeCursor(); 

 

        $ms      = $this->db->query("SELECT @MENSAJE AS mensaje")-

>fetch(PDO::FETCH_ASSOC); 

        $mensaje = sprintf($ms["mensaje"]);  

         

        return $mensaje; 

    }    

} 

 

 

 

 

 

 

 

8 
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✓ Grafo de flujo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CASOS DE PRUEBA 

Tabla XX.   

Caso de Prueba de Inicio de Sesión 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Numero Camino independiente Resultado esperado 

1 I, 1, 2,4,6,7,8, F “Bienvenido” 

2 I, 1, 2, 4,5, F “Usuario o contraseña incorrecto” 

3 I, 1, 2, 5, F 

 

“Usuario o contraseña incorrecto” 

4 I, 1, 3, F 

 

“Usuario o contraseña incorrecto” 

 

 

 

 

V(G)= Aristas – Nodos + 2 

V(G) = 12 – 10 + 2 

V(G) = 4 

habrá como Máximo 4 caminos 

independientes: 

1. I, 1,2,4,6,7,8, F 

2. I,1,2,4,5, F 

3. I,1,2,5, F 

4. I,1,3, F 
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Registro de Cliente: 

Tabla XXI.  

Prueba de Registro de cliente 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

CODIGO FUENTE 

public function Registrar_Cliente($data){ 

        try {      

            $sth = $this->db->prepare("call 

SP_REGISTRAR_CLIENTE(?,?,?,?,?,?,?,?,?,?,@MENSAJE)"); 

            $sth->bindParam(1,$data['nombres'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(2,$data['apellidos'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(3,$data['tipodoc'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(4,$data['nrodoc'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(5,$data['fecha_naci'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(6,$data['sexo'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(7,$data['direccion'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(8,$data['ubigeo'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(9,$data['telefono1'],PDO::PARAM_STR);    

            $sth->bindParam(10,$data['telefono2'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->execute(); 

            $sth->closeCursor(); 

            $mensaje = $this->db->query("SELECT @MENSAJE AS mensaje")-

>fetch(PDO::FETCH_ASSOC); 

            $result = sprintf($mensaje['mensaje']); 

Numero de prueba 05 

Título del caso de prueba  Registrar Cliente. 

Resumen de la prueba El objetivo de la prueba es que el registro del cliente sea correcto y para 

ello, se realizaran los pasos oportunos por medio de la técnica del camino 

básico para verificar que los datos ingresados sean válidos para que cliente 

este registrado adecuadamente al sistema. 

Precondiciones    

Pasos Resultados  

1. Loguin 

2. Creación de clientes 

Permitir al usuario ingresar al sistema por medio de la verificación de 

usuario y contraseña. Ir al módulo de clientes y darle en el botón añadir 

cliente completando todos los datos necesarios. 

1 

2 

 

2 

 

4

3 
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            return $result;      

         } catch (Exception $e) { 

            $result = "ERROR DEL SISTEMA ".$e->getMessage(); 

            return $result; 

        } 

    } 

 

 

✓ Grafo de flujo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

CASOS DE PRUEBA 

Tabla XXII.  
 Caso de Prueba de Registro de Cliente 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Numero Camino independiente Resultado esperado 

1 I, 1, 2,4, F “Cliente registrado” 

2 I, 1, 3, F “Error al crear clientes” 

 

 

 

 

 

 

 

3

3 

V(G)= Aristas – Nodos + 2 

V(G) = 6 – 6 + 2 

V(G) = 2 

habrá como Máximo 2 caminos 

independientes: 

1. I, 1, 2, 4, F 

2. I, 1, 3, F 
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Registro de Venta: 

Tabla XXIII.  

Prueba de Registro de venta 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

||

Numero de prueba 06 

Título del caso de prueba  Registrar Venta. 

Resumen de la prueba El objetivo de la prueba es que el registro de la venta sea correcto y para 

ello, se realizaran los pasos oportunos por medio de la técnica del camino 

básico para verificar que los datos ingresados sean válidos para que la venta 

este registrado adecuadamente al sistema. 

Precondiciones    

Pasos Resultados  

1. Loguin 

2. Creación de clientes 

3. Registro de movimientos 

Permitir al usuario ingresar al sistema por medio de la verificación de 

usuario y contraseña. Ir al módulo de ventas y darle en el botón añadir venta 

completando todos los datos necesarios. 
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    public function Registrar_Venta($data,$Detalles){ 

        $respponse = new stdClass(); 

        @$response->save = false; 

        try { 

            $this->db->beginTransaction();       

            $sth = $this->db->prepare("call 

SP_REGISTRAR_VENTA(?,?,?,?,?,?,?,?,?,?,?,?,?,@ID,@MENSAJE)"); 

            $sth->bindParam(1,$data['idcliente'],PDO::PARAM_INT); 

            $sth->bindParam(2,$data['tipodoc'],PDO::PARAM_INT); 

            $sth->bindParam(3,$data['idsucursal'],PDO::PARAM_INT); 

            $sth->bindParam(4,$data['fecha'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(5,$data['formapago'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(6,$data['fechareg'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(7,$data['idusuario'],PDO::PARAM_INT); 

            $sth->bindParam(8,$data['neto'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(9,$data['descuentos'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(10,$data['inafecto'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(11,$data['gravado'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(12,$data['igv'],PDO::PARAM_STR); 

            $sth->bindParam(13,$data['total'],PDO::PARAM_STR); 

 

            $flag  = $sth->execute(); 

            if(!$flag){ 

                throw new Exception("Error Al Insertar Venta", 1); 

            } 

            $sth->closeCursor(); 

            $ms = $this->db->query("SELECT @ID AS codigo,@MENSAJE AS 

mensaje")->fetch(PDO::FETCH_ASSOC); 

            $Mensaje  = sprintf($ms["mensaje"]); 

            $Id = sprintf($ms["codigo"]); 

            $num_element =0; 

            while ($num_element <count($Detalles[0])){    

                $stm = $this->db->prepare("INSERT INTO 

DETALLE_VENTA(IDVENTA,IDNOMBREPRODUCTO,CANTIDAD,PRECIO,DE

1 

2 

3 

5 

6 

7 

8 
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SCUENTO,SUBTOTAL)VALUES(".$Id.",".$Detalles[0][$num_element].",".$Detalles

[1][$num_element].",'".$Detalles[2][$num_element]."','".$Detalles[3][$num_element]."'

,'".$Detalles[4][$num_element]."')");     

                $flag = $stm->execute();                

                if(!$flag){ 

                    throw new Exception("Error Al Insertar Detalles", 1); 

                }           

                $num_element= $num_element+1;    

                $stm  = null; 

            }  

            $this->db->commit(); 

            $response->save = true; 

            $response->message = $Mensaje; 

             

            $sth = null;             

            $this->db = null; 

            return $response;              

        } catch (Exception $e) {             

            $this->db->rollBack(); 

            $response->message = $e->getMessage(); 

           return $response;            

        } 

    } 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4 

9 

10 
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✓ Grafo de flujo 

 

 

CASOS DE PRUEBA 

Tabla XXIV.   

Caso de Prueba de Registro de Venta 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Numero Camino independiente Resultado esperado 

1 I, 1, 2, 3, 5, 7, 10, F 

 

“Venta registrada” 

2 I, 1, 2, 4, F “Error al registrar venta” 

3 I, 1, 2, 3, 6, 8, 9, F  “Error al insertar detalles de venta” 

 

  

V(G)= Aristas – Nodos + 2 

V(G) = 13 – 12 + 2 

V(G) = 3 

habrá como Máximo 2 caminos 

independientes: 

1. I, 1, 2, 3, 5, 7, 10, F 

2. I, 1, 2, 4, F 

3. I, 1, 2, 3, 6, 8, 9, F  
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1.8. En base a los objetivos de la investigación 

1.8.1. Identificar los factores que generan el mal comportamiento y 

desempeño de los procesos de almacén y ventas. 

En la presente tesis se identificaron los siguientes factores que 

generaron el mal comportamiento y desempeño de los procesos de 

almacén y ventas. Son las siguientes: 

✓ Almacén 

• Desorden en los almacenes. 

Al momento del ingreso de los productos, así como las 

salidas no se registran adecuadamente ni se lleva un 

seguimiento. Al analizar la situación se tomó en cuenta que 

el sistema cuente con registro de los movimientos de los 

almacenes, el stock de los productos para no afectar las 

ventas, la orden de entrega y por último el registro de las 

flotas que cuenta la empresa y que están en constante 

comunicación con el almacén. 

 

 

 

• Excesiva confianza del administrador hacia los 

trabajadores. 

Esto se evidencia en la página 57, en la figura “Diagrama de 

actividades del Negocio Aprueba entrada de mercadería”, 

donde el administrador aprueba la entrada de la mercadería 

sin verificar las cantidades que ingresan a almacén, 

generando desorden y pérdidas económicas. 

Figura 19. Almacén-Movimiento 
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• Productos con fecha de caducidad vencidos. 

En la entrevista que se le realizó al ingeniero agrónomo que 

se manifiesta en el Anexo 02 en la página 225, manifiesta que 

entre los principales problemas es la perdida de productos 

por su fecha de caducidad sumándose a este la falta de 

monitoreo en el stock mínimo de los productos para su 

reorden. 

De igual manera para llevar el control del stock de productos 

se creó la siguiente interfaz de stock de productos que se 

encuentra en la figura 20. 

Para la fecha de vencimiento se creó la interfaz de reportes 

de los productos a vencer en la figura 21. 

 

 

 

 

Figura 20. Stock de productos 

Figura 21. Productos a vencer en 1 mes 
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• No tienen un control de los productos en almacén que 

proviene de las compras 

 

Anteriormente el control de estos productos era tomado 

físicamente, estando expuestos a extravíos o confusiones. 

Sin embargo, para solucionar este problema se creó una 

interfaz de Compras en la cual se detalla según los 

proveedores adjuntándose su serie y correlativo que los 

identifica, así como la fecha de emisión en que se realizó la 

compra, al igual que el total de todos los productos y el estado 

de este, si ya está completado no se puede anular, sin 

embargo, cuando sigue en pendiente aún se tiene la opción 

de editar o anular. Dichos detalles de la compra se pueden 

obtener también en formato PDF, lo cual se demuestra en la 

figura 22. 

• No tener un registro completo de manera digital de 

proveedores. 

 

Actualmente el registro de los proveedores se lleva por medio 

de Excel, en la cual no se puede interactuar en tiempo real 

con ellos, es decir no se pueden realizar pedidos ni ver cuál 

es la mejor opción en cuanto a su lista de precios.  

Sin embargo, por medio del sistema se puede comparar a los 

proveedores y tomar una mejor decisión en cuanto a su 

elección y compra de productos. Por lo cual se muestra sus 

Figura 22. Compras 
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datos completos y su estado en que se encuentra en la 

empresa, lo cual se demuestra en la figura 23. 

 

Figura 23. lista de proveedores 

 

 

✓ Ventas 

• Orden de entrega de productos sin aprobación del 

administrador. 

Los almaceneros no esperan la aprobación de salida de un 

producto del almacén, generando desequilibrios al momento 

de cerrar caja. 

Por tal motivo se tomó en cuenta que en la interfaz del 

sistema se apruebe primero la orden de entrega de los  

productos antes de dárselos al cliente. Lo cual se demuestra 

en la figura 24. 

 

 

Figura 24. Orden de entrega 
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• No tener un registro completo de manera digital de 

clientes. 

De igual manera el registro de clientes se lleva por medio de 

Excel, en la cual no se puede interactuar en tiempo real con 

ellos, es decir no se puede ver si son morosos o su preferencia 

de compras.  

Sin embargo, por medio del sistema listar a todos los clientes 

que compran continuamente en la empresa, mostrando sus 

datos principales las cuales nos sirven cuando surge alguna 

emergencia y se puede tener comunicación con el cliente. Por 

lo cual se muestra sus datos completos y su estado en que se 

encuentra en la empresa, lo cual se demuestra en la figura 25. 

  

 

• No contar con clientes con acceso a tipos de pago al 

crédito 

Actualmente la lista de clientes al crédito se tiene 

almacenados de manera física, en la cual es muy tedioso 

acceder a ellos. Por lo tanto, se consideró crear una interfaz 

en la cual se obtenga todos los datos del cliente que tienen 

permiso a estos pagos, en esta lista solo aparecerán los 

clientes no morosos incluso los que tienen opción a realizar 

las amortizaciones. Todo esto se puede verificar en la figura 

26 

Figura 25. Listado de clientes 
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• No contar con la opción de posibles rebotes dentro de la 

venta hacia los clientes. 

Para realizar un rebote en la empresa es muy tedioso por que 

se tiene que seguir toda una documentación en la cual se guía 

de un formato, generando pérdida de tiempo que puede ser 

usado para algún otro proceso. Por lo cual se creó la interfaz 

de rebote en la cual maximiza todos los procesos y prioriza 

las opciones de los rebotes, detallando los productos tanto 

entrantes como salientes. A la vez muestra el estado del 

rebote, las cantidades de los productos, el monto de este y el 

tipo la cual puede ser cambio o devolución. Si es que el 

cliente necesita el detalle de este proceso puede obtenerlo en 

formato pdf. Todo los mencionado se puede verificar en la 

figura 27. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 26. Clientes al crédito por cobrar 

Figura 27. Rebote 
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1.8.2. Evaluar métodos de inventarios que caractericen el 

comportamiento de almacén para resolver el problema. 

Se realizó una exhaustiva comparación de los métodos de 

inventarios, el cual se encuentra en la página 30 en la Tabla I. 

Métodos de inventarios. La cual se optó por usar el inventario 

disponible, puesto que nos permitirá establecer cantidades 

específicas de los artículos para que las ventas no sean afectadas. 

Este método será apoyado por el sistema web que permitirá: 

➢ Controlar los movimientos de los artículos 

 

 

➢ Verificar los stocks mínimos 

 

 

➢ Calcular los tiempos de demora en llegar los productos ante una 

orden de compra. 

Figura 29. Stock mínimo 

Figura 28. Control de movimiento de artículos 
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➢ Registrar las órdenes de compras 

  

 

➢ Registrar los artículos que ingresan a almacén 

 

 

De tal manera que éste no se quede sin stock para que así se satisfaga 

la demanda de los clientes.   

  

Figura 30. Tiempo de demora en orden de compra 

Figura 31. Orden de compra 

Figura 32. Artículos que ingresan a almacén 

Figura 30. Tiempo de demora en orden de compra 
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1.8.3. Establecer un modelo predictivo para detectar la variación 

futura en la oferta y la demanda. 

Se estableció el modelo predictivo para la detección de la variación 

futura, tanto en la oferta como en la demanda. 

En el caso de la oferta, el sistema predice cuáles son los próximos 

productos a vencer, lo que permite realizar las compras en cantidades 

adecuadas y tomar decisiones pertinentes, evitando la inversión 

innecesaria y pérdidas económicas. 

 

 

En el caso de las ventas, el sistema predice las futuras ventas, según 

meses y años, permitiendo visualizarlos según artículo, como se 

observa en la siguiente figura: 

Figura 33. Reporte con predicciones 

Figura 34. Valorizaciones con proyecciones mensuales 
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También, el sistema proyecta cuánto se puede invertir para el año 

siguiente, para que de esta manera la empresa pueda asegurar los 

productos a tener en stock. 

 

 

Además, se muestra en la interfaz las valoraciones de la proyección 

de manera anual, y por medio de un gráfico se puedan definir qué 

compras deben realizarse, así como visualizar si su lista de precio es 

el adecuado para la generación de la demanda. 

 

 

 

Figura 35. Proyecciones futuras 

Figura 36. Proyección de manera anual 
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1.8.4. Desarrollar una aplicación personalizada que establezca los 

factores condicionantes que determine la oferta y la demanda. 

Se ha cumplido con el desarrollo de la aplicación personalizada, que 

consiste en un sistema web que apoyará en la mejora del proceso de 

almacén y ventas aplicando el método de revisión continua, en la 

empresa de Agroindustrias Saravia de Chepén, consiguiendo que los 

procesos se puedan agilizar, los tiempos involucrados en estos 

procesos se acorten en un porcentaje significativo (80%) y la 

información que se necesita (consultas de los detalles de los 

artículos, compras, ventas, etc.) esté disponible en cualquier 

momento y sea confiable. 

Este sistema permite llevar a cabo un mejor control en las compras 

para que el reabastecimiento del almacén sea preciso, lanzando las 

alertas correspondientes para que en un momento adecuado y de 

acuerdo a las necesidades de la empresa, pueda realizarse las órdenes 

de compra respectivas para que el almacén sea reabastecido.  

 

Con ello, se logrará ofertar los artículos que los clientes necesitan, 

realizar un seguimiento ordenado de los movimientos de cada 

artículo para que estos estén disponibles para la venta, de esta 

manera brindar un buen servicio al cliente. 

Figura 37. Aplicación personalizada-Stock mínimo de productos 
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1.8.5. Validar el producto acreditable considerando como previa 

evaluación la característica de adecuación funcional de la 

Norma ISO/IEC 25010. 

Ante el desarrollo del sistema se validó el producto acreditable, 

teniendo en cuenta la característica de adecuación funcional; para 

ello se tuvo que darles los accesos correspondientes a los usuarios 

para que puedan interactuar con el sistema propuesto (Gerente 

general, secretaria, contadora, almaceneros y vendedores) entre los 

meses de enero y febrero de 2022. 

Luego de las pruebas necesarias, se realizó una encuesta a los 

usuarios del sistema de la sede central, obteniendo los siguientes 

resultados: 

➢ Completitud funcional.  

El 100% de los usuarios sostuvo que el sistema web cumple con 

apoyar satisfactoriamente con todas las tareas que realiza 

diariamente. 

 

Figura 39. Pegunta 1-Completitud funcional 

Figura 38. Interfaz Movimiento 
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El 100% de los usuarios sostuvo que el sistema web cumple con 

los objetivos especificados inicialmente en la lista de requisitos 

establecidos. 

Figura 40. Pregunta 2-Completitud funcional 

➢ Corrección funcional.  

El 100% de los usuarios sostuvo que el sistema web ofrece 

consultas y reportes específicos de acuerdo a sus necesidades de 

la empresa. 

Figura 41. Pregunta 3-Correción funcional 

El 100% de los usuarios sostuvo que el sistema web ofrece la 

información esperada con el nivel de precisión requerido en las 

consultas y reportes. 

Figura 42. Pregunta 4-Correción funcional 
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➢ Pertinencia funcional.  

El 100% de los usuarios sostuvo que el sistema web proporciona 

un conjunto adecuado de herramientas para que las funciones y 

tareas realizadas sean satisfactorias en la empresa. 

 

Figura 43. Pregunta 5-Pertinencia funcional 

El 100% de los usuarios reconocen que el sistema web se ha 

desarrollado completamente según sus necesidades. 

Figura 44. Pregunta 6-Pertinencia funcional 

Los usuarios sostuvieron que están satisfechos con las funciones que 

le provee el sistema web para sus tareas diarias. 

 

Figura 45. Pregunta 7-Pertinencia funcional 
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1.9. Impactos esperados 

1.9.1. Impactos económicos 

Al realizar este sistema se disminuirán los gastos destinados para los 

formatos de inventarios físicos, así como la facturación de las 

compras y ventas; por lo cual podrán ser reinvertidos en mejoras que 

sean necesarios para beneficio de la empresa.  

1.9.2. Impactos sociales 

Al obtener un análisis adecuado de los inventarios, movimientos y 

reportes en un menor tiempo, aumentará la satisfacción y 

fidelización del cliente, ya que previniendo los contratiempos de 

entrega se entregarán los artículos a tiempo. 

1.9.3. Impactos en tecnología  

La implementación de este sistema web logrará que la empresa se 

alinee a las nuevas tecnologías existentes, de tal manera que éstos le 

permitirán realizar el estudio profundo y en tiempo real de cada 

movimiento en el ámbito comercial en un corto tiempo y de manera 

eficaz. 

1.9.4. Impactos ambientales 

Esta investigación cuenta con un impacto ambiental positivo, ya que 

las tecnologías utilizadas en este sistema lograrán una disminución 

significativa de consumo de papel y de materiales físicos, 

permitiendo disminuir la contaminación ambiental. 

1.9.5. Impactos en la formación de cadenas productivas 

Este sistema web no solamente servirá de apoyo para esta entidad, 

sino también para las demás que pertenecen a este rubro comercial 

(fertilizantes e insecticidas) que lo requieren, logrando que sus 

procesos se mejoren y generen el valor agregado esperado. 

 

 

II. DISCUSIÓN DE RESULTADOS 

Durante el estudio de este trabajo se llegó a determinar que, para mejorar el 

proceso de almacén y ventas, intervienen distintos factores que se tienen en cuenta 

para evitar el mal comportamiento y desempeño de cada proceso, por tales 

motivos se identifica cuáles son estos incidentes que retrasan la labor en las 
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distintas áreas de la entidad, esto como inicio para poder plantear la 

personalización del sistema web incluyendo cada factor condicionante 

determinando la oferta y demanda. 

Para realizar los procesos de almacén y ventas se emplea un modelo de inventario 

y así poder acelerar cada proceso; sin embargo, en la empresa no se usaba ninguno, 

ya que todas las operaciones eran realizadas de maneras monótonas, generando de 

esta manera confusiones en el área de almacén y ventas. Para contrarrestar este 

problema se recurría a tiempo extra incrementando la duración de cada tarea 

planificada para el día,  

Se llegó a evaluar y establecer un método de inventario, siendo este el inventario 

disponible, usándose en cada operación que se quiera realizar en tiempo real y 

evitar demoras o contratiempos en las tomas de decisiones en las ventas, almacén 

y generación de reportes, esto se sostiene en la afirmación de [15] en el que 

menciona que su método de costo promedio aplicado a los inventarios 

disminuyeron en un 98% el tiempo de sus procesos comerciales y afectando en un 

100% de manera positiva en el proceso de las ventas y reduciendo el tiempo en la 

toma de decisiones. 

Entre los reportes se decidió usar el modelo predictivo, sirviendo esto para 

proyectar tanto ventas como compra detectando de esta manera la variación futura 

entre la oferta y la demanda, contando con la opción de mostrar los resultados 

tanto en soles como en dólares, tal y como lo especifica [7] donde establece que 

su modelo le permite predecir las ventas alcanzando a planificar las compras de 

sus bienes. Al momento de predecir logra disminuir los gastos innecesarios en la 

compra de productos por agotamiento de stock llevando el control de los 

productos que hay en almacén. 

Por tales motivos se ha realizado el sistema web para poder llegar a comunicarse 

de manera más rápida y digital entre las distintas áreas y no de manera monótona 

y con riesgo a perdida de información o confusiones, sin descuidar la calidad de 

información que arroja; así como lo sostiene [10], en el que establece que los 

sistemas permiten manejar adecuadamente las operaciones de almacén y ventas, 

logrando la interacción con los clientes de manera efectiva y rápida.  
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III. CONCLUSIONES 

1. Durante el análisis de ambos paquetes tanto almacén y ventas se pudo 

identificar los factores que generaban el mal comportamiento y desempeño 

durante cada uno de los procesos, estos limitaban el funcionamiento de cada 

operación y provocaba pérdidas en las ganancias obtenidas, sin embargo, al 

analizar profundamente cada uno de ella se puede contrarrestar cada uno de 

las afecciones hacia la empresa y se tomó en cuenta para la creación del 

sistema web. 

2. Durante el exhaustivo estudio de los métodos de inventarios se pudo 

determinar el uso del inventario disponible la cual apoya de manera directa 

en el completo análisis según el comportamiento del almacén para poder 

resolver el problema de raíz y de esta manera evitar demoras en las decisiones 

tanto de compra como venta. 

3. Se estableció el modelo predictivo para llevar un correcto mantenimiento de 

los productos a vencer en periodos determinados, así como las valorizaciones 

de las proyecciones, tomando en cuenta el análisis tantos en soles como 

dólares, para una mejor toma de decisión a futuro en la organización logrando 

determinar a tiempo la oferta y la demanda. 

4. Se pudo desarrollar una aplicación personalizada que consistió en una 

solución de manera detallada a cada factor condicionante en la determinación 

de la oferta y la demanda. Lo cual permite la estabilidad de cada movimiento 

y llevar un control de los ingresos, así como las salidas, pudiendo maximizar 

el funcionamiento de la empresa. 

5. El producto acreditable fue validado por medio de una previa evaluación la 

adecuación funcional por parte de la norma ISO 25010, lo cual se priorizó el 

análisis de las respuestas del contador, el ingeniero agrónomo, los 

trabajadores, basándose en completitud funcional, corrección funcional y la 

pertinencia funcional. 
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IV. RECOMENDACIONES 

 

1. Se debe asignar un nuevo módulo en el sistema que registre las incidencias 

de los factores que generan el mal comportamiento y desempeño tanto de 

almacén como ventas para poder solucionar a la par los problemas y así evitar 

caídas en el sistema. 

2. Se debe usar más de un método de inventario para una mayor precisión en el 

análisis de datos cuando la empresa maximice sus ingresos y evitar 

situaciones que contrarresten la misión y visión de la empresa. 

3. Se recomienda para proyectos futuros que el sistema web sea ampliado para 

cuando se quiera trabajar con mayores sucursales, realizar una mezcla de 

predicciones para obtener mayor asertividad en los resultados de 

proyecciones. 

4. Se debe normalizar el uso de aplicaciones normalizadas para priorizar tareas 

y evitar pérdidas de tiempo en vano. 

5. Se recomienda realizar evaluaciones dependiendo de cada actualización en el 

sistema más seguido y así poder ampliar cada variable de estudio. 
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VI. Anexos 

ANEXO N° 01. CONSTANCIA DE APROBACIÒN DEL PRODUCTO 

ACREDITABLE DE LA ENTIDAD DONDE SE EJECUTÓ LA TESIS 
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ANEXO N° 02. ENTREVISTA AL INGENIERO AGRÓNOMO 

Nombre: …………………………………………………………. 

Puesto de trabajo: ………………………………………………. 

Lugar donde labora: ……………………………………………. 

1. ¿Cuáles son sus actividades que realiza en la empresa? 

 

 

 

2. ¿Cuál es el principal problema que visualiza que tiene la empresa? 

 

 

 

3. ¿Cómo ingeniero agrónomo en el área donde labora se le han presentado 

problemas que afectan mucho la empresa? (Especifique cuales) 

 

 

 

 

4. ¿Considera que las ganancias están surgiendo de manera incremental o 

todo lo contrario? 

 

 

 

 

5. ¿En dónde almacena toda la información de las ventas que realiza la 

empresa?  

 

 

 

 

6. ¿Por qué considera que no hay resultados a corto plazo después de la 

compra de los productos? 

 

 

 

 

7. ¿Tiene alguna manera de selección de sus productos según su campaña? 

 

 

 

 

8. ¿Cuenta con algún modelo de sistema web para mejorar el proceso de 

ventas? 
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9. ¿Considera que el flujo de clientes está siendo el adecuado? ¿Por qué? 

 

 

 

 

10. ¿Cuenta con un horario estable para realizar su inventario? 

 

 

 

 

11. ¿Realiza alguna reunión para realizar proyecciones de venta? 

 

 

 

12. ¿Se les informa a sus trabajadores sobre los resultados de ventas 

mensuales? 

 

 

 

 

13. ¿Cuánto tiempo se demora en realizar una venta? 

 

 

 

 

14. ¿Cuál es el producto más vendido en los 3 últimos años en la empresa? 
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ANEXO N° 03. MANUAL DE USUARIO 
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• Inicio de sesión: Lo realiza los diversos tipos de usuarios, accediendo a las 

distintas opciones del menú según los permisos brindados. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Escribir credenciales: Se detalla el usuario y la contraseña asignada por el 

administrador. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Menú principal: Al ingresar como administrador aparecerá el resumen mensual 

de los movimientos realizados. 
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• Opciones del menú: En el interfaz principal tenemos las opciones del menú, en 

las cuales dependiendo de la elección podremos ingresar a las diversas 

interfaces. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Seguridad-acceso: Se asigna los accesos a cada perfil de los usuarios que se 

quiera agregar a algún empleador. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Al seleccionar una de las opciones se cargan los accesos necesarios, esto es para 

evitar dar accesos a perfiles no deseados y que tengan opciones a diversas 

acciones que no sean de su dominio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



230 

 

 

 

• Seguridad-usuario: En esta interfaz muestra la lista de usuarios en esta se 

manifiesta los usuarios creados, así como los que no tienen acceso al sistema. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar usuarios: Al editar el usuario tendrá la opción del rol y la sucursal del 

usuario. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar de estado de usuario: Para cambiar el estado del usuario se selecciona 

al usuario correspondiente, para pasar de ACTIVO a INACTIVO 
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• Personal sin acceso al sistema: En esta interfaz muestra la lista de los usuarios 

sin acceso al sistema. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Opciones de personal sin acceso al sistema: Para cambiar la opción de los 

accesos de los usuarios y que este tenga acceso al sistema. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Ventas-clientes:  Muestra la lista de los clientes existentes durante los procesos 

de los movimientos realizados.  
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• Registro de clientes: En esta interfaz  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar clientes 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar de estado de cliente 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Ventas-ventas 
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• Ventas-nueva venta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Buscar producto al registrar una venta 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Anular la venta antes de ser aprobada 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Registro de venta-rebote 
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• Registro de nuevo rebote 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Buscar productos entrantes en el nuevo rebote 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Buscar producto saliente en el nuevo rebote 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Compra-proveedor 
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• Nuevo proveedor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar proveedor 

 

 

• Cambiar de estado proveedor 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Compra-compra 
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• Compra-Nueva compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Buscar productos en nueva compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Buscar productos para editar compra 
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• Anular compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Compra-orden de compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Nuevo orden de compra 
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• Editar orden de compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Anular orden de compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Crédito-Por cobrar 
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• Realizar pago y amortización 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Crédito – Por pagar  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Realizar pago de crédito de compra 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Almacén-Movimiento 
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• Registro de nuevo Movimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Buscar productos en el registro de nuevo movimiento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Visualizar PDF 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Almacén – Stock de productos 
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• Almacén-Orden de entrega 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Almacén-Orden de entrega 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar orden de entrega 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Almacén-Flota 
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• Nueva flota 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar flota 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar estado de flota 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Movimiento-Ingreso 
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• Movimiento-Nuevo ingreso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar Ingreso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Anular ingreso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Movimiento-Egreso 
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• Registro Nuevo egreso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar Egreso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Anular Egreso 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Personal-Cargos 
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• Registro de nuevo cargo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar Nuevo cargo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar de estado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Personal-Empleados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



246 

 

 

 

• Nuevo Personal empleados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar Personal empleados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar estado Editar Personal empleados 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Personal-Roles 
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• Nuevo Rol 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar roles 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Configuración-Sucursales 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Nueva Sucursal 
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• Editar sucursal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar estado sucursal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Configuración-almacén 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Nuevo almacén 
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• Editar almacén 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar estado de almacén 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Configuración- categorías Productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Nuevo Categorías Producto 
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• Editar categorías productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar de estado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Configuración- Marcas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Nueva marca 
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• Editar marca 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar estado de marca 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Configuración - Unidades de medida 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Registrar unidades de medida 
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• Editar unidades de medida 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar de estado a unidades de medida 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Configuración-Productos 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Registrar Producto 
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• Editar Producto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Agregar Lista de precio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Registrar precio 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar lista de precio  
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• Cambiar estado de lista de precio seleccionado 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Cambiar estado de producto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Configuración-empresa 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Datos de la empresa 
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• Configuración-Tipo de documento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Nuevo Tipo de documento 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

• Editar Tipo de documento 
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ANEXO N° 04. PBI REAL (VAR%) 

 
 

ANEXO N° 05. INCIDENCIA DE LA POBREZA MONETARIA 
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ANEXO N° 06. ENTREVISTA A TÉCNICA DE CONTABILIDAD 

 

Nombre: …………………………………………………………………. 

Puesto de trabajo: ………………………………………………………. 

Lugar donde labora ……………………………………………………. 

¿Cuál es su labor en la institución educativa? 

 

1. ¿Cuáles son sus principales actividades? 

 

 

 

2. ¿Está en constante comunicación con el ingeniero agrónomo? ¿Por qué? 

 

 

 

 

3. ¿Ha visto mejoras al acudir a las propuestas de ventas? ¿Cómo cuáles? 

 

 

 

 

4. ¿Los contadores también se comprometen al apoyo de las metas que se 

propone la empresa? 

 

 

 

 

5. ¿Se realizan sesiones con su persona de las distintas áreas de la 

empresa? 

 

 

 

 

6. ¿Qué sucede cuando detectan algún problema en las ventas diarias? 
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ANEXO N° 07. GUIA DE OBSERVACIÓN 

 

 

Actitud a evaluar durante el proceso de las sesiones de venta 

N° Indicadores TA NA/ND TD 

1 Los vendedores son puntuales 

en los horarios de trabajo 

   

2 Se realizan seguidas reuniones 

para verificar el estado de la 

empresa 

   

3 Se cuenta con un almacén 

ordenado que abastece los 

productos  

   

4 Se identifica rápidamente 

algún problema en las ventas 

   

5 Se requiere acudir a los 

documentos físicos para 

determinar el balance general 

   

6 El ingeniero Agroindustrial 

respeta la labor del vendedor y 

le brinda su apoyo 

   

7 Los productos están siendo 

monitoreados tanto su entrada 

como salida 

   

8 El vendedor participa de las 

reuniones del balance de 

ventas 

   

9 La contadora cumple con el 

horario establecido a su labor 

   

10 Se le realiza seguimiento a 

cada los productos o artículos 

que llega a la asesoría 

   

11 El ingeniero agrónomo tiene 

una buena comunicación con 

los demás clientes y otros 

encargados de la empresa. 

   

12 El vendedor se deja llevar por 

los deseos del cliente. 

   

 

*TA=Totalmente de acuerdo 

*NA/ND=Ni de acuerdo ni en desacuerdo 

*TD=Totalmente en desacuerdo 
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ANEXO N° 08. ENCUESTA DE VALIDACIÓN DEL SISTEMA WEB 
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ANEXO N° 09. RESULTADOS DE ENCUESTA DE VALIDACIÓN DEL SISTEMA WEB 

 

 

Cargo 

¿El sistema web 
cumple con 
apoyar 
satisfactoriamente 
con todas las 
tareas que realiza 
diariamente? 

¿El sistema web 
cumple con los 
objetivos 
especificados 
inicialmente en la 
lista de requisitos 
establecidos? 

¿El sistema web 
ofrece consultas y 
reportes 
específicos de 
acuerdo a sus 
necesidades de la 
empresa? 

¿El sistema web 
ofrece la 
información 
esperada con el 
nivel de precisión 
requerido en las 
consultas y 
reportes? 

¿El sistema web 
proporciona un 
conjunto 
adecuado de 
herramientas para 
que las funciones 
y tareas 
realizadas sean 
satisfactorias en la 
empresa? 

¿Usted reconoce 
que el sistema 
web se ha 
desarrollado 
completamente 
según sus 
necesidades? 

Finalmente ¿Está 
satisfecho con las 
funciones que le 
provee el sistema 

web para sus 
tareas diarias? 

Gerente General Sí Sí Sí Sí Sí Si 10 

Secretaria Sí Sí Sí Sí Sí Si 10 

Contador Sí Sí Sí Sí Sí Si 9 

Almacenero Sí Sí Sí Sí Sí Si 10 

Almacenero Sí Sí Sí Sí Sí Si 10 

Vendedor Sí Sí Sí Sí Sí Si 8 

Almacenero Sí Sí Sí Sí Sí Si 10 

Vendedor Sí Sí Sí Sí Sí Si 10 

Vendedor Sí Sí Sí Sí Sí Si 10 

* Encuesta realizada al personal de la sede central 

 

 

 

 

 

 

 


