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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 idoneos
en base a las buenas tomas de decisiones. Actualmente estos procesos no se realizan de
manera adecuada en distintas empresas comerciales, generando pérdidas economicas y
muchas veces saliendo del mercado comercial. Basdndose a esta problematica se toma
inicio a la investigacion aplicada, con el objetivo de apoyar la mejora de procesos de
almacén y ventas basandose en el método de revision continua. El sistema web ha sido
desarrollado por el método de inventario disponible y uso de la revision continua, asi
como la metodologia RUP. Se logrd identificar los factores que generan el mal
comportamiento y desempefio de los procesos de almacén y ventas, obtener una reduccién
del tiempo en que se realiza cada proceso agilizando las tareas pendientes, asi como
visualizar las proyecciones futuras segun la toma de decisiones realizadas en el momento
0 que se tomaran. Conociendo este resultado obtenido se menciona el uso importante de

la revision continua, siendo esta investigacion un fundamental aporte en el &rea comercial.

Palabras clave: Sistema web, revision 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.



13

Introduccion

El &rea comercial hoy en dia es muy competitiva, puesto que la gente ya no se
conforma con lo que le brinda una empresa, sino que busca su propio bienestar
economico y fisico acudiendo a muchas del mismo rubro. Existen mercados tantos
fisicos como virtuales con la finalidad de que los clientes busquen cubrir sus
necesidades de la manera més réapida 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 globalizacion comercial,
muchas empresas tienen que cumplir con las siguientes funciones: comprar,
evaluando los bienes y servicios en las que se pueda obtener los resultados méas
beneficiosos; vender, promoviendo el producto para que se pueda amortizar la
inversion 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 0 consumidor; hacerse cargo de

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

Shepherd [2] director de sistemas de apoyo a la agricultura en la organizacion 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
poblacién aceptard y deseara comprar su producto de manera consecutiva.
Teniendo en cuenta que los precios estén estables para generar utilidades. Asi
pues, siendo realistas de las cantidades que se van a vender y los utensilios a usar
sean los correctos tanto en tamafios y formas para no generar gastos indeseados.
Teniendo en cuenta que la ubicacion geogréafica debe ser la adecuada para no tener
problemas con la distribucion del producto. De la misma forma contar con
proveedores estables que favorezca a la organizacion para no tener alteraciones en

la rentabilidad.

Desde el afio 2002 en el Peru se actualiz6 el ESM(Economia Social del Mercado)
en la constitucion politica del Per que fue aprobada en un inicio en el afio 1979,
teniendo como historial en el afio 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 manifestandose de manera dinamica y exitosa,

demostrado en el Anexo 4.y estadisticamente estudiado segun 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 pais, abriendo las puertas a las variadas opciones de
compra y venta de empresas agroindustriales segun el consumo del cliente en

beneficio de la poblacién [3].

Segun el Censo realizado por la INEI [4] en el afio 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 produccion entre los afios 2011-
2020 y creciendo un 4,6 en el &mbito agropecuario aumentando la necesidad de
negocios agroindustriales. Entre otros de los logros de la agroindustria es que las
exportaciones a Europa fueron reducidas incrementandose de manera paralela
hacia EE. UU un 27%, India en un 24% y paises 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 Agricola Saravia's ubicada en Chepén, ademas de 3 sedes ubicadas a
los alrededores, encargada de la venta de fertilizantes, semillas, agroquimicos y
otros, resaltando ademas en la linea de productos de fertilizantes y agroquimicos.
Segun el andlisis del historial de la organizacién se sabe que anualmente se
realizan dos camparfias agricolas, estas son la camparfia de arroz del 01 setiembre
al 31 de marzo, y la campafia de maiz 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, sumandole a esto el uso de moneda de soles y dblares en sus
negocios, de la misma forma los proveedores con los que trabajan son los que
resaltaron desde el afio 2015-2020.

Ante la evolucién de una venta se detectd que la organizacion 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 descoordinacion entre ambas
areas. Ante esta realidad, es importante formular la siguiente pregunta ¢De que
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 problematica, se defini6 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 revision continua en la empresa Agroindustrias
Saravia’s de Chepén. Se plantearon como objetivos especificos identificar los
factores que generan el mal comportamiento y desempefio 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 variacion futura entre la oferta'y la demanda, desarrollar
una aplicacion personalizada que establezca los factores condicionantes que
determine la oferta y la demanda, y validar el producto acreditable considerando
como previa evaluacion la caracteristica de usabilidad de la norma ISO 25010.
Se efectlo la investigacion de tipo aplicada [6] haciendo posible la manipulacion
de las variables de estudio para poder encontrar soluciones optimas.

Esta investigacion se justifica por medio de cuatro puntos, en el aspecto cientifico
se respalda que los sistemas web son de apoyo para los usuarios para que su
comercio funcione de manera més ordenada, dinamica y segura, a la vez la
revision continua sirve para controlar minuciosamente cada movimiento de
ingreso 0 egreso en las distintas areas, aplicando también el método de

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

En el &mbito financiero/econdmico 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
0 venta de un producto ocasionando que nunca salga del stock. Ademas, teniendo
como mantenimiento los bajos precios de inversion para la elaboracion del
proyecto considerando el método de predicciones, un precio invertido que se
interpretara en ganancias, cumpliendo con la base del cumplimiento de objetivos
especificos, beneficiando a la empresa, durante la reduccion de los tiempos en los

procesos de ventas, compra y reparto de pedidos.

En el ambito social la solucion permitira a que los trabajadores de la empresa
tengan mas facilidad en los procesos de almacén y ventas, conllevando a tener
informacidn exacta y en tiempo real de los inventarios de almacén y el flujo de
ventas de las tres sedes. Para el beneficiario externo, la solucién propuesta

posibilitard 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

atencion.

En el &mbito tecnoldgico constituye una solucién aplicable a la problematica de
procesos de almacén y ventas, ya que el método de predicciones permitira la
innovacion y mejora de estos procesos estableciendo técnicas y procedimientos
para mejorarlos y asi ofrecer un mejor servicio al cliente y obtener una amplia

vision para las decisiones que se tomen en un futuro.

Revision literaria
2.1. Antecedentes
Se han considerado para esta investigacion los siguientes antecedentes:
2.1.1. Antecedentes internacionales
Rojas [7] implementé un modelo cimentado en mineria de datos
logrando predecir las ventas dentro de un centro de servicio
automotriz puesto que se desed 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 mineria de datos se est4 usando el modelo
estadistico Arima permitiendo la prediccién de las ventas basados
durante los Gltimos 3 afios. La relacion que tiene con esta tesis es la
base de predicciones para la toma de decision del modelo a usarse

en nuestra investigacion.

Borja et al [8] implementaron un sistema de negocios inteligente en
el area de ventas del sector de lacteos asi como el desarrollo de los
reportes dinamicos 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 creacion de un Data
Mart, este generado por medio de un sistema basado en predicciones,
evitando futuros trabajos manuales disminuyendo ademas el tiempo
para la obtencion de la informacion ya que cuenta con un historial

de ventas, diluyendo los datos que no aporten a lo consultado y lo
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maés importante que el analisis de las decisiones a futuro es exacta,
logrando aumentar un 70% en las ganancias. Siendo esta
investigacion un gran aporte para el informe ya que se cuenta con la
misma finalidad y los resultados son 6ptimos, asi como el tiempo en

que se desarrolla.

Rivera et al [9] desarrollaron un sistema para la gestion de ventas de
servicios y productos de la empresa Clinica del pie, con la finalidad
de automatizar todos los procesos de las ventas por medio del uso de
las predicciones para ventas futuras, asi como facturacion siendo de
apoyo en el area administrativa financiera de la organizacion. Usé la
metodologia de Proceso unificado agil (AUP), aplicando a la vez
entrevistas para entender més a fondo el proceso de las ventas,
obteniendo como resultado un sistema eficaz de atencion réapida y
eficiente a los clientes brindando un apoyo significativo,
maximizando las ventas a un 80% mas de lo que se obtuvo en los
ultimos 2 afos. Considerando la similitud del informe con la tesis
estudiada, ya que es guia en el area de facturacion puesto que
también se aplica en el informe presente, sumandole a esto el manejo

de las predicciones en el area de las ventas.

Antecedentes nacionales

Castafieda et al [10] crearon un sistema integrado para mejorar la
gestién comercial de la fabrica de embutidos San Antonio E.I.R.L.
con la finalidad de manejar adecuadamente el control de la compra,
ventay almacén de los productos en sus respectivas areas, el objetivo
es operacionar las tareas de manera tecnologica para minimizar el
tiempo y asi poder comunicarse con los clientes de manera rapida y
efectiva. De igual manera se considera la prediccion durante el
desarrollo del sistema para poder conocer los movimientos a futuro
y evitar caidas graves en el comercio y de esta manera generar
reportes de los avances en las decisiones futuras que se tome.
Apoyandose en el desarrollo del informe con la tesis menciona,

reforzando el desarrollo de la investigacion ya que prioriza el



2.1.3.

18

monitoreo de las actividades de las distintas areas para generar un
estudio global de la realidad comercial que se presenta hoy en dia en

la empresa.

Pérez et al [11] crearon un sistema de informacidn web para agilizar
los procesos en la gestion 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 segun el historial comercial
que genera durante los periodos de venta, usando como monitoreo la
metodologia RUP ya que se va detallando la documentacion
conforme la investigacion va avanzando. Contando con mucho valor
esta investigacién no solo por el método de predicciones sino
también por la metodologia que sirve como base para esta

investigacion.

Valeriano et al [12] cred un sistema web, con el fin de mejorar la
comercializacion de frutas de temporada de una empresa de la ciudad
de Lima, logrando mejorar los procesos de inventarios y ventas
siendo estos datos extraidos de manera confiable y actualizada
estando a disposicién del cliente dentro y fuera de la empresa. De
igual manera se concluyd que con el uso de las predicciones, se
maximizaron las ventas y el analisis de los reportes generados a
futuro durante menos tiempo. Se llevo a cabo la metodologia RUP
siendo factible para el analisis completo de la funcionalidad de la
empresa. Esta investigacion es una guia en el apoyo del analisis de
los inventarios dentro de las ventas diarias y su enlace con las
diversas areas de la organizacion.

Antecedentes locales

De la Oliva [13] creo 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
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insatisfaccion a los clientes cuando ya no se abastecia del producto
deseado. Antes la solucion del problema se us6é el método de
prediccion Holt Winter siendo este acomodadizo en el transcurso de
las compras del caso estudiado. Logrando el aumento de satisfaccion
de los clientes de manera interna como externa. Esta investigacion
fue de gran relevancia y guia ya que ambas empresas se encuentran
en el area comercial, ambos tienen el mismo objetivo que los clientes
se sientan satisfechos y para esto las predicciones son de gran interés

durante la elaboracion de la investigacion.

Benites [14] implementd un sistema de prondstico de ventas
utilizando redes neuronales artificiales para la empresa de cerdmicos
Lambayeque con el objetivo de pronosticas las ventas futuras que
realice la organizacién usando la red neuronal perceptrén multicapa
asi como la regresion de serie temporal teniendo como resultado
después del entrenamiento que la venta mensual diaria fluctia dentro
de los limites de la venta diaria mensual, significando esto un
pronostico 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 cuan factible son las elecciones de
las compras en los proveedores, siendo ademas las empresas del
mismo rubro y visualizando de manera més amplia el comercio en

esa realidad.

Santamaria [15] implemento un sistema web adaptativo para lograr
apoyar en la gestién 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 atencion del cliente ya que no se
conoce previamente a una compra el stock de cada producto
afectando a la venta, a la vez se analizo el mdédulo de despacho y
almacén, asi como logistica tanto entrega como reparto. A |
desarrollar el sistema web se maximizo el proceso de las ventas y la
satisfaccion de los clientes, a la vez se redujo un 98% el tiempo en

la generacion 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 usé el método
inventarios de costo promedio ponderado permitiendo al gerente
conocer el valor monetario del almacén, suméandose a este el uso de
la metodologia XP. Esta investigacion de gran trascendencia ya que
apoya a conocer mas a fondo el manejo de almacén y la importancia

del analisis de las ventas.

2.2. Bases tedrico cientificas
2.2.1. Tecnologias de la informacion
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 péaginas
funcionarias de manera dinamica para las distintas
prioridades de los usuarios [16].

En la creacion de los sistemas web se tiene en cuenta la
maquetacion que estan conformados por cabecera, contenido
y pie, a la vez se usan los estilos segun el disefio 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 méas

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

2.2.1.2.1. Aplicacion web estética.
Aplicacion que detalla muy escasa informacién
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 paginas web es que no pueden ser
alteradas de manera sencilla, ya que es necesario

que se haga por cddigo fuente, editarlo y volverlo
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a subir no es préactico, dichos cambios solo
pueden ser hechos por el que creo el sistema web.
Este tipo de sistemas en primordial para los
aprendices o informacion que no va a ser

alterada.

Aplicacion web dinamica.

Este tipo de sistema es mas complejo que los
estaticos ya que se usa la base de datos para
acumular los datos de importancia, siendo los
contenidos actualizados en tiempo real. Esta
conformado por un panel de administracion
(llamado CMS) donde se administra, crean y
publican los contenidos (noticias, posts,
imagenes, banners, videos...) Entre los lenguajes
méas usado en este tipo de sistema son PHP y
ASP, que son los més populares ya que permiten
una mejor estructuracion del contenido. Los
contenidos son faciles de actualizar, con la
opcion de agregar foros y bases de datos. Entre
otra de las ventajas es que los disefios pueden ser
alteradas de manera sencilla dependiendo de las

preferencias del usuario.

E-commerce.

Creado estos sistemas para tiendas online. La
creacion del avance es mas compleja al tener que
afiadir unos métodos de pago para tarjetas de
crédito, débito, PayPal, etc. Pudiendo a la vez
sincronizarse con los stocks durante la gestion y
la logistica. Es de gran importancia la creacién de
un panel de gestion donde se subirdn los
productos con la opcion de actualizar o eliminar,

y donde se diligenciara los pedidos y pagos.
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Portal web app.

La palabra portal hace referencia a un modelo de
aplicacion en la que la pagina inicial permite la
accesibilidad a distintas &reas, categorias, asi
como secciones. Contando a la vez con foros,
email, buscador, chats, zona de acceso con

registro, contenido actualizados, etc.

Aplicacion web animada.

Para su creacion de este tipo de sistema se uso la
tecnologia flash. Permitiendo esta programacion
la creacion y presentacion de contenidos con
efectos animados. Este tipo de sistema es muy
atrayente para los programadores, asi como
disefiadores. La desventaja que tienen las apps
animadas es que carecen de la opcion de
mejoramiento en la posicion, ni para mejorar el
SEO; creando conflictos en los buscadores de

informacion.

Aplicacion 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 informacion, realizando los
cambios y actualizaciones, etc. Muchas
organizaciones optaron por este tipo de
aplicaciones web, contando con la opcion de
publicar contenidos dinamicos. Dandole usos
constantes para diarios digitales, blogs
(personales u organizacionales), medios de

comunicacion y webs de Pymes.
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2.2.1.3.Lenguaje de programacion

Es un codigo creado con el fin de la creacion de sitios web,

esto dependiendo de la capacidad del hardware que lo esta

ejecutando. También cuenta con clasificaciones de acuerdo

con ciertos criterios, entre estos encontramos [19]:

» Lenguajes compilados: Este lenguaje pasa por un
proceso de compilacion generando un codigo que se
denomina objeto que enlazandose con otros modulos
genera ficheros ejecutables. Si manifiesta algin error
entonces el programa no podra ser ejecutable.

» Lenguajes interpretados: Se lleva a cabo la traduccion de
las instrucciones. Realizada de manera secuencial por
medio de wuna aplicacion también Ilamada como
interprete al compas de que se ejecuta el programa. En
este caso si el programa detecta algin error no permite
la ejecucion, pero si permite que el sistema detecte la
secuencia del programa.

Por lo tanto, se optd por este tipo de lenguaje de
programacion para la creacion de nuestro sistema.

Entre los leguajes de programacién tenemos [20]:

» HTML: Este es usado para crear documentos con la
estructura de hipertextos, muchos de estos son para
demostrar paginas de manera multimedia, resaltando los
videos, imagenes sonidos, etc.

» JavaScript: Se denomina asi porgue este lenguaje es de
tipo script, vinculadas de diversas maneras en paginas
web. Como objetivo se tiene la manipulacion de los
métodos internos para lograr sus funciones.

» PHP: Denominado el preprocesador del hipertexto, es un
lenguaje comodo y similar a C, C++ y Perl, es
multiplataforma y orientado a objetos, intrinseco tanto
para los que recién aprenden a programar como los

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

software.

2.2.1.4. Servidor web
Programa que ayuda a controlar la atencion de las
peticiones de los navegadores, estas solicitudes son
presentadas por HTTP o protocolos HTTPS en la cual la
informacion es transmitida de manera directa tomando en
cuenta la cadena de peticion, de esta manera devuelve la
informacion por la misma conexion en donde se ha
recibido la peticion, 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 dia, la
que destaca es MySQL, la cual se aplicara en el proyecto.
» MySQL: Denominado como sistema de administracion
de base de datos. También llamado multihilo y
multiusuario ya que esta disponible a grandes voliumenes
de informacion.
Es adaptable a distintos entornos de desarrollo,
facilitando su comunicacién con los diversos lenguajes
de programacién, asi como su integracion en los diversos

sistemas operativos [21].

Figura 1. Base de datos MySQL [21]

2.2.2. Otras tecnologias
» CSS: Es un lenguaje de disefio grafico representado por medio
de cascada, o también llamado lenguaje de hojas de estilo. Su
principal objetivo es mantener en orden la programacion, como
por ejemplo el titulo con el cuerpo, encabezados, etc. Va de la
mano con HTML. Entre tanto de sus ventajas facilita la
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accesibilidad del documento y permite encontrar mas rapido los
errores de codigo fuente. A lavez permite dar estilos a la pagina
web como color, tipo de letra, tamafio, separacion horizontal o
vertical, entre otros [22]

» Composer: Es un manejador de paquetes de PHP, este facilita la
descarga de librerias y dependencias de manera automatica y no
manual. Se encuentra disponible para cualquier sistema

operativo y es facil de usar [23].

Figura 2. Composer [23]

» Laravel: Es uno de los frameworks que més se usé 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 mas 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]:

e Aminoracion de tiempo y costo durante su ejecucion

e Maneja un aprendizaje en forma de curva en comparacién
con otros frameworks

e Maneja un amplio sistema de paquetes, asi como drivers
facilitando sus funcionalidades de manera robusta y segura.

e Diversa documentacion de todas sus funciones.

@éa Laravel

Figura 3. Framework Laravel [24]

» Bootstrap: Uno de los frameworks (libreria de CSS) usado para
facilitar y estandarizar el desarrollo de los sistemas web. Creado

para su uso en diversos equipos moviles y no solo de escritorio.
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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 estandares de desarrollo web ultimamente
usados.

Cuenta con un plugin para validar los datos de entrada,
tablas y grafos.

Arquitectura basada en LESS.

B Bootstrap

Figura 4. Framework Bootstrap [25]

» Visual Studio: Denominado un entorno de desarrollo integrado,

principalmente para su uso en las plataformas de Windows y

Mac. Usado principalmente para la depuracién, creacion,

edicién y compilacién del cddigo. Facilita al programador el

suceso de programacion del software. Entre las ventajas de este

entorno se tiene lo siguiente [26]:

Se puede limpiar el codigo en cualquier momento

Se puede refacturar codigo

Puede usar el intelliSense, editor directo

Busqueda de codigo de manera simplificada

Cuenta con jerarquias de Ilamadas

Cddigo facil de entender ya que cada operacion cuenta con
su definicion.

Cuenta con subrayados ondulados y acciones de manera

rapida.

Visual
Studio

Figura 5. Visual Studio [26]
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» XAMPP: Denominado como paquete de instalacion de
plataforma de manera independiente. Maneja el sistema de
gestion 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 facil uso, capaz de poder interpretar las
paginas dindmicas. Disponible para diversos sistemas
operativos. Entre las ventajas se encuentran lo siguiente [27]:

e Fécil de instalar y de manera inmediata.
e Es multiplataforma

e Consume pocos recursos

XAMPP

Figura 6. XAMPP [27]

2.2.3. Inventarios

Se define como acumulacion de materiales (materias primas,
productos durante el proceso, productos acabados o articulos en
mantenimiento) con la finalidad de ser utilizados para la satisfaccion
de una demanda futura.

También son conocidos como un grupo de riquezas corpoOreos,
tangibles y existenciales, propios con disponibilidad momenténea
para su consumo (materia prima), transformacion (productos durante
los procesos) y venta (mercancias y productos finalizados).
Algunas compafiias estan constituidas por sus productos en bruto,
productos en proceso, articulos que usa durante las operaciones y

finalmente los productos terminados [28].

2.2.3.1.Variables que afectan a la Gestion de Inventarios
En cada entidad existen variables que involucran la toma de
decisiones durante la gestion de inventarios, teniendo en
cuenta este proceso de inventariar, desde el inicio de funcion

del aprovisionamiento hasta la de distribucién.
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El aprovisionamiento es un servicio que forma parte de la
logistica dentro de la empresa encargadndose de las compras
y su gestion [29].

En la gestion del aprovisionamiento tenemos como variables:

VARIABLE

A4 y

TIEMPO DEMANDA COSTOS

Figura 7. Variables de gestion de las Agroindustrias [29]

Tiempo: Son las horas que necesita la mercancia hasta la
Ilegada a la empresa, esta cuantificacion se basa durante el
tiempo de entrega al proveedor, tiempo de la realizacién del

pedido y el tiempo de recepcion de almacén a otros.

Demanda: Para que la gestion del inventario y la
disponibilidad del mismo sea méas eficiente y rentable es
necesario tener la demanda futura del producto, contando con
caracteristicas propias como son su variacion en la relacion
del entorno, asi como volumen; en él se comercializa el
producto ya sea en distintas unidades como Kilos, Litros, etc.
Teniendo como  relacion al  conocimiento  del
comportamiento futuro ya sea estable o aleatorio,
relaciondndolo implicitamente con el tiempo de manera
homogénea o heterogénea, asi 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
organizacion realiza durante cada periodo de cada proceso

realizado en el bienestar de la empresa, entre estos tenemos:
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e Importacion al aprovisionarse del producto o fabricarlo
propiamente, entre estas son: materias primas, transportes,
etc.

e Acaparamiento al crear el almacén de los productos de la
organizacion como instalaciones, vigilancia, suministros,
etc.

e Demanda descubierta al no contar con productos en el
almacén, se tendra 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 seglin se menciona
existen 23 modelos, de los cuales se analizan los 9 mas

usados en las empresas hoy en dia [28] [30].



TABLA I

Métodos de Inventarios [28] 30
METODOS DE Inventario Inventario Peri6dico o Inventario Inventario Inventario Fisico Inventario Inventario Minimo Inventario Inventario
INVENTARIOS Perpetuo Intermitente Inicial Final En Materia Prima Disponible en linea
Esté sincronizado con los  Se efectia Cuandosedainicioa Lo realizan al Conocido como el Hace Cantidad minima que Es el inventario Es el que esperaa
registros de almacén, periédicamente enel afio, las operaciones. finalizar el cierre inventario real, representaciénala puede tener un disponible para la  ser procesado en
sirviendo esto como un  sin embargo, no se puede del ejercicio  contando, pesando, existencia de inventario en la produccion, asi lalineade
mayor auxiliar. Siendode  introducir en la econémico, midiendo y anotando insumos béasicos mantencion del como la venta. produccion.
suma importancia para la  contabilidad del finalizando un todasycadaunadelas de materiales  almacén.
DEFINICION preparacion  de  los inventario contable de periodo, sirviendo diferentes clases de incorporandose en
estados financieros en  manera permanente para poder bienes hallaindose enla el proceso de
periodos mensuales, tratando de suplirse en determinar  una  existencia en la fecha fabricacién de una
trimestrales 0 partes. situacion del  inventario y entidad.
provisionales, contando patrimonial. evaluando cada una de
con alto grado de control. las partidas.
- Registro automéatico de - No es necesario la - Se puede obtener - Registra las - Detectar posibles - Analisis - Brinda garantiapara - Calculo exacto - Centralizados en un
venta o0 compra de inversion inicial. de manera fisica entradas y errores durante el profundo de una permitir los pedidos de los Gnico  punto  de
mercancias en cualquier - No requiere muchos al inicio  del salidas proceso del conteo sola categoria. de los clientes. productos  en informacion
VENTAJA instante. recursos del sistema. ejercicio. existenciales. durante el registro - Estudio - Ayuda a mantener almacén ya que
IAS - Registro automatico de de proceso del uso completo si la contento a los cuenta con
los productos conforme a del software. empresa es del clientes. nimeros
Su consumo en tiempo - Localizar los mismo rubro. exactos.
real. posibles descuadres.
- Cantidad de ventas - Falta de actualizacion - Se produce - No registra el - No se detecta de - Categorias - Altas consecuencias - Perdida - Informacién expuesta
inexactas con respecto continua de los niveles después de inventario manera rapida los expuestas ante si las entregas se monetaria ante a un filtro involuntario
a la falta de cuenta que de inventarios. inicializar el inicial. errores. el inventario retrasan 0 Si se algin conflicto generando  perdidas
DESVENTAJAS controle las - Costos y tiempo de inventario, no se - Acciona general. generan perdidas en en la entidad. monetarias.
existencias. implementacion altos. puede llevar el traspapeleo. las ventas.

control en tiempo

real.

Después de realizarse un exhaustivo analisis de los metodos de inventarios, se opto por usar el inventario disponible puesto que se hara uso

de un sistema web y se requiere intervenir los datos periédicamente.
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2.2.3.3.Modelos de gestion de inventarios

Los modelos de revision de inventarios son de gran

importancia en una empresa segun se detalla existen 2

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

TABLA I

Modelo de revision de inventarios [31], [32], [33]

Modelos de revision Revision Periodica

Revision Continua

Definicion

Ventajas

Desventajas

Es un modelo probabilistico que realiza las
revisiones teniendo en cuenta los costos, asi como su
funcionamiento segin el orden, mantenimiento y
compra. Los pedidos a los proveedores no se
realizan dependiendo de la cantidad de productos,
sino periddicamente, el pedido es fijo segin los

intervalos de tiempo asignados por la empresa.

- Cuenta con estaciones de trabajo (notificaciones)
- Funciona segin los limites minimo de cada

inventario.

- Se debe realizar mantenimiento a los inventarios,
lo cual tiene un costo adicional.
- Funciona solo con informacion actualizada de

cada entrada y salida del insumo.

Modelo probabilistico que revisa
seguidamente los inventarios,
lanzando las o¢rdenes de manera
inmediata, parametrizada con una
adecuada demanda, comportandose
por medio de este la colocacion de un

pedido ya sea acelerAndose o

retrasandose.

- Controla a tiempo real los cambios
efectuados.

- Optimiza los procesos durante el
monitoreo del stock de los
productos durante cada operacion.

- Minimiza el costo total del
mantenimiento de inventarios

- Posibles fallas si es que no se realiza

un adecuado inventario.

Al realizar la comparacion entre ambos modelos de revision

se eligio trabajar con el modelo de revision continta dada a

sus ventajas dentro del area comercial.

Para hallar el monto de manera mensual dependiendo de las

compras y ventas para afios posteriores se toma en cuenta la

siguiente férmula:

RESULT = ((CANTIDAD_MES /CANTIDAD_ACTUAL)
« (PROMEDIO + CANTIDAD_ _ACTUAL))

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

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

vez para hallar el indice de inflacion anual se toma en

cuenta la siguiente formula: 1A = (0% — 100%)
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Conocida como unidad de una estructura organica, asi 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].

1.1.1.1.0rganizacion y Administracion del Almacén

Para poder organizar y administrar el almacén entre estos son
[33]:

>
>

>
>

Tamaro de la entidad

Estado de materia prima y alteraciones a los que estan
expuestos dentro de corto plazo.

Organizacion de entidad ya sea centralizado,
descentralizado o mixto.

Variedad en la produccién

Produccién programada

A la vez entre las funciones méas 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 recepcion y los
embarques

Resguardo y custodia del almacenamiento de
materiales.

Control de inventario, asi como materiales.

Informar datos exactos de lo que se encuentra en

almacén en las areas de compras, ventas y produccion.

1.1.1.2.Proceso del Almacén

Para elaborar procesos de almacén deben estar estos

ordenadamente efectuando mas répida su busqueda para

cumplir las demandas del cliente efectuando continuamente
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la planificacion, organizacion y control de los procesos que
se realizan a cabo.

Independientemente del tamafio se puede dividir en cinco
areas como recepcion, almacenaje, transito, preparacion de
pedidos y expedicion; esto permite el ahorro de tiempo en

cada uno de los pasos [34].

D > D > >

Figura 8. Proceso de Almacén [23]

2.2.5. Ventas

La venta es un método de negocio muy antiguo, 4000 afios antes de
cristo, surgiendo en los principales negocios como el sedentarismo,
agricultura, asi como trabajos con metales blandos como alfareria.
La definicibn que mas 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 articulo 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 disposicion,
prospeccion y soporte al canal. Igualmente, la accion de las
ventas esta tercerizada si es que este accionado la generacion
de demanda.

» Ventas Directas: Produccion de demanda, preparacion,
prospeccion, asi como la relacion enlazada con el cliente. A

la vez los objetivos pueden o no depender de la entidad.
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1.1.1.4.Fases de la Venta
La venta consta de siete fases méas destacados y que muchos

autores han coincidido, estos son [35]:

» Preparacion: Se realiza esto con la intencién de atender a
los clientes reales, asi como potenciales.

» Concertacion de la visita: Se elije los contactos relativos,
eligiendo el medio de comunicacion conforme al cliente,
normalmente se comunica con la visita por medio de
correo electronico, llamada telefénica o concretando
preliminarmente una cita previa.

» Contacto y presentacion: Se permuta la informacion
despertando el interés. Esto es elemental para el vendedor.

» Sondeo Yy necesidades: Rastreo de necesidades
prioritarios del cliente con la finalidad de decidir la actitud
para realizar la venta.

» Argumentacion: Si el cliente demuestra interés en la
venta, se explica los beneficios, asi como ventajas que
ofrece el articulo y servicio priorizandolo 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 conviccién de sus palabras, asi 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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Disefia Aplica
controles politicas
Establece
procedimiento
s
Idea
estrategias

Figura 9. Fases de la Venta [24]

Dirige tacticas

1.1.1.5.Caracteristicas de Agente de Venta
Un agente de ventas debe ser versatil, emprendedora y culta,
a la vez flexible en el caracter para sobrellevar los problemas
diarios y actuar de manera correcta para generar ingresos a la
empresa. También se puede distinguir las caracteristicas por

medio del siguiente gréafico [35].

Autonomia

Flexible

Permanencia en su actuacion

Comunicacion

Carécter

Colaborador

Que se adapte facilmente

Figura 10.Caracteristicas de agente de ventas [24]



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:

Entorno de la organizacion

* Pone en evalauacion los distintos factores del macro y micro entorno de la empresa.

Sistema de planeacion

« Esta dado segun el proceso de evaluacion de la planificacién tanto objetos medibles asi
como cuantificables.

Gerencia de ventas

« Se pone en juego la evaluacion de la capacidad de la gestion en el area de gerencia de
ventas.

Funciones de Administracion

« 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]

1.1.1.7.Funciones de Administracion de ventas
Las funciones de la administracion de las ventas son costo,
volumen y rentabilidad.
1.1.1.7.1. Costo

Los costos cuentan con los siguientes aspectos:

Figura 12.Analisis de costos [24]
1.1.1.7.2. Volumen
Para la evaluacion se considera todos los factores
inherentes que genere la empresa y que su

participacién en el mercado esta representada.
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Volumen

Volumen de

Fuentes de Recoleccion
Informacion de Datos

Ventas por Ventas por
Ventas territorio linea

Figura 13. Analisis 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:

Rentabilidad

Relacidn de

Eficencia de uso de Departamentos de Margen de

Contribucidn

Costos promedios

insumos Marketing y

Contabilidad

Figura 14. Andlisis de rentabilidad

1.1.2. Metodologias de desarrollo de los sistemas web

Entre las metodologias mas nombradas tenemos las siguientes [37]:
TABLA Il.
Metodologias de desarrollo de los sistemas web [35]

METODOLOGIAS DESCRPCION FASES

Fase 1: Iniciacion

Fase2: Planificacion y estimacion
Fase3: Implementacion

Fase4: Revision y retrospectiva

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

Scrum Fase5: Lanzamiento
Parte de las metodologias agiles, analiza los flujos de Faseli Tareas pendientes
- - Fase2: Tareas en curso
trabajo de forma visual tratando de comprender las reglas : L
del proceso Fase3: Tareas finalizadas
Kanban )
- . i Fasel: Andlisis
También conocida como programacion extrema, Fase2: Disefio
XP desarrollada para proyectos pequefios expuestos a cambios :

Fase3: Desarrollo

Instantaneos Fase4: Pruebas

Fasel: Modelado del Negocio
Fase2: Modelado de requerimientos
Fase3: Anlisis

Fase 4: Disefio

Fase 5: Implementacion

Fase 6: Pruebas

Enfocado a la orientacion de objetos en su disefio haciendo
RUP uso de la notacion UML para ilustrar cada proceso de
accion. Detalla paso a paso el desarrollo del sistema

Fasel: Modelado del Negocio
Fase2: Captura de requisitos
Fase3: Andlisis y disefio
Fase4: Implementacion

Considerado como extension del UML enfocado en los
WAE elementos web, a la vez incorpora conceptos tales como
JavaScript y Form

Fasel: Formulacion

Fase2: Planificacion

Fase3: Andlisis

Fase4: Ingenieria

Fase5: Generacion de paginas
Fase6: Pruebas o test

Fase7: Evaluacion del cliente

Es un software incremental, asi como evolutivo. Este tipo
de metodologia trabaja dividiendo en nuestros de
actividades segun la estructura que tenga también se le
conoce como regiones de tareas

IWEB
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Al cabo de la comparacion se decidio trabajar con la metodologia

RUP ya que cuenta con el analisis minucioso de cada iteracion de

las fases.

I11.  Materiales y métodos

1.1. Tipo de investigacion

La presente investigacion es de tipo aplicada [38] debido a que se hara

uso de conocimientos y teorias relacionadas al sistema web responsiva

las cuales se aplicaran de manera préctica para dar respuesta a una

necesidad concreta. Cabe sefialar que la respuesta a esta necesidad sera

una solucion tecnoldgica e innovadora.

1.2. Métodos de investigacion
Los métodos de investigacion empleados seran los siguientes:
TABLA IV
METODOS DE INVESTIGACION
Método Descripcién
Analitico Estudio y analisis del problema que presenta la empresa agroindustria Saravia
Deductivo Estrategia para el planteamiento de la propuesta de solucién al problema
Anélisis de
literatura y estudio Estudio de antecedentes y bases teoricas la cual argumentan la investigacion
de casos
Implementacion Se pondra en ejecucion la propuesta de solucion
1.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

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

que fueron utiles para la recoleccion de datos.

TABLAV

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS

Técnicas

Instrumentos

Elementos de la
poblacién

Propdsito

Entrevista

Entrevista

Observacion

Anélisis de documentos

Guia de entrevista y
preguntas abiertas (\Ver
anexo 2)

Guia de entrevista y
preguntas abiertas (Ver
anexo 6)

Guia de observacion

(Ver anexo 7)

Estudio de historial de
ventas

Ingeniero Agréonomo

Técnica en Contabilidad

Distintas areas de la
empresa

Historial de ventas

Conocer la problemética
segln el historial de
ventas
Conocer la problemética
de la empresa
Agroindustria Saravia’s
Conocer la secuencia de
observacion en las
distintas areas de la
empresa con respecto a
la mejora del proceso de
almacén y ventas
Poder transferir los
datos en variables a
utilizar para el proyecto
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A continuacion, se mencionan las actividades que se realizaron en

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

RUP que cuenta con 6 fases:

1.

Iteracién #1: Modelado del Negocio

En esta iteracion se desarrollaron las siguientes actividades:
v Diagrama de Contexto del Negocio.

v Diagrama de casos de uso del Negocio.

Iteracion #2: Modelado de Requerimientos

En esta iteracion se desarrollaron las siguientes actividades:
v Requerimientos funcionales.

v Requerimientos no funcionales.

Iteracion #3: Analisis

En esta iteracion se desarrollaron las siguientes actividades:
v Diagrama de casos de uso.

v' Diagrama de Analisis.

Iteracion #4: Disefio

En esta iteracion se desarrollaron las siguientes actividades:
Diagrama de contexto del Disefio.

Diagrama de Realizaciones de Casos de uso del Disefio.
Diagrama de clases del Disefio.

Diagrama de Secuencia.

Descripcion textual.

Disefio de interfaces.

Disefio de clases generales.

Disefio de la base de datos.

Diagrama de estados.

N N N N N N R R

Diagrama de Navegabilidad.

<

Descripcion de la arquitectura.

Iteracion #5: Implementacion

En esta iteracion se desarrollaron las siguientes actividades:
v Diagrama de despliegue.

v' Diagrama de Componentes.
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Iteracion #6: Pruebas
En esta iteracion se desarrollaron las siguientes actividades:
v Pruebas de Caja Negra.

v 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
revision continua de la empresa de agroindustrias Saravia’s de
Chepén, haciendo uso del lenguaje PHP las mismas que se
presentan en el item 4.1.5. Iteracidn #4: Disefio, seccidn Disefio
de interfaces, en el Capitulo IV. Resultados.

Arquitectura

De disefié una arquitectura idonea para el funcionamiento del
sistema web para apoyar en la mejora del proceso de almacén y
ventas basada en el método de revision continua de la empresa
de agroindustrias Saravia’s de Chepén, el cual se detalla en el
item 4.1.5. Iteracion #4: Disefio, seccion Disefio de la

arquitectura, en el Capitulo 1V. Resultados.

Infraestructura tecnoldgica

Considerando la arquitectura anteriormente descrita, se definen
las caracteristicas de cada uno de sus componentes en el item
4.15. lteracion #4: Diseflo, seccion Disefio de la

infraestructura tecnoldgica, en el Capitulo IV. Resultados.

1.4.3. Manual de usuario

Se cred 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 revision continua de la

empresa de agroindustrias Saravia’s de Chepén que se implementd,

la cual se muestra en el Anexo N.° 03.
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TABLA VI
MATRIZ DE CONSISTENCIA

41

FORMULACION DEL PROBLEMA

METODOLOGIA DE INVESTIGACION

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

TIPO DE INVESTIGACION

Agroindustrias Saravia’'s de Chepén? Aplicada
OBJETIVO GENERAL METODO DESCRIPCION
Desarrollar un sistema web que apoye en la mejora del proceso de almacén y ventas Analitico Estudio y andlisis del problema que presenta la empresa agroindustria Saravia
ap;]llcando el método de revision continua, en la empresa de Agroindustrias Saravia de Deductivo Estrategia para el planteamiento de la propuesta de solucion al problema
Chepén.
Implementacion Se pondra en ejecucion la propuesta de solucion
- ELEMENTOS DE 5
TECNICAS INSTRUMENTOS LA POBLACION PROPOSITO
Entrevista Guia de entrevista y Inggnlero Conocer la problemética segtin sus analisis realizados.
preguntas abiertas Agrénomo

Distintas areas de la

Observacion Guia de observacion

Conocer la estructura de los inventarios

empresa
Analisis Guia de analisis Libros, articulos, Obtener informacion relevante
documental documental tesis, inventarios.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

DESCRIPCION DEL LOGRO DE LOS OBJETIVOS ESPECIFICOS

INDICADORES

Identificar los factores que generan el mal comportamiento y desempefio 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 variacion futura en la ofertay la
demanda

Desarrollar una aplicacién personalizada que establezca los factores
condicionantes que determine la oferta y la demanda

Validar el producto acreditable considerando como previa evaluacion la
caracteristica de adecuacién 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 satisfaccion de los usuarios

Lista de Requisitos del sistema implementados.

Nivel de satisfaccion de los usuarios
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1.6. Consideraciones éticas
Se listan los aspectos que se han considerado para la proteccion y bienestar
de los participantes de esta investigacion, en este caso aplicamos la ley
29733, teniendo como objetivo la proteccion de los datos personales en el
Perd, por lo tanto, no se expondra el nombre del experto para desarrollar
este proyecto, de igual del encargado de la empresa agroindustrial Saravia’s,
asi como cualquier informacion de los inventarios que son clasificados por
el motivo de la seguridad (resguardo) de los datos:
v" Aplicacion de técnicas de recoleccion de datos: Encuestas, entrevistas,

etc.

Seguridad de la informacion.

Proteccion de contrasefias y datos registrados.

Resguardo de los datos y secreto de la informacion.

<N N X

Anonimato de las entrevistas y encuestas, guias de observacion,

preprueba y posprueba.
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Resultados y discusion
Para el desarrollo de la presente tesis se ha utilizado la metodologia RUP, que nos
ha ido guiando a través de todo el proceso de desarrollo de software.
1.7. En base a la metodologia utilizada
Esta metodologia consta de seis (6) iteraciones que se detallan a
continuacion:
1.7.1. Iteracion #1: Modelado del negocio

1. Informacién de la empresa

Agricola

SARAVIA's.
\'}’/

De: Correa Saravia Segundo Vidal
RUC: 10462042740
Venta de Fertilizantes, Semillas, Agroquimicos y Otros
Av. Ezequiel Gonzales Caceda N°1764 — Chepén

¢(QUIENES SOMOS?

Agricola SARAVIA"s, somos una empresa Chepenana con mas
de 6 afios de experiencia en la comercializacion 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.
Agricola SARAVIA’s, tiene sus inicios como un proyecto de
inversion agricola en las aulas de la Universidad Nacional De
Trujillo, que luego se convertiria en una realidad.

Fue creada el 03 de agosto del 2014 como Agricola “Proteccion
vegetal”, luego de un largo tiempo de haberse creado el nombre
de la empresa nos dimos cuenta de que el cliente no se podia
memorizar el nombre y por eso el 21 de noviembre del 2017 se
decidié cambiar por Agricola SARAVIA’s. hasta la actualidad.
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Agricola SARAVIA’s es una empresa dedicada al rubro agricola
que se encuentra en constante innovacion.

La cual ofrecen la venta de Fertilizantes, insecticidas, fungicidas,
herbicidas, abonos foliares.

SIGNIFICADO DE COLORES DEL LOGO

Agricola

SARAVIA's.
"

ROJO: amor
NEGRO: elegancia
AZUL.: seguridad
VERDE: naturaleza, agricultura
v" 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 Chavarri Huacacolque
TECNICA EN CONTABILIDAD
SECRETARIA
UBICACION:
Av. Ezequiel Gonzales Caceda N°1764 +51 Chepén, Peru



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

Figura 16. Ubicacion de empresa Saravia’s

'-——__,___————’ PLANO DE LOCALIZACION

CALL. PROGRESO

PLANO DE UBICACION

Av, Gonzalescaceda

d
£
,r- ', LOCAL COMERCIAL

AV.EZEQUIEL GONZALES CACEDA1764 f

LOTE 64-MZA-SECTORY

CENTRO POBLADO CHEPEN SECTOR V
DEPARTAMENTO : LA LIBERTAD
PROVINCIA CHEPEN
DISTRITO + CHEPEN
CUADRO NORMATIVO CUADRO DE AREAS m2 AGRICOLA SARAVIA'S
PARAMETROS RNC PROYECTADO) AREAS 1acion] ToTAL \DIRECCION: AV. EZEQUIEL GONZALES CACEDA N®1764
usos Comercial Comercial PROPIETARIO DEL NEGOCIG:
DENSIDAD NETA N T oo coneron s md — __CORREA SARAVIA SEGUNDO VIDAL
UBICACION:
AREA TECHADA 100 % 100 % [2ReA consTRUDA
T = 'Mi — CHEPEN - CHEPEN - LA LIBERTAD
= ki | [P FECHA: [ranmma:
ALTURA MAXIMA 1 nivel 5.00m |AREA LIBRE Jow | 0.00 m2 MARZ0 2018

LOCALIZACION  |[ESCALA:
¥

A-01

UBICACIGN DIBUIO CAD:

CORREA’S

Figura 15. Plano de Localizacion

MISION:

"Brindarles a nuestros clientes soluciones y servicios de
asesoramiento técnico con productos de buena calidad"
VISION:

“Ser una empresa reconocida por nuestros clientes como honesta

y confiable, con un equipo profesional de excelencia”
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NUESTRAS AUTORIZACIONES

MUNICIPALIDAD PROVINCIAL
DE CHEPEN

N°0256 — MINAGRI - SENASA - DELLB

PRINCIPALES PROVEEDORES

O

O

BAYER S.A.

SILVESTRE PERU S.A.C.
AGROECOSISTEM S.A.C.
SEMILLAS NOR ORIENTAL S.A.C.
MOLINOS & CIA S.A.

Realidad actual de la empresa

v

Lineas de producto

Entre las lineas de producto se encuentran los agrogquimicos
y fertilizantes.

Camparias

Existen minimo dos campafias anuales, esos son:

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

- Campafa de Maiz: 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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- Galon
- Pastillas

v" Tipo de moneda de uso

El tipo de moneda en la compra y venta es de délar y soles.
Algunos productos se compran en délares 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.

v' Cantidades de sedes

La tienda central se encuentra en la provincia de Chepén, sin
embargo, hay 3 sedes maés.
La provincia tiene 3 distritos Pacanga — Pacanguilla y pueblo
nuevo, en esos distritos se centra mayormente la agricultura,
por eso se creyd conveniente en poner una micro tienda en
cada uno de los tres distritos para darle méas facilidad al
agricultor que no esté viajando constantemente a la
provincia, para la compra de sus productos agricolas.
Esas micro tiendas son abastecidas los dias sabados, para las
ventas de la semana, muchas veces han tenido el problema
de falta de productos, por lo que los compradores tenian 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.

v" Productos
Los productos estdn conformados por lineas(categorias),
marca y descripcion del producto. Cada producto tiene un
limite de vida util, si es que este sobrepasa el limite 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

algun caso se devuelve el producto al proveedor, de igual
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manera si es que esta en mal estado. Minimo la vida util de
cada producto debe ser mayor a 365 dias (1 afio).

En cuanto a la venta de los productos no son fijos todos los
afios, depende de las camparias que se estén dando o que se
tengan planificado. Asi mismo de las plagas que se estén
dando.

Proveedores

Mayormente los proveedores son de Espafia algunos
peruanos.

Se ha contado con algunos problemas con los proveedores
con respecto a la entrega, demorando hasta méas de dos dias,
afectando de alguna manera nuestras ventas.

Entre los proveedores que resaltaron desde el afio 2015-2020
y como vemos en los tres Gltimos afios ha incrementado los

proveedores, estos son los siguientes:
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2015 2016 2017 2018 2019 2020
ADAMA ADAMA AGRO ECOSISTEM SALC. ADAMA ADAMA ADAMA
AGRO ECOSISTEM SA.C. AGRO ECOSISTEM SA.C. BASF Peruana S. A AGREVO ANDINA S.A.C. AGREVO ANDINA SAC. AGREVO ANDINA SA.C.
AGROKLINGE AGROKLINGE BAYERS. A AGRO ECOSISTEM SA.C. AGRO ECOSISTEM SA.C. AGRO ECOSISTEM SA.C.
AGROSEMILLAS DON CORPORACION GREEN
RIS DO ARIS INDUSTRIAL S.A. ORACION GF AGROKLINGE ARIS INDUSTRIAL S.A. AGROPECUARIA CHIMU SR L.
ARIS INDUSTRIAL S.A. BASF Peruana S. A CORPORACIONNEOCROP ARIS INDUSTRIAL S.A. BASF Peruana S. A ARIS INDUSTRIAL S.A.
BASF Peruana S. A BAYERS. A DROKASA PERU S.A. BASF Peruana . A BAYERS. A BASF Peruana S. A
CORPORACION GREEN COMERCIAL ANDINA INDUSTRIAL
BAYERS. A AN FARMAGRO SA BAYERS. A A BAYERSS. A
CORPORACION GREEN COMERCIAL ANDINA , COMERCIAL ANDINA
GO DROKASA PERU S.A. FARMEX SA. INDUSTRIAL SAC CORPORACION GREEN VALLEY S. A INDUSTRIAL SAC
CORPORACION GREEN CORPORACION GREEN
DROKASA PERU S.A. FARMAGRO SA HORTUS SA AT DROKASA PERU S.A. o ACON
FARMAGRO SA FARMEX SA. INATEC PERU SAC. 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 PERU FARMEX SA.
INTEROCUSTER INTEROCUSTER MOLINOS & CIA SA FOLIARES ORGANICOS GAVILON PERU IR.L. FITOCORP SAC
ITAGRO SA. MOLINOS & CIA SA NEO AGRUM SAC GAVILON PERU IR.L. GREEN ANDINA S. A FOLIARES ORG# NICOS DEL
MOLINOS & CIA SA MONTANA PROVEEDORES VARIOS HORTUS SA HORTUS SA GAVILON PERU IR.L.
MONTANA NEO AGRUM SAC SEMILLAS NOR ORIENTAL  \NKAFERT FERTILIZANTE INAP S.AC HORTUS SA
PROVEEDORES VARIOS PROVEEDORES VARIOS ~ SENAGRO-Nutricion Vegetal INTEROCUSTER INKAFERT FERTILIZANTE INAP S.A.C
SEMILLAS NOR ORIENTAL — SEMILLAS NOR ORIENTAL g \ESTRE PERU SAC. MOLINOS & CIA SA INTEROCUSTER INTEROCUSTER

S.AC
SENAGRO-Nutricion Vegetal
SILVESTRE PERU S.A.C.
TECNOLOGIA QUIMICA Y
COMERCIO

VIDAGRO SAC

S.AC
SENAGRO-Nutricion Vegetal
SILVESTRE PERU S.A.C.

SOLTAGRO S.A.C.

TECNOLOGIA QUIMICAY
COMERCIO
VIDAGRO SAC

SOLTAGRO S.A.C.
STOLLER PERU S.A.
TECNOLOGIA QUIMICAY
COMERCIO

VIDAGRO SAC
YARA INTERNATIONAL ASA

NEO AGRUM SAC
OMNICROP S.A.C.

PROVEEDORES VARIOS

SEMILLAS NOR ORIENTAL
SAC
SILVESTRE PERU S.A.C.
SOLTAGRO S.A.C.
STOLLER PERU S.A.
TECNOLOGIA QUIMICAY
COMERCIO
VIDAGRO SAC

MOLINOS & CIA SA
NEO AGRUM SAC

OMNICROP S.A.C.

PROVEEDORES VARIOS

SEMILLAS EL POTRERO
SEMILLAS NOR ORIENTAL S.A.C
SEMINOR SAN JUAN S.A.C

SENAGRO-Nutricion Vegetal

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

TECNOLOGIA QUIMICA Y COMERCIO
VIDAGRO SAC

MOLINOS & CIA SA
NEO AGRUM SAC

OMNICROP S.A.C.

POINT ANDINA SA

PROVEEDORES VARIOS
RIVULIS IRRIGATION S.A.
SEMILLAS EL POTRERO
SEMILLAS NOR ORIENTAL
SAC
SENAGRO-Nutricién Vegetal
SILVESTRE PERU S.A.C.
SOLTAGRO S.A.C.
TECNOLOGIA QUIMICAY
COMERCIO
VIDAGRO SAC
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v' Pedido
El pedido demora en llegar 1 o 2 dias 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 algun
producto, sobre todo en las fechas puntas de las camparias
que son una semana antes de iniciar la camparia de arroz o
maiz, 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 minimo o maximo.
Después del pago del pedido se entrega boleta, en ocasiones
créditos.
v' Almacén
Los productos se guardan conforme llegan o se trata de ubicar
a los que tienen mayor demanda en la parte mas visible.
MEJORAS EN EL SISTEMA AL BRINDAR LA
SOLUCION
v' 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
v VENTA
GESTIONAR ORDEN DE VENTA
GESTIONAR REGISTRO DE PEDIDO
GESTIONAR CLIENTES
GESTIONAR DEVOLUCION DE VENTA
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GESTIONAR USUARIOS
DISTRIBUCION

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.

DIAGRAMA DE CONTEXTO DE CASO DE USO MODELADO DEL
NEGOCIO - SARAVIA'S

Compra

Venta

Seguridad y Mantenimiento Distribucién
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2.2. Diagrama de Casos de Uso del Negocio
DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO - SISTEMA COMPRAS

DIAGRAMA DE CASO DE USO-SISTEMA
COMPRAS

Gesticnar Unidad/Medida
M
Gestionar Producto
Gestionar Categor(a

Administrador e ’

M Gestionar Compra <<Extend>>
{ extension points Gestionar Proveedor
Gestionar Proveedor Proveedor

Almacenero

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
MONEDA

AdminEtrad or

Verificar
historial de
moneda

Gestiona
moneda
Asigna tipo de

% moneda a

productos




DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR MONEDA

DIAGRAMA DE OBJETOS -
GESTIONAR MOMNEDA

HON

MOMNEDA

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO - GESTIONAR
UNIDAD/MEDIDA

Administrador

Verificar historial
de unidad/medida

Gestiona
unidad/medida

si

Asigna unidad
(.\/< de didaa

producto

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR UNIDAD/MEDIDA

DIAGRAMA DE OBJETOS -
GESTIONAR
UNIDADMEDIDA

O

UNIDAD/MEDIDA

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO — GESTIONAR
CATEGORIA

Administrador

?
=

Gestiona
Categoria

O Asigna categoria a
producto

53
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DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR CATEGORIA

DIAGRAMA DE OBJETOS -
GESTIONAR CATEGORIA

O

CATEGORIA

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO — GESTIONAR
MARCA

Administrador

Verifica historial
de Marca

si

Asigna
% marca a

producto

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR MARCA

DIAGRAMA DE OBJETOS -
GESTIOMAR MARCA

O

MARCA

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- SELECCIONAR
PRODUCTO

Administrador Almacenero

\L ; Existe producto? <
Verifica existencia del < P
producto
T i no

( no si
¢Cuenta con
Unidad/medida?

[Recihe informacion historico \
si

del producto
Selecciona producto ¢Cuenta con
categoria?

si

Verifica stock
de producto




DIAGRAMA DE OBJETOS - SELECCIONAR PRODUCTO

DIAGRAMA DE OBJETOS -
SELECCIONAR PRODUCTO

O O

ALMACENERO

ADMINISTRADOR,

o7

PRODUCTO

1%
1.7%
1.7
1 1

MONEDA LUNIDAD/MEDIDA CATEGORIA MARCA

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR

COMPRA
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inis Proveedor

Verifica

Hay

productos si
lock?

del producto )

Verifica
Solicita verificar stock stack de los
de los productos productos
Informa

Solicita .
LD escaso stock
productos de productos
realidad de

Verifica
informacion o3 procuctes

sta
disponible el
roducto

Informa productos
disponibles y lista de
precios

brindada

Abastece
productos para S8
Paiado?

Gestiona
=1 proveedor

{Estael
producio que
glicita?

#Esta deacuerts
con lalista de
ALecio?

Gestiona
compra
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DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR COMPRA

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR COMPRA

- O O

ADMINIETRADOR ALMACENERO

1
1

PROVEEDOR COMPRA PRODUCTO

STOCK

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- FORMA DE PAGO

Administrador Proveedor
Verifica la
cantidad total de
la compra
Selecciona

™ forma de
(Brinda forma de pago ) pago

¢Forma de pago
isponible?

Acepta forma (Seleociona forma de pago)
de pago \




DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR FORMA DE PAGO

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR FORMA
DE PAGO

o , O

PROVEEDOR
ADMINISTRADOR
\_“a 1%

FORMA DE PAGO

S7

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- APRUEBA ENTRADA DE

MERCADERIA
Administrador Almacenero
Solicita estado de Brinda estado

compra de compra

no

Aprueba iLa mercaderia

©e entrada de llegd a su

mercaderia destino?

si

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR APROBACION DE
ENTRADA DE MERCADERIA

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMNAR
APROBACION DE ENTRADA DE MERCADERIA

O ., O

ADMINISTRADOR 4 ALMACENERD

1% 1.5

O

MERCADERIA
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO -SISTEMA VENTAS

DIAGRAMA DE CASO DE USO-SISTEMA
VENTAS

]
| =<Include>>

( extension points

G Cliente :
Gestionar Venta )
Gestionar Comprobante
VENDEDOR
Aprueba salida de mercadera

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- VERIFICAR
CATALOGO DE PRODUCTOS

CLIENTE

VENDEDOR

!

Verificar
catdlogo de
productos

{esta disponiile
el producto?
si
Marcar como
disponible

DIAGRAMA DE OBJETOS - VERIFICAR CATALOGO
DEPRODUCTOS

DIAGRAMA DE OBJETOS - VERIFICAR
CATALOGO DE FPRODUCTOS

VENDEDOR PRODUCTO

CATALOGO DE PRODUCTOS



DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
PEDIDO

VENDEDOR CLIENTE

Solicita venta ]

Verifica cliente

E—

Gestionar
cliente

Q/si

Verifica pedido
solicitado por el
cliente

Gestionar
venta

Gestionar
comprobante,

Entrega comprobante a
cliente

Recibe
comprobante

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR PEDIDO

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR PEDIDO

s o

1 CLIENTE
VENDEDOR 1

COMPROBANTE WEMNTA

PEDIDO PRODUCTO




60

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- APRUEBA
SALIDA DE MERCADERIA

ADMINISTRADOR

> Verifica pedido

¢ Mercaderia
disponible?

si

Aprueba
mercaderia

DIAGRAMA DE OBJETOS - APRUEBA SALIDA DE MERCADERIA

DIAGRAMA DE OBJETOS -APRLUEBA SALIDA DE
MERCADERIA

ADMINISTRADOR MERCADERIA

DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO -SEGURIDAD Y
MANTENIMIENTO

DIAGRAMA DE CASO DE USOQ - SEGURIDAD Y
MANTENIMIENTO

Gestionar Usuario

Administrador — [ avtenciennainte k- —-—- ; ;
extension points <<Extend>> Usuario
Gestionar Provilegio l
]
Gestionar Privilegio

Geastionar Reclamos




DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
SUCURSALES

ADMINISTRADOR

Verifica
; sucursales
Gestionar
sucursal

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR SUCURSALES

DIsGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMAR SUCURSALES

ADMINISTRADOR SUCURSAL

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
ALMACENES

ADMINISTRADOR

VERIFICAR
ALMACENES

¢Existe
almacenes?

N

Gestionar
almacenes

si
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR ALMACENES

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR ALMACENES

&

ADMIMISTRADOR. ALMACENES

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
USUARIQOS

ADMINISTRADOR USUARIO

!

Verificar
existencia del
usuario

¢ Existe el
usuario?

no
St datos Brinda datos a
al usuario e
p:v?:eg;; . <— Registra datos

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR USUARIOS

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMAR USUARIOS

ADMINISTRADOR USUARIOS

62



DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR

RECLAMOS
ADMINISTRADOR USUARIO
BRINDA RECLAMOS
Reole DE CLIENTES U
reclamos

USUARIOS

Estudia casos
de reclamos

!

Brinda posibles
soluciones

7 Se solucionoR
Brinda

no
aliit . posibles %
soluciones a usuarios soluciones

.6

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR RECLAMOS

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMNAR RECLAMOS

HON . @

Administrador 1 Usuario

Reclamo
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO NEGOCIO -DISTRIBUCION

DIAGRAMA DE CASO DE USO -

DISTRIBUCION
oo
n:cExtcnd:b - g a
Gestionar Devoluciones de Ventas

extension points / Cliante
ionar devolucion d

; ; Liberar Padido
Almacenero

Gestionar Ingreso de Mercaderia

Gestionar Salida de Mercaderfa

Gestionar Flota y Personal

Wendedor

A

Administrador

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
DEVOLUCION DE VENTA

ALMACENERO VENDEDOR CLIENTE

Atiende
solicitud

Verifica estado
del producto
- Da informacion
Consulta rr|.c'rl|vo ] de los motivos
de devolucién de devolucion

motivos son

no

Rechaza
Entrega |~ | Aprueba devolucién
devolucion devolucion
de pedido é

\J, Recibe devolucion >©
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR DEVOLUCION DE
VENTA

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR DEVOLUCION DE
VEMTA

Almacenaro

Devolucién Pedido

Producto

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- LIBERAR PEDIDO

Partition VENDEDOR

!

(Sollcltar liberar pedldo)

¢ Se liberara
edido?

no

(Aprueba Deniega

Libera liberacion liberacion
pedido de pedido de pedido
®




DIAGRAMA DE OBJETOS- LIBERAR PEDIDO

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMAR LIBERAR PEDIDO

O O

;
ALMACENERD 4 YWENDEDOR
1.7 1.
PEDIDC
PRODUCTO

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
INGRESO DE MERCADERIA

ALMACENERO VENDEDOR

Informa
ingreso de
mercaderia

no

Pemmite Aprueba
ingreso de ingreso de
mercaderia mercaderia

o

Deniega
mercaderia
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR INGRESO DE
MERCADERIA

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMAR INGRESO
MERCADERIA

O

F :I 1 Vendedor
1
Almacenerc
\ '
1.7 { ?

Mercaderia

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
SALIDA DE MERCADERIA

ALMACENE RO VENDEDOR.

Permite
salida de
mercaderia
Deniega salida
O C de mercaderia

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR SALIDA DE
MERCADERIA

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR SALIDA
MERCADERIA

QO O

1 1

ALMACENERO VENDEDOR
\1* 1.

O

MERCADERIA
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES DEL NEGOCIO- GESTIONAR
FLOTA'Y PERSONAL

ALMACENERC ADMINI STRADOR

!

+Hay flot3

Asigna P si personal
personala | - asignado?
flota

Gestiona flota
y personal

DIAGRAMA DE OBJETIVOS- GESTIONAR FLOTA'Y PERSONAL

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIONAR FLOTAY
PERSOMAL

O O

Vendedor 1 Administrador

Personal
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MODELO DEL DOMINIO

1.7

1 1 1 1.7 1.7
Q— 1~ Usuaria

Almacanaro ) 1

Admiristradar 1

Almacanara

Chanta

Vanta

Unidad/Madida Calagoaria



1.7.2. lteracion #2: Modelado de requerimientos

1. Requerimientos funcionales

70

N° Médulo Descripcion Prioridad Se implementa % avance
01 Compra Gestionar Unidad/Medida 5 Sl 0%
02 Compra Gestionar linea o categoria 5 Sl 0%
03 Compra Gestionar Marca 5 SI 0%
04 Compra Gestionar Vida util 5 Sl 0%
05 Compra Gestionar Productos 4 Sl 0%
06 Compra Gestionar Stock de productos 5 Sl 0%
07 Compra Gestionar Compra 5 SI 0%
08 Compra Seleccionar forma de pago 5 Sl 0%
09 Compra Aprobar Entrada de mercaderia 3 Sl 0%
10 Compra Gestionar Proveedor 5 Sl 0%
11 Compra Gestionar Lista de precio 5 Sl 0%
12 Compra Gestionar Catéalogo de productos 5 Sl 0%
13 Venta Gestionar Venta 3 Sl 0%
14 Venta Aprobar Salida de mercaderia 5 Sl 0%
15 Venta Gestionar Cliente 5 Sl 0%
16 Venta Gestionar Comprobante de venta 5 Sl 0%
17 Venta Gestionar Sucursales 4 Sl 0%
18 Seguridad y mantenimiento Gestionar Usuario 2 Sl 0%
19 Seguridad y mantenimiento Gestionar Reclamos 5 Sl 0%
20 Seguridad y mantenimiento Gestionar Devolucion de venta 5 Sl 0%
21 Distribucion Gestionar Flota y Personal 4 Sl 0%
22 Distribucion Gestionar Ruta de despacho 5 Sl 0%
23 Distribucion Gestionar Mercaderia 4 Sl 0%
24 Almacén Gestionar Inventario 5 Sl 0%
25 Almacén Gestionar Almacén 5 Sl 0%
2. Requerimientos no funcionales

N° Modulo Descripcion Prioridad Se implementa % avance

Seguridad y Los datos modificados son actualizados para todos
01 o ] 5 s 0%

mantenimiento los usuarios que acceden en menos de 10 segundos

Compra

Seguridad y .

L El sistema es capaz de operar adecuadamente las 24

02 mantenimiento 5 Sl 0%

Almacén horas.

Distribucién

Seguridad y Los permisos de acceso al sistema solo son
03 L . . 3 Sl 0%

mantenimiento cambiados por el administrador de acceso a datos

Compra

Seguridad y o . )
04 mantenimiento Si el sistema sufre de algan fallo tendra un backup de 5 S 0%
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1.7.3. Iteracion #3: Anélisis
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DIAGRAMA DE ACTIVIDADES - APRUEBA ENTRADA DE MERCADERIA
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DIAGRAMA DE OBJETOS - VERIFICAR CATALOGO DE PRODUCTOS
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR VENTA
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DIAGRAMA DE OBJETOS- APROBACION DE SALIDA DE MERCADERIA
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DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR RECLAMO

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMNAR
RECLAMOS

O O

ADMINISTRADOR 4 1 USUARIO

RECLAMO DOCUMENTACION

DIAGRAMA DE CASOS DE USO -SISTEMA DISTRIBUCION

DIAGRAMA DE CASO DE USO-SISTEMA DISTRIBUCION

P B
4 Liberar Pedido )
~ _ - T T -
L {Devolucion de Producto)
s - -

Almacenerc Cliente

Vendedor

Administrador

Personal distribucién



83

DIAGRAMA DE ACTIVIDADES — GESTIONAR DEVOLUCION DE VENTA

ALMACENERO VENDEDOR CLIENTE
Atiende Solicita
Foitud e
\J/ venta
Consulta motivo de Brinda informacién
devolucion de los motivos de
devolucion
g.?
| —
Rechaza
devolucién
N
Verifica sies no
liberacién de L.
en buen
pdido o -
devolucian de esfado?
Aprueba
devolucié
Entrega Recibe
devoluci devolucién %
de venta de venta

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR DEVOLUCION DE VENTA

O

ALMACENERD

DIAGRAMA DE OBJETOS - GESTIOMAR

DEVOLUCION DE PEDIDO

1

O

CLIENTE
1

1.7

Qu

)

DEVOLUCION DE VENTA

PEDIDO

PRODUCTO



DIAGRAMA DE ACTIVIDADES - GESTIONAR FLOTA Y PERSONAL

ADMINISTRADOR ALMACENERO

!

Verifica
asignaciones de
flota y personal

Gestiona
flotay
personal

Asigna personal
a flota

Informa \ Recepciona
asignaciones informacién

DIAGRAMA DE OBJETOS- GESTIONAR FLOTA'Y PERSONAL

DIAGRAMADE OBJETOS - GESTIOMNAR FLOTAY
PERSOMAL

O O

ALMACENERO 1 1 ADMIMI STRADOR

1.7

FLOTA PERSOMAL

84



85
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2. Diagrama de Analisis
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DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE USO DE ANALISIS —
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DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE USO DE ANALISIS —
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DIAGRAMA DE REALIZACIONES DE CASOS DE USO DE ANALISIS —
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2.3.Diagrama de clases parciales
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DIAGRAMA DE CLASES GENERALES




2.4.Diagrama de clases del analisis
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS GESTIONAR
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DIAGRAMA DE CLASES DE ANALISIS SELECCIONA FORMA DE PAGO
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS SELECCIONAR
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DIAGRAMA DE CLASES DE ANALISIS APRUEBA MERCADERIA

Diagrama de clases de analisis- Aprueba mercaderia

5

IU. Gestionar compra

Lista

™

—O O

IU. Aprueba mercaderia B Mercaderia
Aprueba

Registra_aprobacion

c
w
[+]
]

%

©



101

DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS APRUEBA
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS GESTIONAR VENTA
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS APRUEBA SALIDA
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS GESTIONAR
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS GESTIONAR
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IU. Gestionar Devolucién de venta j
\ Buscar Pedido
® Venta

Liberar

O

Guardar_devolucion
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS GESTIONAR
DEVOLUCION DE VENTA

O

CLIENTE

1

O

ALMACEMERD 1

O

PEDIDO
DEVOLUCION DE WVENTA q *

—
s
b -

Ta

PRODUCTO

DIAGRAMA DE CLASES DE ANALISIS GESTIONAR FLOTA Y PERSONAL

Diagrama de clases de andlisis- Gestionar Flota y Personal

O

Listar

Flota

N
A

Registrar

—O

IU. Gestionar Flota y Personal

O

Listar_personal

Buscar personal/ Personal

registrar_personal_a flota

/

O
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS GESTIONAR FLOTA
Y PERSONAL

O O

ALMACENERD ADMIMISTRADOR

1 1

FLOTA PERSOMAL

DIAGRAMA DE CLASES DE ANALISIS GESTIONAR RUTA DE DESPACHO

Diagrama de clases de analisis- Gestionar Ruta de despacho

—@

IU. Flota y personal

IU. Gestionar Ruta de despacho O I: :I

Buscar / Ruta_despacho

Registrar_ruta a personal
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DIAGRAMA DE CLASES PARCIALES DE ANALISIS GESTIONAR RUTA
DE DESPACHO

ALMACENERD 4 PERSONAL DE DISTRIBUCION
1.7 1.7 :
O 1

WVENDEDOR

RUTA DE DESPACHO

1.7.4. Iteracion #4: Disefio
1. Diagrama de contexto del Disefio- Subsistema de Disefio

DIAGRAMA DE CONTEXTO DE DISEND - SARAVIA'S

COMPRAS VENTAS
iy ;
3, I
1, |
\‘ ]
A i
3,
'
\\ J
13 r
~y 1%
SEGURIDAD Y DISTRIBUCION
MANTENIMIENTO
O e
N
i
i
l
i
I
W
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2. Diagrama de Realizaciones de Casos de Uso del Disefio
2.1.DRCUD-SISTEMA COMPRAS

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE DISENO-SISTEMA COMPRAS

2.2. DRCUD-SISTEMA VENTAS

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE DISENO-SISTEMA VENTAS
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2.3.DRCUD-SISTEMA SEGURIDAD Y
MANTENIMIENTO

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE DISENQ-SISTEMA SEGURIDAD Y MANTENIMIENTO

2.4.DRCUD-SISTEMA DISTRIBUCION

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE DISENO-SISTEMA DISTRIBUCION
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2.5.DRCUD-SISTEMA ALMACEN

DIAGRAMA DE CASO DE USO DE DISENO-SISTEMA ALMACEN
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3. Diagrama de clases del disefio




4. Diagrama de Secuencia
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4.1.Diagrama de secuencia del Disefio-Sistema Compras
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4.2.Diégrarha de Secuencia del Disefio- Sistema Seguridad

y Mantenimiento.

Usuario

IU.Seguridad_y mantenimiento Sucursal
T T
[ 1: Listar():Sucursal() |

1.1: Listado_Sucursal

1.1.1: Registrar():Sucursal()

1.1.1.1: Registrado_Sucursal

1.1.1.1.1: Buscar():Sucursal()

1.1.1.1.1.1: Buscado_Sucursal

1.1.4.1.1.1.1: Listar()Usuario()

1.1.1.1.1.1.1.1: Listado_Usuario

T
1.1.1.1.1.1.1.1.1: Buscar():Usuario()
t

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Buscado_Usuario
1




4.3.Diagrama de Secuencia del Disefio-Sistema Ventas

iU Gestionar Cliénte Usuario

IU. Tipo_Documento
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Venta Producto

1: Listar():Cliente() 0

1.1: Listado_Cliente

1.1.1: Registrar():Cliente()

1.1.1.1: Registrado_Cliente
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1.1.1.1.1.1.1: Listar(): Usuario()
1

g

1.1.1.1.1.1.1.1: Listado_Usuario
1

1.1.1.1.1.1.1.1.1: Busmr():LIJsuario()

P

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Usuario_Buscado
1

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Listar(): Tipo_Documento()
1 1

e L e L T

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Listado_Tipo_Documento
I '

g

0 e O O R T Rpgistrar[):Tipo_Domq\ento(]

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Registrado_Tipo_Documento

P

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Buscar().Tipo_Documento()

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Tipo_Documento_Buscado

g

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Listar():Venta()
! |

Detalle_venta

P

1.1.1.1.1.1.1.1]1 B 0 S O T PR R 'Regisu'ar():Venta()

L

il

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Listado_Venta :
1 1

|

|

:

14.41.1.11.0.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1; Registrado_Venta

P

1.1.1.1.1.1.1.1.1I.1.1.1.1.1.1 .1.1.1.1.1.[1 : Buscar():Venta()

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.2: Buscar():Producto()

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1: Venta_Buscado

P

—_———

1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.1.2.1: Producto_Buscad
=

T S S S e U SOt S S A S S U S S S O S S ——

1.1.1.1.1.1.1.14 .1.1.1.1.1].1 A11111.2 Regisirar(l):Detalle_Venta

1

|
1.1.14?.1.1.1.1.1.141.1.1.1‘14

|

|

|

-

.1.1.1.1.1.2.1: Registrado_|

T
Detalle_Venta
|

A




119

4.4.Diagrama de Secuencia del Disefio-Sistema Distribucion
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4.5.Diagrama de Secuencia del Disefio-Sistema Almacén

IU. Gestionar Almacén Sucursal Stock_Productos Almacén

I 1: Listar(): Sucursal() s

1.1: Listadoe_Sucursal

1.2: Listar}:Stock_Productos()
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1.2.1.1.1: Stock_Preductos Buscado
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1.2.1.1.1.1: Registrar():Almacén()
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1.2.1.1.1.1.1; Registro_Allmacén
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5. Descripcién textual
5.1.Descripcién textual_Plantilla RCUD Sistema Compras.

Fecha: 10/11/2021

Autor: Eduardo Solano Diaz

Version: 1.0

Pre- condicion: El usuario hace una previa busqueda sobre

los productos ya contando estos con categoria, marca y

unidad/medida. De igual manera se hace una previa

busqueda de proveedores.

Secuencia normal:

1. El usuario inicia el RCUD Sistema Compras.

2. EIl Sistema muestra la IU Registrar Productos.

3. Elsistema 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. EIl Sistema invoca los métodos registrar Producto() y
registrar compra ()

8. Elsistema guarda los datos del formulario y asi termina
el proceso.

Post- condicion: Venta

5.2.Descripcidn textual_Plantilla RCUD Sistema Ventas.

Fecha: 10/11/2021

Autor: Eduardo Solano Diaz

Version: 1.0

Pre- condicién: El usuario debe realizar la basqueda del
stock de los productos.

Secuencia normal:

9. El usuario inicia el RCUD Sistema Ventas.



10.
11.
12.
13.

14.

15.
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El Sistema muestra la 1U del Stock de Productos.

El sistema muestra la IlU Movimiento

El usuario selecciona el Producto a vender

El usuario completa los datos requeridos para realizar
la venta

El Sistema invoca los métodos registrar_Venta() y
generar_Tipo_Documento ()

El sistema guarda los datos del formulario y asi termina

el proceso.

Post- condicion: Distribucion

5.3.Descripcion  textual Plantila RCUD  Sistema

Distribucion.

Fecha: 10/11/2021
Autor: Eduardo Solano Diaz
Version: 1.0

Pre- condicion: EIl usuario debe realizar la busqueda de

compras 0 ventas realizadas, asi como la flota y personal.

Secuencia normal:

16.
17.
18.
19.

20.

21.
22.

23.

24,

El usuario inicia el RCUD Sistema Distribucion.

El Sistema muestra la 1U del Venta.

El sistema muestra la IlU Compra

El usuario selecciona las compras ya aprobadas para su
aprobacion de ingreso de los pedidos.

El usuario selecciona las ventas ya realizadas para su
adecuada distribucion

El usuario muestra la 1U Reparto

El usuario completa los datos requeridos para el rebote
0 devolucion de algin pedido.

El Sistema invoca los métodos registrar_Reparto(),
registrar_orden_entrega () y registrar_Rebote()

El sistema guarda los datos del formulario y asi termina

el proceso.

Post- condicién: Almacén
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5.4.Descripcion textual_Plantilla RCUD Sistema Almacén.

Fecha: 10/11/2021

Autor: Eduardo Solano Diaz

Version: 1.0

Pre- condicion: EIl usuario debe realizar la busqueda de

compras 0 ventas realizadas, asi 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
aprobacién de ingreso a almacén.

29. El usuario selecciona las ventas ya realizadas para su
adecuada salida de almacén.

30. El usuario muestra la 1lU 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 asi termina
el proceso.

Post- condicion: Ninguno

5.5.Descripcién textual_Plantilla RCUD Sistema Seguridad
y Mantenimiento.

Fecha: 10/11/2021

Autor: Eduardo Solano Diaz

Version: 1.0

Pre- condicion: El usuario debe realizar la busqueda 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 U 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 asi
termina el proceso.
Post- condicion: Ninguno
6. Disefio de Interfaces
e |U. SEGURIDAD — ACCESO USUARIO: Se especifica los
accesos a los diferentes modulos y las acciones de estas para

un determinado usuario.

a0

@Gestién de Acceso

[IPERSONAL

e |U. SEGURIDAD - USUSARIO: Muestra los usuarios
creados junto con sus datos personales, asi como los que

estan sin acceso para su posible cambio.

Usuarios Juan Landacay
a0 q

nnnnnn

VENDEDOR 2011043173585 user@gmallom  WTEMS0 AcTWO

ﬁﬁﬁﬁﬁﬁﬁ

,,,,,

Mostrando registros del 121 5 de un total dé 5 registros Anterior n Siguiente



124

e |U. SEGURIDAD - USUSARIO - PERSONAL SIN
ACCESO AL SISTEMA: Muestra que personal ya tiene
credenciales, pero aun no se le asigna los accesos para

cumplir sus funciones respectivas.

= Usuario: Juan Landacay a8 o

[# Usuarios

carge [X18 Email Opeién

pedreq_izggmaileom a

e |U.VENTAS - CLIENTES: Muestra los clientes registrados
en el sistema resaltando solo los datos personales para las

posibles consultas.

o g

© NUEVD CLIENTE

g
A
i

£

i

£

uuuuuu

\\\\\

uuuuuu

uuuuuu

uuuuuu

uuuuuu

xxxxxx

R T R T L N

uuuuuu

e |U. VENTAS — CLIENTES — NUEVO CLIENTE: En esta
interfaz se registran los clientes, completando los datos de los

campos solicitados.

REGISTRAR DATOS

Nombres: *
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e |U. VENTAS - VENTAS: Muestra las ventas que ya realizd
la empresa hasta la fecha consultada.

Buscar
w2 e Formapags ot Estade opeidn
5 conTAno pendiente o
60 pendieme = o
2 ™ ) o
wesmn coNTADO 5401 00000116 B e B o
ndo stros del 1 al G de un total de 6 registros IVierios n SIguie

e |U. VENTAS — NUEVA VENTA: Para registrar la venta se
debe completar los siguientes campos, asi como la busqueda

de los productos y cliente que intervendran en la venta.

a0 &
Nueva Venta
Serie: Correlativo: Cliente: Fecha Emision:
o
Cantidad Precio U. D iento Sub Total Eliminar
Sub total 5/0.00
Igv S/0.00
Total §/0.00

e |U. VENTAS — REBOTE: Muestra los rebotes realizados

hasta la fecha actual, asi como los datos mas resaltantes de
estos rebotes.

a8 o
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e |U. VENTAS - REBOTE - NUEVO REBOTE: Para
registrar un nuevo rebote se completan los campos
requeridos, asi como la eleccidon de los productos ya sean

entrantes o salientes.

= Usuario: Juan Landacay 0 g
N Producto CodBarras Cantidad S/- Valer /. D:::l:nto S/ :Jl:h::!al Condicién Eliminar
oo | e |
e |U. COMPRAS — PROVEEDOR: Muestra los proveedores

que intervienen en la compra de los productos, mostrando

los datos mas resaltantes.

a0

© NUEVO PROVEEDOR

Telitono L Telétona 2 Estado Editar

e |U. COMPRAS -PROVEEDOR —NUEVO PROVEEDOR:

Para registrar un proveedor se deben llenar los campos

REGISTRAR DATOS

* Datos Obligatorios cerrAR | GUARDAR




ndo registros del 1 al 7 de un total de T registros
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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, asi como los datos del documento
que genera, igualmente se puede hacer el monitoreo por

medio del estado de la compra.

©NUEVA COMPRA

eaitar
ao
121720 Completada B ao
0000 Completada 3 ao
ao
Completaca B ao

o ao

IU. COMPRA — COMPRA — NUEVA COMPRA: Para
realizar una compra se llenan todos los campos requeridos,
de igual manera registrando las fechas de emision, pago y

recepcion.

a8 g

Serie: carrelativo:

Fecha de Recepcién:

Cantidad Si Precio U. S/ Descuento s/ Sub Total Eliminar
Total 5/0.00

IU. COMPRA — ORDEN DE COMPRA: Esta interfaz
muestra las 6rdenes de compra registradas juntamente con su
estado actual, también tiene la opcidn de elegir si se edita o

se da de baja el registro.
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a0

‘@ NUEVO ORDEN DE COMPRA

,,,,,,,, o B 2]/}
Apioba: A oa

e |U.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.

Hueva Orden de Compra

ha Emisidn: Broveedar:

5. Precio U. S/, Sub Total Eliminar

Total s/0.00

oo | s
e |U. CREDITO — POR COBRAR: Esta interfaz muestra los
créditos por cobrar con los datos mas resaltantes.

e |U. CREDITO — POR PAGAR: Esta interfaz muestra los
créditos por pagar con sus datos mas resaltantes, esto servira

para mantener el historial de pagos pendientes.
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a0 g
Creditos Por Pagar
Mostrar s registros Buscar:
ot aldn = - opi
g @
4+ F 1 5C aazasasas QMPAA POR PAGAR 0065 0007E544 1855050 19,000 520 237082023 22402 san Landaca Activa y

e IU. ALMACEN - MOVIMIENTO: Esta interfaz
muestra los movimientos que realiza el almacén ya sea
de ingreso o salida, mostrando ademas el estado del
movimiento y el motivo, desde esta interfaz también se

podra extraer en pdf.

0

s
L N < I < I < R <

IU. ALMACEN - MOVIMIENTO - NUEVO
MOVIMIENTO: Para registrar un movimiento llenar los
datos solicitados, seleccionando tipo de movimiento y

almacén de destino.

a0 g

Nuevo Movimiento

Tipo Movimienta: Fecha: Almacen Origen:
Metiva:

Oservacién:



130

e |U. ALMACEN — STOCK DE PRODUCTOS: Esta interfaz
muestra el stock de los productos actuales juntamente con sus
datos solicitados.

a8 g

Pob0CeL

0000001

Pooocz

Mostrando registros del 8 al 14 de un tolal de 59 registros

e |U. ALMACEN — ORDEN DE ENTREGA: En esta interfaz

muestra los registros de la orden de entrega y su estado

= Usuario: Juan Landacay
D siravia
‘:" ST Orden de Entrega
Mosirar 12 & |registros Bus
= Pemoal o vehisla ou - P edi
Dela k Pendiente ,
Mostrando registros del 1 al 1 de un total de 1 registros n - Siguier

e |U. ALMACEN — 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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REGISTRAR DATOS.

e |U. ALMACEN — FLOTA: En esta interfaz muestra los
registros de los vehiculos y el estado en que se encuentran

= Usuario: Juan Landacay .8 g
Flota - Vehiculos
©NUEVOVEHICULO
Mostrar 15 & |registros Buscar:
Maes s wodeis Pioca esds  ow e
HALIUX Peo2n2 acTivo ’
B ki "o Pe3Era WACTIVD s
Mostrando registros el 1 al 2 de un total de 2 registros Anterior Siguiente

e 1U. ALMACEN - FLOTA — NUEVO VEHICULO: En esta
interfaz permite el registro de los vehiculos, detallando los

campos seleccionados.

REGISTRAR DATOS

* Dates Obligatorios
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e [U. MOVIMIENTOS — INGRESO: En esta interfaz muestra
los ingresos registrados, asi como sus datos importantes,
como monto, fecha y concepto. Si no hay registros de

ingresos no seran posibles las ventas.

40 &

e |U. MOVIMIENTOS — INGRESO — NUEVO INGRESO:
Para registrar un nuevo ingreso se debe completar los campos

indicados y se pueda almacenar en la BD.

REGISTRAR DATOS

e |U. MOVIMIENTOS - EGRESO: Esta interfaz permitira
mostrar los egresos almacenados en la BD, estos registros

son condiciones para aprobar la salida de la mercaderia.

a9 o

©NUFVO EGRESO

Buscar:
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e |U. MOVIMIENTOS - EGRESO — NUEVO EGRESO: Para
registrar un nuevo egreso se debe completar los campos

indicados, seleccionando la fecha del egreso.

REGISTRAR DATOS

* Dates Obligatorios

e |U. PERSONAL — CARGOS: Esta interfaz muestra el
registro de los cargos almacenados en la BD, esto es
condicion para el registro de un personal para poder definir

SUS accesos.

B
B
LR N N

Mostranda registros del 1 al 4 de un total de 4 registros Anterior Sigulente

¢ |U. PERSONAL - CARGOS — NUEVO CARGO: En esta
interfaz se realiza los registros de algin cargo, completando

los campos indicados.

REGISTRAR DATOS

Deseripcién




134

e |U. PERSONAL — EMPLEADOS: En esta interfaz muestra

los registros de datos personales de los empleados, asi como

su estado actual.

VENDEDOR

Mestranda registros del 1 al § de un total de 6 registros

[[[[[

ACTIVO

e |U. PERSONAL — EMPLEADOS — NUEVO PERSONAL.:

En esta interfaz se registra los campos seleccionados y

automaticamente se registra el estado pendiente.

REGISTRAR DATOS

e |U.PERSONAL —ROLES: En esta interfaz muestra los roles
registrados que se usaran para asignarselo a los empleados.

Mostrando registros del 1 21 4 de un total de 4 registros

Mostrar st Bus
4

VENDEDOR s

rd

4
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e |U.PERSONAL - ROLES — NUEVO ROL: En esta interfaz
se lleva a cabo el registro de los roles completando los

campos indicados.

REGISTRAR ROL

Nombre(*):

e |U. CONFIGURACION — SUCURSALES: En esta interfaz

muestra las sucursales registradas y su estado actual.

A, SALAVERRY ¥ 123 PACANGUILLA acTivo

E 0 @ 0w e %

e IU. CONFIGURACION - SUCURSALES — NUEVA
SUCURSAL: En esta interfaz permite registrar nuevas

sucursales completando los datos de los campos necesarios.

REGISTRAR DATOS

Mombres: *

* Datas Obligatorios
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e IU. CONFIGURACION - ALMACEN: Esta interfaz
muestra los almacenes con las que cuenta la empresa y su

estado actual dependiendo de las sucursales.

Mostrar| = & registros Buscar.
1 SUCURSALL ALMACEN L A Lo Incas 455 AcTivo.

SUCURSALS ALUACEN 3 - acTivo.

1 SUCURSALY ALUACEN A AL TRINFO N 4567 - PUEBLO HUEVO: acTivo.

Mostranda registros del 1 al 4 de un total de 4 registros Anterior - Siguiente

e IU. CONFIGURACION - ALMACEN - NUEVO
ALMACEN: En esta interfaz permite registrar nuevos
almacenes, y automaticamente el estado del almacén es

pendiente.

REGISTRAR DATOS

SUCURSAL("): *

* Datos Obligatories

e |U. CONFIGURACION — CATEGORIA PRODUCTO: En
esta interfaz muestra las categorias registradas y su estado

actual, estos datos serviran para el registro de los productos.



Mostrando registros del 1al 15 de un tatal de 21 registros
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a0 &

© HUEVACATEGORIA

§
H
H\\\x\\\\\\‘\i}

IU. CONFIGURACION — CATEGORIA PRODUCTO -
NUEVA CATEGORIA: Esta interfaz permite el registro de
nuevas categorias, estos datos son necesarios para el registro

de productos.

REGISTRAR DATOS

Deseripeién:

IU. CONFIGURACION — 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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[}
2

Marcas

e IU. CONFIGURACION — MARCA — NUEVA MARCA:
Esta interfaz permite registrar las nuevas marcas, el estado de

registro es automaticamente pendiente.

REGISTRAR DATOS

e |U. CONFIGURACION — UNIDAD DE MEDIDA: Esta
interfaz muestra todos los registros de las unidades de

medida, con el estado actual activo.
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= Usuario: Juan Landacay

a0 &
Unidades de Medida
M regis! Buscar:
" Hombre Abreviatura Esad Editar
BOLSA 8O ACTIVO ’
FRasco R acive s
GaLon o acTivo ’
s8R s acvo s
N ACTIVO ,
Mostrando registros del 1 al  de un tatal de 5 registros Anterior Siguiente

e IU. CONFIGURACION — UNIDAD DE MEDIDA -
NUEVA UNIDAD DE MEDIDA: En esta interfaz permite
registrar nuevas unidades de medidas para previo registro de
los productos.

REGISTRAR DATOS

e |U. CONFIGURACION — PRODUCTOS: En esta interfaz
muestra todos los productos registrados y su estado actual.
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= usuario: Juan Landacay o q

© NUEVO PRODU

Mostrar | registros Buscar:
» Categoria Unidsd Marca Descripeisn Preciov. Stock Estado Opeidn
1 ACARICIDAS. FRASCO. MARCA L ABACUS LEECX1LT 95.00 o AcTvo £ = -
2 acmcioas Frasco WARCAT  ACARISILX 250 13000 v acTvo P
3 AsowosroLARES some MARCAY  ACIDOMUMICOBSH PS X 250GA 2w o actve s m
4 ACARICIDAS. FRASCO MARCA L BAMECTINX 1L E-I-) o ACTVO s m
5 ABONOSFOLIARES Frasco MARCAT  BAVFOLANILE6X1LT zm o acTvo s @
L] ABONOS FOLIARES FRASCO MARCA 1 BAYFOLAN COM; EXILT /00 L AcTVO s m
7 ABONOS FOLIARES RASCO MARCA 1 BAYFOLAN POWERX 1T s o ACTIVO s
ABONOS FOLIARES Frasco WARCAY  BAVFOLAN SECURE 11T 5o o acvo s @
9 ABONOS FOLIARES BoLsA MARCAL BIO-SOLNUTRI 10-55-10 X 1 KG 000 o acTve S m
0 ABOMOS FOLARES sousa WARCA1 IO SOLNUTRI 2020 201 KG 00 ] AcTvo s om
1 ABONOSFOLARES aousa WARCAT  BIO.SOLNUTRI 351010 X 1KG 30 o acTivo P
2 ABONOS FOLIARES BOLSA MARCA L BIO-50L NUTRI 51045 X 1 KG. 3500 [ artn 4 m -
Mostrando registros del 1 al 15 de un total de 155 registros fnterior . 23458 ! e

e |U. CONFIGURACION — PRODUCTOS - NUEVO
PRODUCTO: En esta interfaz muestra todos los datos que se

debe completar para los campos necesarios.

REGISTRAR DATOS

0 Compra Dolar
Categoria: * Unidad: * Marca: *

Seleccione Opcién Seleceione Opeién Seleccione Opeién
Codigo de Barras: Homb

Po0DISE

Procio Venta: * Stock Minima:

* Datos Obligatorios

e IU. CONFIGURACION — EMPRESA: En esta interfaz

muestra todos los datos de la empresa.
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a8
DATOS DE LA EMPRESA

Razén Social Ruc; Inflacién: Dolar:

ICOLA SARAVIA s

16N BOLOGNES| #4565

[ S

® © 0 © 0 0 0

e IU. CONFIGURACION — 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.

© NUEVO DOCUMENTD

wwwwwww

L O N

o c

°
°
(-]
-]
("]
e
w

e CONFIGURACION — 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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= Usuark: Juan Landacay

: 0

Lista de Prducto por Vencer dentro de un Mes

-
-

® o £ @ @ 0O W w W

% MODULO REPORTES

e Reportes Predictivos

e |IU — MODULO REPORTES - REORTES
PREDICTIVOS - PRODUCTOS A VENCER EN UN
MES: Este reporte detalla los productos que estan

pronto a vencer dentro de 1 mes.

910872023

01/06/2023 02:25:30
Agricola
SARAVIA's oo
-
——— RUC: 20435465544
Venta dw Fertiizanies, Bamia. Aprosuimecos y Orm
LISTA DE PRODUCTOS A 1 MES DE VENCER
N® Codigo Producto Stock F. Vencimiento

1 POOOCRO1 ACIDO HUMICO 85% PS X 250 GR 4 09062023
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e 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 proximos.

U
o s . enciniento
ovosz0
—
01/06/2023 02:27:52
Agricola‘ \
SARAVIA's ferieomasRIAS
L
——W ' RUC: 20435465544
Vet 06 Ferlmzmn lon, Bemilan. AQr oouimecos y OUos
LISTA DE PRODUCTOS A 2 MESES DE VENCER
N® Codigo Producto Stock F. Vencimiento

1 POOOOGOT ACIDO HUMICO 85% PS X 250 GR 4 09/06/2023

] POOOOGOT ACIDO HUMICO 85% PS X 250 GR 17 09/07/2023

3 POOOOM0S BAYFOLAN COMPLETEX I LT 10 09/07/2023

4 POOO0M0S BAYFOLAN POWER X I LT 8 09/07/2023

5 POOO0O3T ECOSOL FULVICPLUS X 5L 1 09/07/2023

6 POOO0O3 ECOSOLHUMIC 15X 1L 5 09/07/2023

7 PiO001T1 WUXALPOTASIOX 1L 1 09/07/2023

8 PO00125 ECOSOL ECO-DILX 1 L 1 09/07/2023

e [U - MODULO REPORTES - REORTES

PREDICTIVOS - PRODUCTOS A VENCER A TRES
MESES: Este reporte detalla los productos que estan

proximos a 3 meses a vencer.
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= Usuario: Juan Landacay a0 q

Lista de Prducts por Vencer dentro de 3 Meses

SUCURSALL v B mprimir
w Cidige Producta Stack F. Vencimiento
1 PosCoco1 ACIDD HUMICO 85% PS X 250 GR 4 o3/06/203
2 " o3/o7/2023
n oa/0s/202s

5

BAYFOLAN COMPLETE X L LT n

SAVFOLAN COMPLETE X LT

AYFOLAN POWER X L LT

@ Reportes

u po— ccosoLccooL 1L s e
01/06/2023 02:28:35
Agricola
SARAVIA "s AGRICOLA SARAVIA's
- | — -
‘W ' RUC: 20435465544
Vst 06 Forlmzanies, Samitin Agrosuimecos y OF o
LISTA DE FRODUCTOS A 3 MESES DE VENCER

N7 Cadigo Producto Stock F. Vencimiento
1 POOO0GOT ACIDO HUMICO 85% PS X 250 GR 4 09062023
2 PODOOMOT ACIDO HUMICO B5% PS X 250 GR 17 09072023
3 POOOOMOT ACIDO HUMIOO 85% PS X 250 GR 11 097082023
4 POOOOGO3 BAYFOLAN COMPLETE X 1 LT 10 09/07/2023
5 PODOORO3 BAYFOLAN COMPLETEX 1 LT 11 092023
6 PODOOT0S BAYFOLAN POWER X 1 LT 8 090772023
7 POOOOC0S BAYFOLAN POWER X 1 LT 7 097082023
8 POO0O003T ECOSOL FULVIC PLUS X 5L 1 09/07/2023
9 POO0O003T ECOSOL FULVIC PLUS X 5L 3 09082023
10 PODOODIE ECOSOL HUMIC IS X 1L 5 09072023
11 PoDOOLTL WUXAL POTASIOX 1L 1 090772023
12 | PO00012S ECOSOL ECO-OILX 1 L 1 09/07/2023
13 PODOO1ZS ECOSOL ECO-OILX 1L 5 092023

e Reportes Estadisticos
e |IU - MODULO REPORTES - REPORTES
ESTADISTICOS - PRODCTOS MAS VENDIDOS:
Este reporte detalla los 10 productos més vendidos y

sus cantidades que se vendieron.
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= Usuario: Juan Landacay

o .

W Producto Cantidad

PoCOQOOL ACIDO HUMICO 5% PS X 250 GR a7

P0000003 BAYFOLAN COMPLETE X 11T s

Po000002 BAYFOLAN 11-8-6 X 1LT 1

PO0DO111 WUXAL POTASIO X 1 L 54

P000O0O4 BAYFOLAN POWERX 1 LT 31

P0000037 ECOSOL FULVIC PLUS X5 L a1

P000000S BAYFOLAN SECUREX LLT 20

PO000125 ECOSOL ECO-OILX1L 18

P0O0DO127 BOIWET X 1/2 L 17

P0000126 BOLWET K11 12
GRAFICO ESTADISTICO DE PRODUCTOS MAS VENDIDOS

»

B Reportes Proyeccion ¢
Pa0soo0L Posonons Povcnasz 0000111 0000000 Poataos Poaba0es pot012s oooe12i oomze

e [U - MODULO REPORTES - REPORTES
ESTADISTICOS - PRODCTOS MAS COMPRADOS: Este

reporte detalle los 10 productos mas comprados, asi como sus
cantidades.

= usuario: Juan Landacay 0 &

W Producto Cantidad
[

PODOOLZT BOLWET X 12 L 178
= PODOOL1L WUXAL POTASIOX 1 L 160
[] PO00000L ACIDO HUMICO 85% PS X 250 GR 155
- POD0000S BIC-SOL NUTRI 35-10-10 X 1 KG 149

POD00126 BOLWET X 1 147
=

PO00000T BIG-SOL NUTRI 20-20-20 X1 KG 145
— 0000036 ECOSOL FULVIC PLUSX1L 142

PODO0004 BAYFOLAN POWER X 11T 133

PO000120 BAMECTIN X 1/a L 130

POD00002 BAVFOLAN 11-8-6X 11T 121

GRAFICO ESTADISTICO DE PRODUCTOS MAS COMPRADO

innmmn

POOOOLLL POCDOGO1 0000308

POUC pagstrar escrl

e U MODULO REPORTES REPORTES
ESTADISTICOS - INGESOS VS. EGRESO: Este reporte

detalla los ingresos y egresos durante 1 afio seleccionado.
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Ingresas Egresa

Mes s/ Manto Mes s/ Monto
Enero Enero 41439.30
Febrer Febrero 4T197.00
Marza Marzo 63977.40
Abril Abril

Mayo May

Junio u

Julio uli 19.00

GRAFICO ESTADISTICO DE INGRESOS E EGRESOS DE CADA MES

40000

.--.-----.I.

Enero

e IU - MODULO REPORTES - REPORTES
ESTADISTICOS — VENTAS: Este reporte detalla las ventas
generales dentro de 1 afio y el monto que se obtiene en cada

mes.

L

ESTADISTICA DE VENTAS GENERALES
S/ Monto

16105.82
24894.46
24527.18
42975.60
35224.18

76328.30

6240194
69107.88
158160.12

122086.34

e |[U - MODULO REPORTES - REPORTES
ESTADISTICOS - COMPRAS: Este reporte detalla las
compras generales dentro de un afio seleccionado y sus

montos de cada mes.
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L U

ESTADISTICA DE COMPRAS GENERALES
s/ Monto

26712.00
932100
24663.00

72308.70

I

45502.00
53311.00
44583.00

60214.30

e IU - MODULO REPORTES - REPORTES
ESTADISTICOS - STOCK MINIMO: Este reporte detalla
los productos que cuentan con stock minimo. Y su fecha de

vencimiento.

20 g

Stock Mimino de Productos

Mostrando registros del 43 al

Buscar
e et toc o vencimicnto
o025 oyos/23
o902
: o0
oo BOET X2 3 o302
45 de un total de 46 registros. Aeerior I|4]5]® Siguient

e Reportes Proyeccion
e |U—-MODULO REPORTES — REPORTES PROYECCION
— PRODUCTOS VENTAS 12 MESES: Este reporte detalla
las proyecciones de las valorizaciones, asi como sus unidades
de ventas y unidades de variaciones de los meses siguientes

y los meses del proximo afio.
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[nr— P ——

e |U-MODULO REPORTES — REPORTES PROYECCION
— PRODUCTO VENTA ANOS: Este reporte detalla las
proyecciones de inversion, ventas y ganancias de proximos
afios con sus valorizaciones por medio del filtro del producto.

Detallando el valor de inflacién y el precio del ddlar.

vortefiacon Proc Bétar

nnnnnnnn M. Katimanta Compra [rr———. Ganancia

Extmacidn FreceCompraPromedin  Fraciaventa M. Estimass Compra M. Esimada venta Ganaacia

Moemmassampra M Gwmadovess  Ganasds




149

e |U—-MODULO REPORTES — REPORTES PROYECCION
— PROYECCION GENERAL: Este reporte detalla las
proyecciones generales de los productos, asi como su
estimacion, precio de compra, precio de venta y el estimado

de compra y venta.

Usuario: Jusn Landacay a g
= U
6) uan Landacay Proyeccién General de Productos
B sequridad ; w o brecio compra sreciaverts . e “

35-10-10 K1 KG 000 nm 0

0,50 HUTRIS 1045 K1 K 000 90 00 am o am

7. Disefno de clases General

7.1.Sistema Compras

Proveedor Producto c
-id_proveadar : int 1 |4d_producto :int lid_categaria : int
-astada : char -namire : string 1 ipcion : string
-nra_documenta :int 1 id_categaria : int 1. lestada : char
:::;;m i) 4 1. f:_midﬂd :: [+Registrar() : Categoria
siring -id_marca - i [+Listar() : Calegoria
Tears Precio_compra ; .
[l s - o_compr e |+Buscar(Desaripeion : string) : Categaria
-direccion : string Hd_producta : int -precia_venta : float
-talkefono : string Hd_provesdor :int -stock : float
comao - stim -praci : float -stock minima - float | . EAEQS M
-pagina_web : string -estada : char codign_barras © string [—rid_unidad_medida :int
Hipa_documents : string +Rag: Precio_campra s X 1 : siring
: gistran() _comp +F?egslm(: : Producta abreviation - string
+Ragistrar() : Praveedar 1 +Listar() : Producto - - -
+Listar() : Praveedar : shing) : [+ )¢ Unidad medida
+Buscar(nombres : skring) : Proveador T [+Listar() : Unidad_medida
1 [+ Buscar(descripcion : sting) . Unidad_medida
1 Compra
id_compra : int . Marca
H.* -id_proveador :int Hid_mareca :int
n_compra -serie :shim‘h_.1 -descripcion : string
Orden e
[id_orden_compra - int r— Sl chir,
.- Lo st iy +Ragistrar() - Marca
o forma_pago : string iaian) | Maica
-fsdm_emp.smrg 1 |dd_orden_compra it o B = .
-facha_racapcion : string  facha son - shring +Buscar(dascripcion : string) : Marca
-In.qu-._moq:m-shhg 1.0 40_producto : int
s Hid_usuario :int 1
Hid_usuario : int =
e +Registrar() : Compra

+Listar() : Compra

id_forma_pago : int [+Buscar_producto() : Compra

facha_pago : string +Buscar(saria : string, comalafivo _: string) : Compra
+Regietrar) : Grder,_oampa +Bascwl_umen_mm(mdgu < int) : Orden_compra e .
[+Listar() : Ordan_compra

+Buscar(numero : int) : Ordan_compra
+Buscar_producto{producto : string) : Producio

id_proveadar - int

. = = e
1. 1. Stock_productos
id_stock_producta ; int
cadiga - string
1 1 facha_vencimienio : string
- Forma_pago id_producta : int
Detalle_orden_compra 10 fomma_pega - int stock: sting
id_detate_orden_compra :int -nombra : string d_aimacen . int
cantidad : int e id_usuario :int
-precio_compra : float [+ Radist : Forma +Listar() : Stock_productos
HGV : float 0 LELS +Bu roducto : string) : Stock_productos
descuento : float
subtotal : float
-id_orden_compra : int
+Ragistrar() : Detalle_ordan_compra
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7.2.Sistema Ventas

7.3.Sistema Seguridad y Mantenimiento




151

7.4. Sistema Distribucién

7.5.Sistema Almacén
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de la Base de Datos

isefio
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8.

iserio Fisico 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
(



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,



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
(
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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,



163

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)



164

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

Registrar_Precic_compra()

Inactivar_Precio_compral()

9.2.Diagrama de estado Forma de pago

Registrar_Foma_pago

Dar_baja_Foma_pago

9.3.Diagrama de estado Categoria

Registrar_Categoria()

Dar_baja_Categoria()
9.4.Diagrama de estado Marca

Registrar_Marca()

Dar_baja_Marcaf)

9.5.Diagrama de estado Venta

Registrar_Venta()

Anular_Venta()
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9.6.Diagrama de estado Usuario

Registrar_Usuaric()

INACTIVD ACTIVO

Dar_baja_Usuaric()

9.7.Diagrama de estado Orden Entrega

PENDIENTE Registrar_orden_entregal) [ENTREGADO]

10. Diagrama de Navegabilidad
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11. Descripcion de la Arquitectura

11.1.

11.2.

RCUD: Gestionar Producto

En esta realizacibn nos encargamos de registrar
independientemente las marcas, categorias, unidades de
medida de los productos que contard la empresa. Cabe
resaltar que cuando se registre un producto se tiene que
tomar en cuenta el precio segun el proveedor, a esto se le
denomina lista de precio, ya que cada proveedor maneja
sus precios de manera independiente. Si es que algln
producto se quiere dar de baja se realiza a inactivar el
estado del producto. Los datos seran modificados solo si
se ha realizado un incorrecto registro.

En caso de que se quiera registrar un nuevo producto se
va al boton nuevo producto y se llena los campos
solicitados.

Es necesario almacenar estos datos ya que serviran para

manejar adecuadamente el stock de los productos.

RCUD: Gestionar Proveedor

En esta realizacion nos encargaremos de almacenar los
datos de los proveedores para poder asignarle facilmente
las listas de precios a los productos. A la vez se puede
identificar cual proveedor es con quien la empresa se
relaciona mas.

Par un nuevo registro se va al boton nuevo proveedor y
se completa los campos faltantes, asi mismo si se quiere
editar algun registro se va a la opcion editar y realiza los
cambios necesarios. Si es que este proveedor no se esta
comunicando diariamente con la empresa se le cambia de

estado, de activo a inactivo.



11.3.

11.4.

11.5.
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RCUD: Gestionar Compra

En esta realizacion se realiza las compras de los productos
interesados segun el proveedor y los precios de su interes,
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 esta
interesado. Si el stock es menor de lo acostumbrado
entonces se realiza el pedido y se llega a registrar el

movimiento de ingreso.

RCUD: Aprobacién de entrada de mercaderia

En esta realizacion se verifica si la compra fue realizada
de manera correcta, si es el caso entonces se aprueba la
entrada de la mercaderia para su correcto ingreso al
almacén y pasar a ser vendido. Cada vez que un producto
sea aprobado su entrada de la mercaderia entonces el stock
del producto tiene que aumentar para proceder de esta

manera a su correcta venta.

RCUD: Gestionar Venta

En esta realizacion 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 sera vendido, este puede ser factura
0 boleta, la forma de pago, el registro de la serie y
correlativo, la eleccion 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
botdn nueva venta y se procede a seleccionar los campos
pendientes.

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

la realizacion de rebote.



11.6.

11.7.

11.8.

11.9.
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RCUD: Aprobacion de salida de mercaderia

En esta realizacion se lleva a cabo la salida del producto
del almacén cuando ya fue vendido. En la cual se
verificard que el registro sea correcto. Cada vez que un
producto salga de almacén el stock ya debi6 haber variado
cuando se realiza la venta, para que llegue a cuadrar el

inventario.

RCUD: Gestionar Personal

En esta realizacion se lleva a cabo el registro del nuevo
personal en la cual se seleccionara el cargo que la empresa
tiene registrado, depende de esto las interfaces que
visualizara el usuario. Se le asignara una clave para que
pueda ingresar al sistema, asi como su usuario, recordar
también que si la contrasefia es olvidada se puede solicitar
y esta sera enviada a su correo.

Cuando se quiere editar un registro, se tendra que ir a la
opcion de editar y cambiar el campo de interés.

Si algun personal se quiere dar de baja se cambiara su

estado, si esta inactivo no permitira ingresar al sistema.

RCUD: Gestionar Privilegios a Usuarios

En esta realizacion se brinda los accesos a los usuarios,
depende del cargo que cuente ara que se le pueda asignar
el permiso, se tendra que ingresar con el usuario del
administrador para que pueda asignar algin permiso,

algun otro usuario con otro cargo no lo puede realizar.

RCUD: Gestionar Rebote

En esta realizacion se lista todas las ventas realizadas, si
se quiere registrar alguna devolucion del pedido o alguin
producto se selecciona la venta que ya se realizd para
poder cambiarle de estado, cabe mencionar que esto afecta

al stock de los productos.
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Si se quiere registrar algun rebote se va a la opcién de

afiadir registro y se llena los campos de su interés.

11.10. RCUD: Gestionar Flota

En esta realizacion se registra todos los vehiculos 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 opcidn editar para alterar algun
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 realizacion se demuestra cuantos almacenes hay por
sucursal y depende también de los productos que haya por
almacén. El stock del producto serd variado si algln
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 botdn 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. Iteracion #5: Implementacion

1. Diagrama de Despliegue

Salida a internet
Servidor
ED 01

SISTEMAS cable de red

cable utp

cable utp <=device>> | |cable de red | <<device=>

EMPLEADOR

<<device>>
IMPRESORA

SW o1 Router

cable coaxial

cabla usb

<<device>>
Telefono 01
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2. Diagrama de Componentes

2.1.Diagrama de Componentes de Compras
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2.3.Diagrama de Componentes de Seguridad vy
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2.5.Diagrama de Componentes de Almacén
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1.7.6. lteracidn #6: Pruebas

Pruebas de Caja Negra

La técnica de disefio de caja negra (también llamada prueba de
comportamiento) se refiere al uso de analisis normativo
(incluidos los funcionales y no funcionales) sin considerar la
estructura interna del programa para disefiar casos de prueba, y
las pruebas de caja blanca, estas pruebas generalmente se llevan

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

Caja negra

Entrada

Figura 17. Caja Negra [37]

Dentro de la esta prueba se tiene varias técnicas que se puede
aplicar:
e Particion de equivalencia

e Analisis del valor limite
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e Pruebas de tabla de decision

e Pruebas de transicion de estado

e Pruebas de caso de uso

De las cuales se tomara la primera técnica para la elaboracion de
las pruebas de caja negra, pero primero de dard una breve
definicion segun ISTQB (International Software Testing
Qualifications Board) [40] define a esta técnica como la particion
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 particién determinada se
procesen de la misma manera. Hay particiones de equivalencia
para valores validos y no validos.

- Los valores validos son valores que deben ser aceptados por el
componente o sistema. Una particion de equivalencia que
contiene valores validos se denomina “particion de equivalencia
valida”.

- Losvalores no validos son valores que el componente o sistema
debe rechazar. Una particion de equivalencia que contiene
valores no validos se denomina "particion de equivalencia no
valida".

- Registro de Personal:

Tabla VII.

Prueba de Registro de Personal

Fuente: Elaboracion Propia

Numero de prueba 01
Titulo 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 particion de equivalencia para verificar que los datos

ingresados sean validos para que el sistema proceda a registrar.

Precondiciones Iniciar sesion con permisos de Administrador.
Pasos Resultados
1. Iniciar sesi6n como administrador Registrar al personal correctamente validando los datos de entrada.

2. Iral mend personal

3. Registrar personal
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REGISTRAR DATOS

Cargo: *

Nombres: *

N° Documento: *

Direccién: *

Email: *

* Datos Obligatorios

Datos de entradas:

Apellidos: *

Fecha Nacimiento: *

Teléfono: *

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

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

letras

e DNI: Debe contener 8 caracteres de solo nimeros

e Fecha de nacimiento: Debe contener entre 6 al0 caracteres

de tipo de dato date.

e Email: Debe tener un dominio de email valido.

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

ndmeros.

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

Identificacion y etiquetado de las clases de equivalencia

Tabla VIII.

Clases Equivalentes de registro de personal

Fuente: Elaboracion Propia

Pardmetro de Regla heuristica a aplicar Clases validas Clases invalidas
entrada
Cargo Conjunto finito de valores 1. Entre 5a 30 caracteres de letras mayusculas 3. Menos de 5 caracteres
(entre 5 a 30 caracteres) solo 2. Entre 5 a 30 caracteres de letras mindsculas 4. Mas de 30 caracteres
letras
Nombres Conjunto finito de valores 5. Entre 15 a 50 caracteres de letras mayusculas. 8. Menos de 15 caracteres
(entrel5 a 50 caracteres) de 6. Entre 15 a 50 caracteres de letras minGsculas. 9. Mas de 50 caracteres

DNI

letras mayusculas, mintsculas

Conjunto finito de valores (de 8

caracteres) de nimeros

7. Entre 15 a 50 caracteres de combinacion entre
letras mayuUsculas. Mindsculas y letras
10. Valores de 8 caracteres de solo nimeros 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 15. Ingresa el formato establecido de correo en el 16.  No ingresa formato
contenga [@gmail.com o campo requerido establecido sin
@hotmail.com] @gmail.com

17.  Vaci6

teléfono Conjunto finito de valores (de 6  18. Ingresa caracteres de nimeros. 19.  Ingresa caracteres de
a 10 caracteres) de nimeros letras

Estado Conjunto finito de valores (de 6  20. Entre 6 a 10 caracteres de letras mayusculas. 23.  Menos de 6 caracteres
a 10 caracteres) de letras 21. Entre 6 a 10 caracteres de letras minUsculas. 24.  Mas de 10 caracteres

22. Entre 6 a 10 caracteres de combinacion entre

letras mayusculas. Mintsculas y letras
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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: Elaboracion Propia

Cargo Nombres DNI Fecha nacimiento Email Teléfono Estado Clases validas cubiertas
ALMACEN José Solano Sanchez 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 unay solo una clase de equivalencia invalida 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: Elaboracién Propia
Cargo Nombres DNI Fecha nacimiento Email Teléfono Estado Clases invalidas 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 LUISM 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 realizé la insercion de los datos de prueba obteniendo asi el resultado valido que se

esperaba del sistema, por lo que el registro de personal esta completamente validado.
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Registro de Cliente:
Tabla XI.

Prueba de Registro de Cliente
Fuente: Elaboracién Propia

Numero de prueba

02

Titulo del caso de prueba

Resumen de la prueba

Precondiciones

Pasos

Registro de clientes en el sistema

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 particion de equivalencia para verificar que los datos
ingresados sean validos para que el sistema proceda a registrar.

Iniciar sesion con permisos de Administrador.

Resultados

4. Iniciar sesi6én como administrador

5. Iral mena Ventas-Clientes

6.  Registrar clientes

Registrar al cliente correctamente validando los datos de entrada.

REGISTRAR DATOS

Nombres: *

N°® Documento: *

Direccién: *

Departamento: *

Teléfono 1: *

* Datos Obligatorios

Apellidos:

Fecha Nacimiento:

dd/mm/aaaa

Provincia: *

Teléfono 2:

Tipo Documento: *

Seleccione Opcidn ~

Sexo:

(] Seleccione Opcion ~

Distrito: *

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 nimeros,

0 11 digitos.

Fecha Nacimiento: Debe contener formato date

Sexo: Debe contener opciones a elegir

Departamento: Debe contener entre 4 a 30 caracteres de letras
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e Distrito: Debe contener entre 4 a 30 caracteres de letras

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

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

ndmeros

Identificacion y etiquetado de las clases de equivalencia

Tabla XII.

Clases Equivalentes de registro de cliente
Fuente: Elaboracion Propia

Parametro de

Regla heuristica a aplicar

Clases validas

Clases invélidas

entrada
Nombres Conjunto finito de valores (entre 5a 1. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayusculas 4. Menos de 5 caracteres
30 caracteres) solo letras 2. Entre 5 a 50 caracteres de letras mintsculas 5. Mas de 30 caracteres
3. Entre 5 a 30 caracteres de combinacion entre letras
mayUsculas y mindsculas
Apellidos Conjunto finito de valores (entre5a 6. Entre 5 a 50 caracteres de letras mayUsculas. 9. Menos de 5 caracteres
50 caracteres) solo letras 7. Entre 5 a 50 caracteres de letras minGsculas. 10.  Mas de 50 caracteres
8. Entre 5 a 50 caracteres de combinacion entre letras
mayusculas y mintsculas
Tipo Documento Opciones establecidas 11. “DNI” 13.  No elija ninguna de las opciones
12. “RUC”
N° Documento Conjunto finito de valores (de 8 a 14. Valores de 8 caracteres de solo nimeros 16.  Menos de 8 caracteres
20 caracteres) de nimeros 15. Valores de 11 caracteres de solo nimeros 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” 22.  No elija ninguna de las opciones
21. “MASCULINO”
Departamento Conjunto finito de valores (de 5 a 23. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayUsculas. 26.  Menos de 5 caracteres
30 caracteres) de letras 24. Entre 5 a 30 caracteres de letras minusculas. 27.  Mas de 30 caracteres
25. Entre 5 a 30 caracteres de combinacion entre letras
mayusculas. Minusculas y letras
Distrito Conjunto finito de valores (de 5 a 28. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayusculas. 31.  Menos de 5 caracteres
30 caracteres) de letras 29. Entre 5 a 30 caracteres de letras mindsculas. 32.  Mas de 30 caracteres
30. Entre 5 a 30 caracteres de combinacion entre letras
mayusculas. Minusculas y letras
Provincia Conjunto finito de valores (de 5 a 33. Entre 5 a 30 caracteres de letras mayusculas. 36.  Menos de 5 caracteres
30 caracteres) de letras 34. Entre 5 a 30 caracteres de letras mindsculas. 37.  Mas de 30 caracteres
35. Entre 5 a 30 caracteres de combinacion entre letras
mayusculas. Minusculas y letras
Teléfono Conjunto finito de valores (de 6 a 38. Ingresa caracteres de nimeros 39. Ingresa caracteres de letras

10 caracteres) de nimeros




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: Elaboracién Propia
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Nombres Apellidos Tipo Numero Fecha Sexo Departamento Distrito Provincia Teléfono Clases validas cubiertas
Documento Documento Nacimiento

Sebastian Huamaén 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  CERROPRIETO 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 Teran 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 Sanchez 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 unay solo una clase de equivalencia invélida 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: Elaboracion Propia

Nombres Apellidos Tipo Numero Fecha Nacimiento  Sexo Departamento Distrito Provincia Teléfono Clases invalidas cubiertas
Documento Documento
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 Masculino Lamb Chic Chicl hola 4,5,9,10,13,16,17,19,22,26,27,31,32,36,37,39
432
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  Sanc 134567 12/11 Lam Chic Chic cuatro 4,5,9,10,13,16,17,19,22,26,27,31,32,36,37,39
WWWWWW
WWWWWW
WWWWWW
WWWWW
Resultados:

De acuerdo con los casos de pruebas que se han planteado se realizd la insercién de los datos de prueba obteniendo asi el resultado valido que se

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

Tabla XV.
Prueba de Registro de Venta
Fuente: Elaboracion Propia

Numero de prueba 03
Titulo 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 particion de equivalencia para verificar que los datos

ingresados sean validos para que el sistema proceda a registrar.

Precondiciones Iniciar sesién con permisos de Administrador.

Pasos Resultados
1. Iniciar sesién como administrador Registrar la venta correctamente validando los datos de entrada.
2. Iral mend Ventas-Ventas

Registrar la venta

= usuario: Juan Landacay

a Juan Landacay Nueva Venta
Tipo Documento: Serie: Correlativa: Cliente: Fecha Emisidn:
ne Opcidn . 112028 A
Forma de Pago
cione Opeidn v
Q Bu P
N Producto Cantidad Precio U. Descuento Sub Total Eliminar
Total 5/0.00

P Reportes Esta

Datos de entradas:

Tipo Documento: Debe contener opciones a elegir

Serie: Debe contener 4 caracteres

Correlativo: Debe contener 8 caracteres de solo nimeros
Cliente: Debe contener entre 5 a 40 caracteres de solo letras
Fecha emision: Debe contener formato date

Forma pago: Debe contener opciones a elegir



Identificacion y etiquetado de las clases de equivalencia

Tabla XVI.

Clases Equivalentes de Registro de Venta
Fuente: Elaboracion Propia
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Parametro de entrada

Regla heuristica a aplicar

Clases validas

Clases invalidas

Tipo Documento Opciones a elegir 1. “BOLETA” 3. No elige ninguna
2. “FACTURA” opcion
Serie Conjunto entre letras y 4. Ingresa caracteres mayusculos 6. Ingresa simbolos
nimeros (4 digitos) 5. Ingresa caracteres minudsculos
Correlativo Conjunto finito de 8 caracteres 7. 8 caracteres numéricos exactos 8. Menos de 8 caracteres
de nimeros numéricos
9. Mas de 8 caracteres
numéricos
Cliente Conjunto finito de valores de 10. Ingresa caracteres mayusculos 13. Vacio
letras 11.  Ingresa caracteres mindsculos 14. Menos de 5 caracteres
12.  Entre 5 a 40 caracteres de 15.  Mas de 40 caracteres
combinacién entre letras
mayUsculas. MinUsculas y letras
Fecha emision Valores de formato date 16.  Caracteres en forma date 17.  No elige ninguna
opcion
Forma pago Opciones a elegir 18. “CONTADO” 20. No elige ninguna
19. “CREDITO” opcion
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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: Elaboracion Propia

Tipo Documento Serie Correlativo Cliente Fecha emisién Forma Pago Clases validas cubiertas

Factura Fo01 00000009 El Comercio S.A.C 03/11/2021 CONTADO 1,2,4,5,7,10,11,12,16,18,19
FACTURA F001 00000008 AVICOLASAC 03/11/2021 CONTADO 1,2,45,7,10,11,12,16,18,19
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 unay solo una clase de equivalencia invélida cada vez (3,6,8,9,13,14,15,17,20)

Tabla XVIII.
Casos de prueba de clases invalidas de Registro de Venta
Fuente: Elaboracién Propia

Tipo Documento Serie Correlativo Cliente Fecha emision Forma Pago Clases invalidas cubiertas
BOLETA B-001 00009 Com 03/11 CONTADO 3,6,8,9,13,14,15,17,20
Fo01 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 realizd la insercién de los datos de prueba obteniendo asi el resultado valido que se

esperaba del sistema, por lo que el registro de la venta esta 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 revision del codigo fuente [41].

Entrada de datos X+43] Salida de datos
—_— | —
for(a=0:a>x:a++)

Figura 18. Prueba de caja blanca [39]

A continuacion, se haradn pruebas de caja blanca mediante la
técnica del camino bésico 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:

e Poder representar la ejecucion mediante grafos de flujos.

e Se calcula la complejidad ciclomética

e Dado en grafo de flujo se pueden generar casos de prueba
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Inicio de sesion:

Tabla XIX.
Prueba de Inicio de Sesién
Fuente: Elaboracién Propia

Numero de prueba 04
Titulo del caso de prueba Verificar el inicio de sesion.
Resumen de la prueba El objetivo de la prueba es comprobar que el inicio de sesion sea correcto y

para ello, se realizaran los pasos oportunos por medio de la técnica del
camino bésico para verificar que los datos ingresados sean validos para que
el usuario pueda ingresar al sistema.

Precondiciones

Pasos Resultados

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

usuario y contrasefia

CODIGO FUENTE

Login_Model Model{
__construct(){

::__construct();

verificar($user,$pass){

$mensajeOK = ;

$sth = ->db->prepare("
U.IDUSUARIO,U.IDPERSONAL,C.NOMBRE
CARGO,U.USUARIO,U.CLAVE,CONCAT(P.NOMBRES," ',P.APELLIDOS)
NOMBRES,P.IDCARGO, P.EMAIL,U.IDSUCURSAL,U.IDROL USUARIO
U PERSONAL P U.IDPERSONAL=P.IDPERSONAL
CARGO C P.IDCARGO=C.IDCARGO U.USUARIO=:user
U.ESTADO = 1");

$sth->execute(array/(

"user" => $user

)




$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 ($this->db->query($sgla) as $rows){

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




in_array(1, $valores) ? $_SESSION["VENTA"]
$_SESSION['VENTA"] =0;

in_array(2, $valores) ? $ SESSION["COMPRA"]
$_SESSION['COMPRA"] =0;

in_array(3, $valores) ? $_SESSION["'CREDITO"]
$_SESSION['CREDITO"] =0;

in_array(4, $valores) ? $ SESSION["ALMACEN"] =1:
$_SESSION["ALMACEN"]  =0;

in_array(5, $valores) ? $ SESSION["MOVIMIENTOS"] =
$ _SESSION["MOVIMIENTOS"] =0;

in_array(6, $valores) ? $_SESSION["PERSONAL"]
$_SESSION['PERSONAL"] =0

in_array(7, $valores) ? $_SESSION["CONFIGURACION"]
$_SESSION["CONFIGURACION"] =0;

in_array(8, $valores) ? $ SESSION['REPORTES PREDICTIVO"] =1:
$_SESSION['REPORTES PREDICTIVO"]  =0;

in_array(9, $valores) ?$ SESSION['SEGURIDAD"] =
$_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"] =
$_SESSION['PROVEEDOR"] =i

in_array(14, $valores) ? $ SESSION["COMPRAS"] =
$_SESSION['COMPRAS"] =0;

in_array(15, $valores) ? $ SESSION["'ORDEN COMPRA"] =1
$_SESSION['ORDEN COMPRA"] =0;

in_array(16, $valores) ? $ SESSION["POR PAGAR"]
$ SESSION["POR PAGAR"] =0;




in_array(17, $valores) ? $ SESSION["POR COBRAR"]
$ 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"] =
$_SESSION['FLOTA"] =0;

in_array(22, $valores) ? $ SESSION["INGRESO"]
$ _SESSION["INGRESO"] =0;

in_array(23, $valores) ? $ SESSION['EGRESO"]
$_SESSION['EGRESO"]  =0;

in_array(24, $valores) ? $ SESSION["'CARGOS"]
$_SESSION['CARGOS"]  =0;

in_array(25, $valores) ? $ SESSION["EMPLEADOQO"]
$_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"]
$_SESSION["MARCAS"]  =0;

in_array(30, $valores) ? $ SESSION["UNIDADES"]
$ SESSION["UNIDADES"] =0;

in_array(31, $valores) ? $ SESSION["PRODUCTO"] =
$_SESSION['PRODUCTO"]  =0;

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




in_array(33, $valores) ?$ SESSION["'DOCUMENTOS"] =1:
$_SESSION["'DOCUMENTOS"]

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["ACCES0Q"] =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;




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 = "Contrasefa 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_ld($data){

$sql = "CALL SP_VERIFICAR_ID('$data[email],@ID)";
$sth = $this->db->prepare($sql);




$sth->execute();
= $this->db->query(" mensaje”)-
>fetch(PDO::FETCH_ASSOC);

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

$mensaje;

Update_Password($data){

$sql ="CALL SP_UPDATE_PASSWORD(?,?, @MENSAJE)";
$stm = ->db->prepare($sql);

$stm->bindParam(1,$data['id'],PDO::PARAM _INT);
$stm->bindParam(2,$data[ nuewpass'],PDO::PARAM_STR,100);

$stm->execute();

$stm->closeCursor();
= ->db->query(" @MENSAJE mensaje")-
>fetch(PDO::FETCH_ASSOC);

$mensaje = sprintf($ms["mensaje™]);

$mensaje;
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V(G)= Aristas — Nodos + 2
V(G)=12-10+2
V(G)=4

habrd como Méaximo 4 caminos

independientes:
1. 1,1,246,78, F
2. 1,L1,245,F
3. 1,125 F
4. 1,1,3, F

CASOS DE PRUEBA

Tabla XX.

Caso de Prueba de Inicio de Sesién
Fuente: Elaboracién Propia

Numero

Camino independiente

Resultado esperado

1,1,246,78, F

1,1,2,45F
1,1,2,5F

1,3, F

“Bienvenido”

“Usuario o contraseiia incorrecto”

“Usuario o contraseiia incorrecto”

“Usuario o contrasefia incorrecto”
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Registro de Cliente:

Tabla XXI.

Prueba de Registro de cliente

Fuente: Elaboracién Propia

Numero de prueba

05

Titulo del caso de prueba

Resumen de la prueba

Precondiciones

Pasos

Registrar Cliente.

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
bésico para verificar que los datos ingresados sean validos para que cliente

este registrado adecuadamente al sistema.

Resultados

1. Loguin

2. Creacion de clientes

Permitir al usuario ingresar al sistema por medio de la verificacion de
usuario y contrasefia. Ir al médulo de clientes y darle en el botén afiadir

cliente completando todos los datos necesarios.

CODIGO FUENTE

Registrar_Cliente($data){

{
$sth = ->db->prepare(“call

SP_REGISTRAR_CLIENTE(?,?,7,2,2,7,2,2,2,?, @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 = ->db->query("
>fetch(PDO::FETCH_ASSOC);

Sresult = sprintf($mensaje[' mensaje’]);

@MENSAIJE mensaje”)-
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$result;
} (Exception $e) {
$result = "ERROR DEL SISTEMA ".$e->getMessage();

$result;

v Grafo de flujo

o V(G)= Aristas — Nodos + 2
S V(G)=6-6+2

V(G) =2

habrd como Méaximo 2 caminos

° e independientes:

w l I; l’ 2’ 4’ F
(. ] 2. 1,1,3,F
|
CASOS DE PRUEBA
Tabla XXII.
Caso de Prueba de Registro de Cliente
Fuente: Elaboracion Propia
Numero Camino independiente Resultado esperado
1 ,1,24,F “Cliente registrado”

2 1,3, F “Error al crear clientes”
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Registro de Venta:

Tabla XXIII.
Prueba de Registro de venta

Fuente: Elaboracién Propia

Numero de prueba

06

Titulo del caso de prueba

Resumen de la prueba

Precondiciones

Pasos

Registrar Venta.

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
bésico para verificar que los datos ingresados sean validos para que la venta
este registrado adecuadamente al sistema.

Resultados

1. Loguin
2. Creacion de clientes

3. Registro de movimientos

Permitir al usuario ingresar al sistema por medio de la verificacion de
usuario y contrasefia. Ir al mddulo de ventas y darle en el boton afiadir venta

completando todos los datos necesarios.




public function Registrar_Venta($data,$Detalles){
$respponse = new stdClass();
@$response->save = false;

try {
$this->db->beginTransaction();

$sth = $this->db->prepare(“call |
SP_REGISTRAR_VENTA(?,?,7,2,2,2,,2,2,2,2,2,2,@I1D,@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 = $sth->execute();
if(1$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™]);

$1d = sprintf($ms[“codigo™]);

$num_element =0;

while ($num_element <count($Detalles[0])){
$stm = $this->db->prepare("INSERT INTO
DETALLE VENTA(IDVENTA,IDNOMBREPRODUCTO,CANTIDAD,PRECIO,DE
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SCUENTO,SUBTOTAL) (".$1d.",".$Detalles[0][$num_element].",".$Detalles

" $Detalles[4][$num_element].™)");
$flag = $stm->execute();
('$flag){

Exception("Error Al Insertar Detalles”, 1);

¥

$num_element= $num_element+1;

$stm = :

->db->commit();

$I’€Sp0ﬂS€->S&V€ = ;

$response->message = $Mensaje;

$sth = null;
->db = ;
$response;
(Exception $e) {
->db->rollBack();
$response->message = $e->getMessage();

$response;
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v Grafo de flujo

V(G)= Aristas — Nodos + 2
V(G)=13-12+2
V(G)=3

, habra como Méximo 2 caminos

|| independientes:

ge 2 1. 1,1,2,3,5,7,10, F
- = " 2. 1,1,2,4,F
o | 3. 1,1,2,3,6

i) i) i) i) i) 8’ 9’ F
| 1 E_. |I
S | | @ II
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CASOS DE PRUEBA
Tabla XXIV.
Caso de Prueba de Registro de Venta
Fuente: Elaboracion Propia
Numero Camino independiente Resultado esperado
1 1,1,2,3,5 /7,10, F “Venta registrada”
2 ,1,2,4,F “Error al registrar venta”
3 1,1,2,3,6,89,F

“Error al insertar detalles de venta”
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1.8. En base a los objetivos de la investigacion
1.8.1. Identificar los factores que generan el mal comportamiento y
desempefio de los procesos de almacén y ventas.
En la presente tesis se identificaron los siguientes factores que
generaron el mal comportamiento y desempefio de los procesos de
almacén y ventas. Son las siguientes:
v Almacén
o Desorden en los almacenes.
Al momento del ingreso de los productos, asi como las
salidas no se registran adecuadamente ni se lleva un
seguimiento. Al analizar la situacion se tomd 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 altimo el registro de las
flotas que cuenta la empresa y que estdn en constante

comunicacion con el almacén.

o G

© HUPVD WOWMMIFNTD

WERESD 1002

2022

paaenaRaARNG:

b

Figura 19. Almacén-Movimiento

e Excesiva confianza del administrador hacia los
trabajadores.
Esto se evidencia en la pagina 57, en la figura “Diagrama de
actividades del Negocio Aprueba entrada de mercaderia”,
donde el administrador aprueba la entrada de la mercaderia
sin verificar las cantidades que ingresan a almacén,

generando desorden y pérdidas econdmicas.
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Productos con fecha de caducidad vencidos.

En la entrevista que se le realizé al ingeniero agrénomo que
se manifiesta en el Anexo 02 en la pagina 225, manifiesta que
entre los principales problemas es la perdida de productos
por su fecha de caducidad suméandose a este la falta de
monitoreo en el stock minimo de los productos para su
reorden.

De igual manera para llevar el control del stock de productos
se creod la siguiente interfaz de stock de productos que se

encuentra en la figura 20.

Figura 20. Stock de productos

Para la fecha de vencimiento se cre6 la interfaz de reportes
de los productos a vencer en la figura 21.

A u

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
fisicamente, estando expuestos a extravios o confusiones.
Sin embargo, para solucionar este problema se cre6 una

interfaz de Compras en la cual se detalla segun los
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Figura 22. Compras

proveedores adjuntandose su serie y correlativo que los
identifica, asi como la fecha de emision en que se realizo la
compra, al igual que el total de todos los productos y el estado
de este, si ya estd completado no se puede anular, sin
embargo, cuando sigue en pendiente aln se tiene la opcién
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 cudl
es la mejor opcion en cuanto a su lista de precios.

Sin embargo, por medio del sistema se puede comparar a los
proveedores y tomar una mejor decision en cuanto a su

eleccion y compra de productos. Por lo cual se muestra sus
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datos completos y su estado en que se encuentra en la

empresa, lo cual se demuestra en la figura 23.
0

© NUEVD PROVEEDOR

Figura 23. lista de proveedores

v Ventas

e Orden de entrega de productos sin aprobaciéon del
administrador.
Los almaceneros no esperan la aprobacién de salida de un
producto del almacén, generando desequilibrios al momento
de cerrar caja.
Por tal motivo se tomd en cuenta que en la interfaz del
sistema se apruebe primero la orden de entrega de los
productos antes de darselos al cliente. Lo cual se demuestra

en la figura 24.

= Usuario: JuanLandacay

Orden de Entrega

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
emergenciay se puede tener comunicacion 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.

Figura 25. Listado de clientes

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

Actualmente la lista de clientes al crédito se tiene
almacenados de manera fisica, en la cual es muy tedioso
acceder a ellos. Por lo tanto, se consider6 crear una interfaz
en la cual se obtenga todos los datos del cliente que tienen
permiso a estos pagos, en esta lista solo apareceran los
clientes no morosos incluso los que tienen opcion a realizar
las amortizaciones. Todo esto se puede verificar en la figura
26
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Figura 26. Clientes al crédito por cobrar

No contar con la opcion 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 documentacion en la cual se guia
de un formato, generando pérdida de tiempo que puede ser
usado para algun otro proceso. Por lo cual se creo 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 devolucién. 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.

L

Buscar.

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 realizO una exhaustiva comparacion de los métodos de
inventarios, el cual se encuentra en la pagina 30 en la Tabla I.
Métodos de inventarios. La cual se optd por usar el inventario
disponible, puesto que nos permitird establecer cantidades
especificas de los articulos para que las ventas no sean afectadas.
Este método serd apoyado por el sistema web que permitiréa:

» Controlar los movimientos de los articulos

o

Figura 28. Control de movimiento de articulos

> Verificar los stocks minimos

Preducto Stock

Figura 29. Stock minimo

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

orden de compra.

am g

B imprimic
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»
Ine am a
Figura 30. Tiempo de demora en orden de compra
» Registrar las 6rdenes de compras

I IE I I L
]
=]

Figura 31. Orden de compra

> Registrar los articulos que ingresan a almacén

U
MNueve Movimiento

Fipamuimienta: Feaha Amacon orgen:

Figura 32. Articulos que ingresan a almacén

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

la demanda de los clientes.
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1.8.3. Establecer un modelo predictivo para detectar la variacion
futura en la oferta y la demanda.
Se establecid el modelo predictivo para la deteccidn de la variacion
futura, tanto en la oferta como en la demanda.
En el caso de la oferta, el sistema predice cuales son los proximos
productos a vencer, lo que permite realizar las compras en cantidades
adecuadas y tomar decisiones pertinentes, evitando la inversion

innecesaria y pérdidas econdémicas.

Ao g

Figura 33. Reporte con predicciones

En el caso de las ventas, el sistema predice las futuras ventas, seguin
meses y afios, permitiendo visualizarlos segun articulo, como se

observa en la siguiente figura:

‘IIIII;“:I{nlIII.?{}

Figura 34. Valorizaciones con proyecciones mensuales
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También, el sistema proyecta cuénto se puede invertir para el afio
siguiente, para que de esta manera la empresa pueda asegurar los

productos a tener en stock.

.
]
.
-
w
.
"
1]
[ ]

Etimacion Precia Compra Infachie Preca vents M. Eitimads Camprs W Estimado veats anaacta

Figura 35. Proyecciones futuras

Ademas, se muestra en la interfaz las valoraciones de la proyeccion
de manera anual, y por medio de un grafico se puedan definir qué
compras deben realizarse, asi como visualizar si su lista de precio es

el adecuado para la generacion de la demanda.

55 5 5 E R io:

E 5 s & = o8

Figura 36. Proyeccién de manera anual

e
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1.8.4. Desarrollar una aplicacion personalizada que establezca los
factores condicionantes que determine la oferta y la demanda.
Se ha cumplido con el desarrollo de la aplicacion personalizada, que
consiste en un sistema web que apoyara en la mejora del proceso de
almacén y ventas aplicando el método de revision 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
informacion que se necesita (consultas de los detalles de los
articulos, 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 6rdenes

de compra respectivas para que el almacén sea reabastecido.

A e

Stock Mimino de Productos

Procucts Stock

Figura 37. Aplicacion personalizada-Stock minimo de productos

Con ello, se lograra ofertar los articulos que los clientes necesitan,
realizar un seguimiento ordenado de los movimientos de cada
articulo para que estos estén disponibles para la venta, de esta

manera brindar un buen servicio al cliente.
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Figura 38. Interfaz Movimiento

Validar el producto acreditable considerando como previa
evaluacion la caracteristica de adecuacion funcional de la
Norma ISO/IEC 25010.
Ante el desarrollo del sistema se validd el producto acreditable,
teniendo en cuenta la caracteristica de adecuacion 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 10s
meses de enero y febrero de 2022.
Luego de las pruebas necesarias, se realizd 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.

;El sistema web cumple con apoyar satisfactoriamente con todas las tareas que
realiza diariamente?

9 respuestas

®si
@ no

Figura 39. Pegunta 1-Completitud funcional
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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.

¢ El sistema web cumple con los objetivos especificados inicialmente en |a lista de
requisitos establecidos?

9 respuestas

®si
@ Mo

Figura 40. Pregunta 2-Completitud funcional
» Correccion funcional.
El 100% de los usuarios sostuvo que el sistema web ofrece

consultas y reportes especificos de acuerdo a sus necesidades de
la empresa.

+El sistema web ofrece consultas y reportes especificos de acuerdo a sus
necesidades de la empresa?

9 respuestas

® s
® to

Figura 41. Pregunta 3-Correcion funcional

El 100% de los usuarios sostuvo que el sistema web ofrece la
informacion esperada con el nivel de precision requerido en las

consultas y reportes.

;El sistema web ofrece la informacion esperada con el nivel de precision requerido
en las consultas y reportes?

9 respuestas

®si
@ Mo

Figura 42. Pregunta 4-Correcion 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.

;El sistema web proporciona un conjunto adecuado de herramientas para que las
funciones y tareas realizadas sean satisfactorias en la empresa?

9 respuestas

®si
@ Mo

Figura 43. Pregunta 5-Pertinencia funcional

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

desarrollado completamente segln sus necesidades.

;Usted reconoce que el sistema web se ha desarrollado completamente segun sus
necesidades?

9 respuestas

@ si
@ o

Figura 44. Pregunta 6-Pertinencia funcional

Los usuarios sostuvieron que estan satisfechos con las funciones que
le provee el sistema web para sus tareas diarias.

Finalmente ; Esta satisfecho con las funciones que le proveé el sistema web para sus

tareas diarias?

9 respuestas
g8
G

4

2 10111 %) 1(11.1%)
o(ol%} 0(09%) o(ul%} 0(0 %) uml%} o(ol%y 0(09%) o(ol%}

. | \ |
o 1 2 3 4 5 6 T 8 9 10

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

1.9.1. Impactos econémicos
Al realizar este sistema se disminuiran los gastos destinados para los
formatos de inventarios fisicos, asi como la facturacion de las
compras y ventas; por lo cual podran ser reinvertidos en mejoras que
sean necesarios para beneficio de la empresa.

1.9.2. Impactos sociales
Al obtener un anélisis adecuado de los inventarios, movimientos y
reportes en un menor tiempo, aumentara la satisfaccion y
fidelizacién del cliente, ya que previniendo los contratiempos de
entrega se entregaran los articulos a tiempo.

1.9.3. Impactos en tecnologia
La implementacion de este sistema web logrard que la empresa se
alinee a las nuevas tecnologias existentes, de tal manera que éstos le
permitiran realizar el estudio profundo y en tiempo real de cada
movimiento en el ambito comercial en un corto tiempo y de manera
eficaz.

1.9.4. Impactos ambientales
Esta investigacion cuenta con un impacto ambiental positivo, ya que
las tecnologias utilizadas en este sistema lograran una disminucion
significativa de consumo de papel y de materiales fisicos,
permitiendo disminuir la contaminacion ambiental.

1.9.5. Impactos en la formacion de cadenas productivas
Este sistema web no solamente servird de apoyo para esta entidad,
sino también para las demas que pertenecen a este rubro comercial
(fertilizantes e insecticidas) que lo requieren, logrando que sus

procesos se mejoren y generen el valor agregado esperado.

DISCUSION DE RESULTADOS

Durante el estudio de este trabajo se llego 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 desempefio de cada proceso, por tales

motivos se identifica cuales son estos incidentes que retrasan la labor en las
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distintas areas de la entidad, esto como inicio para poder plantear la
personalizacion 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 asi poder acelerar cada proceso; sin embargo, en la empresa no se usaba ninguno,
ya que todas las operaciones eran realizadas de maneras mondétonas, generando de
esta manera confusiones en el area de almacén y ventas. Para contrarrestar este
problema se recurria a tiempo extra incrementando la duracién de cada tarea
planificada para el dia,

Se lleg6 a evaluar y establecer un método de inventario, siendo este el inventario
disponible, usandose en cada operacion que se quiera realizar en tiempo real y
evitar demoras o contratiempos en las tomas de decisiones en las ventas, almacén
y generacion de reportes, esto se sostiene en la afirmacion 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 decidié usar el modelo predictivo, sirviendo esto para
proyectar tanto ventas como compra detectando de esta manera la variacién futura
entre la oferta y la demanda, contando con la opcion de mostrar los resultados
tanto en soles como en délares, 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 almaceén.

Por tales motivos se ha realizado el sistema web para poder llegar a comunicarse
de manera més rapida y digital entre las distintas areas y no de manera monotona
y con riesgo a perdida de informacion o confusiones, sin descuidar la calidad de
informacidn que arroja; asi como lo sostiene [10], en el que establece que los
sistemas permiten manejar adecuadamente las operaciones de almaceén y ventas,

logrando la interaccion con los clientes de manera efectiva y rapida.
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I11.  CONCLUSIONES

1.

Durante el anélisis de ambos paquetes tanto almaceén y ventas se pudo
identificar los factores que generaban el mal comportamiento y desempefio
durante cada uno de los procesos, estos limitaban el funcionamiento de cada
operacion 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 tomd en cuenta para la creacion del
sistema web.

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 analisis segun el comportamiento del almacén para poder
resolver el problema de raiz y de esta manera evitar demoras en las decisiones
tanto de compra como venta.

Se establecié el modelo predictivo para llevar un correcto mantenimiento de
los productos a vencer en periodos determinados, asi como las valorizaciones
de las proyecciones, tomando en cuenta el andlisis tantos en soles como
dolares, para una mejor toma de decision a futuro en la organizacion logrando
determinar a tiempo la oferta y la demanda.

Se pudo desarrollar una aplicacion personalizada que consistio en una
solucidn de manera detallada a cada factor condicionante en la determinacion
de la oferta y la demanda. Lo cual permite la estabilidad de cada movimiento
y llevar un control de los ingresos, asi como las salidas, pudiendo maximizar
el funcionamiento de la empresa.

El producto acreditable fue validado por medio de una previa evaluacién la
adecuacion funcional por parte de la norma ISO 25010, lo cual se priorizo el
andlisis de las respuestas del contador, el ingeniero agrénomo, los
trabajadores, basandose en completitud funcional, correccion funcional y la

pertinencia funcional.
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RECOMENDACIONES

1. Se debe asignar un nuevo modulo en el sistema que registre las incidencias
de los factores que generan el mal comportamiento y desempefio tanto de
almacén como ventas para poder solucionar a la par los problemas y asi evitar
caidas en el sistema.

2. Se debe usar mas de un método de inventario para una mayor precision en el
analisis de datos cuando la empresa maximice sus ingresos y evitar
situaciones que contrarresten la mision y vision 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. Serecomienda realizar evaluaciones dependiendo de cada actualizacion en el

sistema maés seguido y asi poder ampliar cada variable de estudio.
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VI. Anexos

ANEXO N° 01. CONSTANCIA DE APROBACION DEL PRODUCTO
ACREDITABLE DE LA ENTIDAD DONDE SE EJECUTO LA TESIS

“Ario del Fortalecimiento de la Soberania Nacional”

CONSTANCIA DE APROBACION DE PRODUCTO
ACREDITABLE

Por medio de la presente, certifico la aprobacion del
sistema web, presentado por el tesista SOLANO DIAZ
EDUARDO, identificado con DNI N.° 19331683 de la
carrera de Ingenieria de Sistemas y Computacion, como
producto acreditable de su trabajo de investigacion de fin
de grado en la empresa que represento, cumpliendo a
cabalidad con todos los objetivos planteados por este, asi
como también los requisitos establecidos y pélz'ticas de la

empresa.

Se expide la presente constancia a peticion del interesado

para los fines que estime convenientes.

Un cordial saludo.

L T ..

Gerente

Ing. Agrénomo
Segundo Vidal Correa Saravia
R. CIP. N°178192

Av. Exequiel Gonzales Cdceda # 1764 - Chepén
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ANEXO N° 02. ENTREVISTA AL INGENIERO AGRONOMO
N[0l g7 o] ¢ L PP
Puesto de trabajo: c.veeiveiieiiiiniiniieiiiiiiniierieciieceecersnsonses
Lugar donde 1abora: ..c.eeeeeiiiieiieiiiiiiieiieieiiiinceeceecnsennens
1. ¢Cudles son sus actividades que realiza en la empresa?

2. ¢Cual es el principal problema que visualiza que tiene la empresa?

3. ¢Cbmo ingeniero agrénomo en el area donde labora se le han presentado
problemas que afectan mucho la empresa? (Especifique cuales)

4. ¢Considera que las ganancias estan surgiendo de manera incremental o
todo lo contrario?

5. ¢En donde almacena toda la informacion 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 seleccion de sus productos segun su campafa?

8. ¢Cuenta con algun modelo de sistema web para mejorar el proceso de
ventas?



10.

11.

12.

13.

14.

¢ Considera que el flujo de clientes esta siendo el adecuado? ;Por qué?

¢ Cuenta con un horario estable para realizar su inventario?

¢Realiza alguna reunién para realizar proyecciones de venta?

¢Se les informa a sus trabajadores sobre los resultados de ventas

mensuales?

¢ Cuanto tiempo se demora en realizar una venta?

¢ Cual es el producto mas vendido en los 3 altimos afios en la empresa?

226
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SOFTWARE
COMERCIAL
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e Inicio de sesion: Lo realiza los diversos tipos de usuarios, accediendo a las
distintas opciones del menu segun los permisos brindados.

€ 3 C (RS wAEE ONDS 1

SYSTEM SARAVIA's

s N

e Escribir credenciales: Se detalla el usuario y la contrasefia asignada por el
administrador.

SYSTEM SARAVIA's

Ingrese sus Credencidles

admin

Olvidé mi Contrasenia

a
a8

e Mend principal: Al ingresar como administrador aparecerd el resumen mensual
de los movimientos realizados.

B
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e Opciones del menu: En el interfaz principal tenemos las opciones del menu, en
las cuales dependiendo de la eleccidon podremos ingresar a las diversas
interfaces.

& snravias

g Juan Landacay

P Seguridad

P Ventas

I Compra

= crédito

B Almacen

= Movimientos §
& Personal

& Cconfiguracién

@ Reportes

e Seguridad-acceso: Se asigna los accesos a cada perfil de los usuarios que se
quiera agregar a algun 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.
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Seguridad-usuario: En esta interfaz muestra la lista de usuarios en esta se
manifiesta los usuarios creados, asi como los que no tienen acceso al sistema.

U

Editar usuarios: Al editar el usuario tendra la opcion 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.

nnnnnnnnnn

0w oW

o ® w0

Opciones de personal sin acceso al sistema: Para cambiar la opcion 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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e Registro de clientes: En esta interfaz

Apolidcs

Facha admienia:

Direecida:

* Datos Obligatarie: cewnon | cusous

e Editar clientes

REGISTRAR DATES
pe
[yra—

e

o

s PRSIESD N 123

Departaments:©

e

Tl

*Datas Obiigatarios.

e Cambiar de estado de cliente

Advertencia!

DESEA CAMBIAR BEESTADEY

e Ventas-ventas

= Uswaria:usn Landscay » a

ventas

oo Buscar
v <o . roms g e opin
[ o

TS o

- o

- & [

e 2 o

o B o

e 2 o

- > B

canTie B o

s o

o & o

e [ - n
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e Ventas-nueva venta

= usuarle: suantandacay

L

Tipo Bouumento: serie Corestivo: Chente: Fecha Emisidn:

selerzans upin B

e iz a

W Producta Cantidad Praciou. Descuenta Sub Toral Eiminar
subtotal sin.00
sy sio.00
Total 510,00

Copyright £26-04-2022 | System. Trudas 0 dereehos resorvnds J—

Mostrar 1 s registios

casgaria ciage + Prodcue Cansaae

seonus LS wow: coommcowses 1
s

seonus raLweEs NN 00 HANCD 1575

000 GO 8575

Ao oL A0 GO 8555

Ao LS BRSO LIS LT
ssonosFoLeES oL coeLETE

1w

Mastranda tegistros cel 1217 de un total 62 15 g stros Anterior 7 Sigyiente

e Anular la venta antes de ser aprobada

Advertencial

DESEA ANULAR LA VENTA B0D1.00000032? ESTA OPERACION

e Registro de venta-rebote

Usuario: Juan Landacay

Rebote - Devolucion

Mostrar ¢ e negistros Buscar

w oo omeripeibn fecha e . [ oo v

Ningdn dato disponible en esta tabla

wdo repistres el al ke ol e e

anterior Sigulente

Copyright ©26-04-2022 | System. Todos los derechos resenados S Te




Registro de nuevo rebote

Usuario: Juan Land

®-

acay
(.3 Jan Landae Nuevo Rebote
B sepuri catigs TP venta:
B ventss
Deseripes
o
Q b Productes & Qv sirie 47
W product Codarras Cantidad s/ vator 5/, Descuento
Total

Copyright

26042022 System.

PRODUCTOS

Povoazs
PoaLie
Fooaze

oo

PocaLie

Capyright ©26-04-2022 | System.

FREED0R2

Mostrando ragistros del 1 al3 62 un total 62 3 repstios

Gidgosara

PoaosLIsE

[r—
[

PomsizsEnpannL

PossissEsponLs

PoOsLSERORLT

Fochatinct

v

o
= usuario: dacay
Proveedores
s e regstres
o Bauments W Bocumesta R sorat Reprsentante -
i s REEDCRISE ks OLASCLAGA
2 e FROEORISE  SE0UKD0 05 WA PLRE
3 auc
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»
FeshaEmisién;
250403 =)
s/, Subtotal Candicién Eliminar
sjo.00

sebscionar

Selecclonsr

©RUFD PROEFDOS

Buscar

Tedlonod . Esado 1o Edtar
st 2
a4




e Nuevo proveedor

RECISTRARDATOS

Tipo Dacumanta:

SeieccimoOpdn

Rain sacial:

Bepresantants:

* Datos Dbligator

o Editar proveedor

REGISTRAFDATOS
Tipa Documenta:
Razén sacial:

E

Representante:

3

" Datos Obligatories

Teldfana z:

e Cambiar de estado proveedor

e Compra-compra

Usuaria: Juan Landscay

Compras

Mastrer s regisvos
"o Frosstsar
: rovEmoarse

FovEEbORLSiC

Advertencial

HambessiPeesona Matueall:

W Dacumanta:

~|  amezmsn

Hombires{Personaatural]

DESEACAMBIAR DE ESTADOT

[

E

s

P

EET

ressin

e

[—

Compiice

[

Complin

comprca

Compric

compuica

Busear
ror Eonar
[ ao
B ao
B ao
a0

2 ao
= ao
=} ao
[ ao
2] ao
ao

B [ao
nn

235



Compra-Nueva compra

Editar compra

>
6 Jusn Landacay

Py

is.m

i

=

* K B

e

¢opy

Froveeder;

Bukcae O 4 Eormpen

26082022 | Systom. Todars

USTABE PRODUCTDS

regitros

consgets

s

s

rouns oS

wasiranda regstrosdel 1317 de un totalde 20 rezitros

Usuarias Juan Landaeay

nueva compra

Hueva Compra

sere: Cormtative:

Cantidzd s/ Prociou.

o

prsciscaners

Fachn imisién:

5/ Descusnta

S/ sub Tzl

sinoa

P

Forma depag:

Compras
Mestiar 5 e regitios Suscar
.o f—— e f— o s canin it -
[re—— wer r— 5 . ao
P P— - y e . a0
1 emmERRis 2 ) ao
S f— s Corpin 9 @o
[P —— . [e— 2 Qo
o e . o B @o
[ jrey n @o
s sz rey i Y Qo
o0 s . [— @o
. oo R Canluc e Qo
: L - = an
= Usuario: Juan Landscay 2o
r Compra
Prosvadar st - Fucta st Forma dapas:
racrssne 1. o sosestes pr— £ oo
orcansa oz B
W Producto Cantidsd 8 recio . 5§ Descuenta S/ SubTotal  Eiminar
1 BAYFOLAN POWER KL T w | u. o 150 a
2 BAYFRLAN COMPLETE X 11T @ | w v @
3 BATDLANILISKIL 2 E 0o Lmm @
1 BAMECTIX 1AL T a 0w 100 @
ACIBOMUICO 855551 250 68 & n b0 wme @
E ACARISILK250 ML @ 10 o mxom @
T MBACUSLEECHILT w07 ™ 45300 a
8 BOWETXIL % 1 o Len @
5 BowExIL . P 00 0w @
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LISTADE PRODUCTDS

Mostr 1 e repistos

caegari s Frosan e
WAL mCSLBECKIT
e s [P
amee
NzonosFoLIES -s awsmLisEx:LT

Mostraness egistros ol 13l £ de un ot do 26 regitros

Anular compra

Advertenelal

DESEA AMULAS LA COMPRA 0022 0253567 ESTA
(GRERACIGN Vi HO) FUEDE 558 REVFATIDA

Compra-orden de compra

Usuarla: Juan Landacay a0

Orden de Compras

Mostar & repitras

PRS- - beuia wur carar

1 ao0iess PREECOR 35U rerceaza oo

2 e SRR 5 S okt N oo

f s sroureeon 1 f— 2 oo

. eacugzion . 5 o

f sacuezton Lixc FEn— pa—. oa

; Jr— J——— R P oo

o Provestonz 0 - s - 2 on

f - [rer— Pp— o p—" " 7]

9 ooz PRMEELOR 250, Jasntancsc A erctaa 2 oo

' v Lt e - on

u o Provezron P e a on

u - Provezron s F— wnm f— - nna
= usario: Juan Landacay @ &

6 suanian Nueva Orden de Compra

Chdigo: Fecha Emisider. Frovesdos: Forma de Pago; Fecha de Pago;

wosserr | | seimuioss 0| | sarrimeder [o—— |t a
Fecha de Recapein:

& | [ viecisnpecepen O Direceifn Empresa
Een—
W prasucto Cantidad Sp.preciou. Si.sub Tt Eliminar

Total o0




Editar orden de compra

Usuaria: Juan Landacay

Compras

o rmuEonsse

Usuario: Juan Landacay

Prastesor:

FRUILLOOAL S

e Cordation Fechat

@ wowzm
e wamsen an

£ s e

o Wz

e w2

sePracucs

Ne roducta

1 BAEOLANPOWERX 11T

2 BAVFOLAN COMPLETEXILT

3 BAFOLANILEEKILT

= BmECTIKLAL

5 ACIDO HUMICH S5% PS X 150GR

HEARISA X 250H

ST LR IT

SOLNET 1L

O

Anular orden de compra

Crédito-Por cobrar

= Ususrio: husnLandscay

Creditos Por Cobrar

5 e regismes

o e

[r— Concests

v
Actualizar Compra
[ —
| [
-
Comtidsd sy acou
w
s
= n

AR

DESEA ANULAR LAORDER DE COMPRAN® 09060037 ESTA
OPERACION YANG PUEDE SER REVERTIDA!

e

MostoTatal Amartiad

ass

Mastrando registros de 1 al 3deun

ez v e s

tolalca 3 registros

Satdo

5ol

e

Esad

campeizeg

e

p——

fe—

cempece

cempzace

cempece

Campnia

Fetha Emsiin:

i

5/ Descuento

am

Fecsa ane.

Buscar:

a

2 7

Forma de g

contnon

5/ Sub Total

PR

2are

La00

15000

190

suscar

e
ao
ao

ao
ao

ao
nn

Usiors - Esader. Opcton

e

—

oy

T
. m
wwm

Znterior - Savents
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Realizar pago y amortizacion

Crédito — Por pagar

@-

G o Landacsy Creditos Por Pagar

Mostrar

Almacén-Movimiento

et

registios

Usuario: Juan Landacay

r—

Cacnpts

Masteanda tagistros del 1l L de un totsl ce 1 egistros

REGISTRAR DATOS

= Ususrio: Juan Landscay

Fucna:

wmma

bservacidn:

Morta ot Bmortizda - Sodor

FechaCanc

Bscar

i

et

ovimientas
Mostar i s regsos Buscar:

W chs e . et encarna eate rat Opuidn

L s msesa oz [ JroT— = 2 ]

1 swom nsesa suzazz GRS € PO POR COMT sntaricay ]

1w msesa e GRS 6 P0G POR COMP A anandacey ez o

o oo msiesa sazazz GRS € PRGOS POR COMT — a

5 oo maneso aaeanzz isees o 0ot SR COMPRA Jr— =D z o

6 oo s wmanz GRS 6 PRGOS POR SO andacay { conmace e -]

T wam waeso saanzz GRS B PROGCATG POR COM R Jr— = 2 o

8 swam nsesa sszazz GRS € PO POR COMT — a

o ooms mseso ssezas i st R coupal ntanicay = 2 a

W o msieso sz GRS O FROCCLTOS POR COMPRA —" Lot o

e nsesn 1540 GRS PO POR COMBRA Sanbandicay a

2 v ez P GRS 6 PRGOS POR COMP A e = o

n o s e - = n
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Registro de nuevo Movimiento

Usuario: Juan Landacay

Nueve Movimiento

Siscsione Dpcicn .

QBusesr Preguctos o 08 CODIGO DE BARRAS

Orden de Frtreg;

LISTABE BRODUCTOS
Mastrar registos

Foon Ao
POIOL MBS HUMIED SRS
[

1T devur toral e 4o 2 siguienie

Mastrando reg;

Visualizar PDF

ian Landacay

Movimientos

o s e
" coer e —
stal de 83 reglstros. faterior
Almacén — Stock de productos
Stock deProdautos
oz ¢ o rpses B
vow o i - [e—
B Almacen 0801 ATIDE HUMICD §5% PS2350 6B o
=R 5 o0l AZIDOHL S 8102022

Mostrands registros del 1217 de un total de 48 registros

Tipo Mavimients: Fechi: Auiacen Origen
oomsy r—— v s B | o
lmacan Dasting: Wetive:
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e Almacén-Orden de entrega

= usuario: Juan Landacay

Orden de Entrega

wostrar 13 % | registras Ruse
woa parsonal i o wanim. cetadn i
o PEOD O LA CFU2 ALOBAADE: Peann oo Pendicnts 2 #
toctrando

e Almacén-Orden de entrega

RECISTRAR DATOS
Cofige:  Personal:*
origen:

Fecha- sors - Salida: - Fecha - Hora -Lisgada:

saseventasas 0| wimmian

e Editar orden de entrega

RECISTRAR DATOS

Cofig:  Bersonal:* Vehiculo: - Mavimiento:*

o ek s Feosn o0
Destino:*
Facha -Hara - Liegads:

a| snpmiosa

s ootgatrcs  com

e Almacén-Flota

= ususrio: Juan Landacey

Flota - Vehicules

Mostrar 15 o reisues

Buscar
oo b i Pl Eusde .
1 oo AL Peon e ’
s o Ao ’

Mostrando registros del 1312 de un total de 2 registros Anterior
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Nueva flota

REGISTRAR DATOS

* Datns Obligatorias

Editar flota

REGISTRAR DATOS

* Datos Obligatorios

Cambiar estado de flota

Advertencial

DESEA GAMBIAR DE ESTABDT

Movimiento-Ingreso

Usuaria: Juan Landacay » Q

Ingresos

Mostrar 15 e regisiros Buscar:
W Hants Feea cancaptn apesin
1 ami Ly cosese 13250 POR VBT AL COMTADO 5031 Co0R0%0E. ’
2 Ty amzntscesas KSRESO POR VENTA AL CONTAD 5031 CDXO0:GS. .
3 wanm 24z gm0 1SS0 POR VENTH AL CONTADOI 5031 00000865 ’
a s amima oo DL R VLN 4 L LA 0L 0008
B Py umzotscastss HSRESE POR VBT AL CONTAS SO91 0000083 ’
. sama 200z o900 13RS5 POR VENTA A CONTADO SO3L GO0O0R97. ,
i samoe sz coon NGRSO POR VT L CONTADO BC01COORO3LE ’
e e Loz 020 Ganeasarsaun
2 gpanzc0gea 1HARESE P08 VENTH . CENTAC FOGL GO0036LT ’

Loz cesase INGRESTPORVENT AL CORTADE BED1 COOM0320 ’
L seats iz oo HGRESE POR VENTA AL CONTADO FORL 0000001 ’




Movimiento-Nuevo ingreso

REGISTRAR DATOS

* Datos Obligatorios

Editar Ingreso

REGISTRAR CATOS

concepta:*

Observaciéo:

* batos Obligatorios

Anular ingreso

Advertencia!

DESEA ANULAR ESTE MOVIMIENTO? ESTA GRERACION YANO

-

Movimiento-Egreso

= Usuarios suan Langacay o

Egresos

Msstrar| 75 rogierras Buscar
w - Moo Fecha Concepto Oscisn
1 nus 0304/2018 00 00 EGRES0 PR COMRR AL CONTADE 2043 0000265 ’
H smaz Loz onsvan RS0 S0RCOPRA AL EINTADD D355 00052 ”
. anou GRS AR COMPRAL CONTAD CoS4Con0RmSt P
. sz cesan E53E5D 0% COUPRLAL CONTADS 3815 003815 ’
5 20 o P —— .a
W aoni Ttz o LS RIS AL CON A0 9124 P
1 ey a0z cenng GRS 20 COUPR AL CINTADS D814 02 ’
5 Pt L2082 0000 53850 208 COMPRLAL CONTADS 504500005 ’
9 e S0 P0RCOUPRA AL CONTADD OV OROME P
» ey L2073 040 EGAES0 SO COMPR AL CONTAD) D470 ”

u smn Smana TR GRS POR QPR L CINTADR T4 QST ’
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e Registro Nuevo egreso

REGISTRAR DATOS

* Datos Obligatorios

o Editar Egreso

REGISTRAR DATOS

5ol 8 pasaes acaiaso adares. pom traskado s producos

* Datos Obligatorlos

e Anular Egreso

Advertenciat

[DESEA ARULAR ESTE MOVIMIENTO? ESTADPERATION FAND.

PUEDE SERREVERTIOA:

e Personal-Cargos

L
P
=
e Cargos
]
Mot s s regron

P ven B
— " e [y
= e

B o e

— v

Mestrarta repatea el 1 e e el de S i
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Registro de nuevo cargo

FEGISTRARDATOS

Editar Nuevo cargo

REGISTRARDATOS

Cambiar de estado

Personal-Empleados

........

.....

& & § & 3 &




e Nuevo Personal empleados

o Editar Personal empleados

e Personal-Roles

Buscar:

ERI N |

246
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e Nuevo Rol

REGISTRATROL

Hombre(")

e Editar roles

ACTURLIZAR DATOS.

e Configuracion-Sucursales

"
1o Buscar

"

- w [ [
_ ! acTv, ’

= acTiv ,

— acv ’

- ACTNG. ’

» Mastrando regisiros del 1 al e un total de 4 registros. Anteriar . Siguien

© © © 0 0

e Nueva Sucursal

REGISTRR DATOS

* Datos Obligateries
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e Editar sucursal

RECISTRER DATOS

4 GOKZALES CACEDA N 635 (ENTRAL - CHEPEN

Re— =3

e Cambiar estado sucursal

Advertencial

DESEACAMBIAR DE ESTADD?

e

e Configuracion-almacén

= Usuarie: Juan Landacay )

Almacenes

A — - - - -

e Nuevo almacén

REGISTRAR DHTES.

sucuRsAL"):*
seieerions opedn

Descrpesém: -

Olrsecin:

* Datas Obligatorios




e Editar almacén

e Cambiar estado de almacén

e Configuracion- categorias Productos

Buscar

s acvo, s

Mostrando registros 421131 1508 un sotal = 21 registios Aevecior . 3 Sigien
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e Editar categorias productos

e Cambiar de estado

duertencial

ESECAMBIAK DE ESTAT

et

e Configuracion- Marcas

e Nueva marca

250



e Editar marca

e Cambiar estado de marca

e Configuracion - Unidades de medida

= Usuarior Juan Landscay an g

Unidades de Medida

ostiar 15 s registos Buscar:

“ . .
50 semio -
saon o semio -
..... P -
e P
ostianca reg<tros el 1318 de un total de 5 egisros sorion . Sipiente
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e Editar unidades de medida

RECISTRAR DATOS

Dascipcite

A

Abvastaturs:

0

e Cambiar de estado a unidades de medida

Rdvertencial

DESEACAMBIAR DE ESTADO?

e Configuracion-Productos

Usuarle: Juan Landacay

Productos

Mo s

" e et Naren
1 | s we
3 samoseoumars some waean
4+ | soamciss s we
. s wem

Wz

Meatrance rsgstros dal 1 al 19 de un total da 155 registros

REGISTRARDATOS

ampa Dala

Categorin:®
p—ry

Codigs a¢ Barras
ronco 156

Precio vents:

* Dates Obligataris:

PR

A0 AU 83K P X1 67

T AL

BAAFOLIN COMFLETEX: 1

IO SOLTRLG 5 511G

Fresint Sk
P .
£ "
man 5
man s
an o

e

acrwe

o

-

actwo

Ao

acrvo

acrwo

aerwo

Marea:

Sgpiente
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e Editar Producto

B Compralols

Costga g Barmass

roanatia

Stack winima:©

* Batos Obligatarios

e Agregar Lista de precio

LISTA DE PRECIOS DE ABACUS 18ECX 11T

FrovEERoR

200m 350 QD

Err—

et 1213 dun total

e Registrar precio

SEC REGISTRARPRECIOS

o Editar lista de precio

LISTA DE PRECIOS DE ABACUS 13

Proveedor:
——— « Buscar
rrouezonisd 7o | §

3

ez ourscil
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e Cambiar estado de lista de precio seleccionado

e Cambiar estado de producto

e Configuracion-empresa

) -
e Datos de la empresa
DATOS DE LA EMPRESA
Razén Socialk: Ruc: Inflacién: Dolar:
AGRICOLA SARAVIA 5. 20435465544 4.00 4.02

Direccion:

AV. PROLONGACION BOLOGNES! #456.

GUARDAR | REGRESAR
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e Configuracion-Tipo de documento

B

P - oo
o acnvo ’
o acnvo s
acTvo ’

"H® 000000

e Nuevo Tipo de documento

REGISTRAR DATOS.

e Editar Tipo de documento




ANEXO N° 04. PBI REAL (VAR%)

PBI real (var %)

12.3
9.1
a5 8.5
7.4 75
6.5 6.3 6.5
55 60 58
5.0
4.2
28 27
15

1 E

04

0.4 - [ |

1994 199519961997 19981995 20002001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 200920102011 2012 20132
Fuente: BCRP — Series historicas

ANEXO N° 05. INCIDENCIA DE LA POBREZA MONETARIA

Incidencia de la pobreza monetaria
2004-2013

e Tootal
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834 825 — | rbana

B80.0
70.0 4
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40.0 4
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213
50,0 200 180 166 61

10.0
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ANEXO N° 06. ENTREVISTA A TECNICA DE CONTABILIDAD

N\ [o]1¢] o] ¢ PPN
Puesto de trabajo: cueeeieiieiieiieiiiiiiiiieiiiiniiiieeieetinceeceecnsensanses
[IUToF=T g [o] gl [l =10 o] ¢ NN PPN
¢Cual es su labor en la institucion educativa?

1. ¢Cuales son sus principales actividades?

2. ¢Esta en constante comunicacion con el ingeniero agronomo? ¢ Por qué?

3. ¢Havisto mejoras al acudir a las propuestas de ventas? ;Como cuales?

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 areas de la
empresa?

6. ¢Qué sucede cuando detectan algin problema en las ventas diarias?
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ANEXO N° 07. GUIA DE OBSERVACION

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 rapidamente
algun problema en las ventas
5 | Se requiere acudir a los
documentos fisicos para
determinar el balance general
6 | El ingeniero Agroindustrial
respeta la labor del vendedor y
le brinda su apoyo

7 | Los productos estan siendo
monitoreados tanto su entrada
como salida

8 | El vendedor participa de las
reuniones del balance de
ventas

9 | Lacontadora cumple con el
horario establecido a su labor
10 | Se le realiza seguimiento a
cada los productos o articulos
gue llega a la asesoria

11 | El ingeniero agronomo tiene
una buena comunicacion con
los demas 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



ANEXO N° 08. ENCUESTA DE VALIDACION DEL SISTEMA WEB

Validacion de la caracteristica de
Adecuacién Funcional del sistema web

Encuesta para verificar el cumplimiento de los requisitos funcionales y no funcionales

@ marvil.marvil@gmail.com (no se comparten) Cambiar cuenta [y

*Qbligatorio

Objetivo

Validar si el Sistema web para apoyar en la mejora del proceso de almacén y ventss basada en el
método de revision continua de la Empresa de Agroindustrias Saravias de Chepén proporciona las
funciones necesarias que permitan una adecuado apoyo en el proceso de almacén y ventas.

Instruccion

Selecciona una respuesta o respenda segiin corresponda a cada una de las preguntas de la siguiente
encuesta

Cargo *

Seleccione el cargo que ocupa dentro de 1a empresa

Elegir -

¢ El sistema web cumple con apoyar satisfactoriamente con todas las tareas que
realiza diariamente?

Q si
O Mo

¢El sistema web cumple con los objetivos especificados inicialmente en la lista
de requisitos establecidos?

QO si
QO Mo

259

< El sistema web ofrece consultas y reportes especificos de acuerdo a sus
necesidades de la empresa?

Q si
O MNo

¢+ El sistema web ofrece la informacion esperada con el nivel de precision
requerido en las consultas y reportes?

Q si
O no

< El sistema web proporciona un conjunto adecuado de herramientas para que las
funciones y tareas realizadas sean satisfactorias en la empresa?

Q si
QO MNo

<Usted reconoce que el sistema web se ha desarrollado completamente segun
sus necesidades?

Q si
O No

Finalmente ; Esta satisfecho con las funciones que le proveé el sistema web para
sus tareas diarias?

0 1 2 3 4 3 6 7 8 9 10

Insatisfecho O O O O O O O O O O O Muy satisfecho

Enviar

Google no cred ni aprobé este contenido. Denunciar abuso - Condiciones del Servicio - Politica de Privacidad

Borrar formulario

Google Formularios




ANEXO N° 09. RESULTADOS DE ENCUESTA DE VALIDACION DEL SISTEMA WEB

260

Cargo

¢ El sistema web
cumple con
apoyar
satisfactoriamente
con todas las
tareas que realiza

¢ El sistema web
cumple con los
objetivos
especificados
inicialmente en la
lista de requisitos

¢ El sistema web
ofrece consultas y
reportes
especificos de
acuerdo a sus
necesidades de la

¢ El sistema web
ofrece la
informacion
esperada con el
nivel de precision
requerido en las

¢ El sistema web
proporciona un
conjunto
adecuado de
herramientas para
que las funciones
y tareas

¢ Usted reconoce
que el sistema
web se ha
desarrollado
completamente
segun sus

Finalmente ¢ Esta
satisfecho con las
funciones que le
provee el sistema
web para sus

diariamente? establecidos? empresa? ?:;3::22_3 y rszzlézf:g; ?i:lgaem la necesidades? tareas diarias?
empresa?
Gerente General Si Si Si Si Si Si 10
Secretaria Si Si Si Si Si Si 10
Contador Si Si Si Si Si Si 9
Almacenero Si Si Si Si Si Si 10
Almacenero Si Si Si Si Si Si 10
Vendedor Si Si Si Si Si Si 8
Almacenero Si Si Si Si Si Si 10
Vendedor Si Si Si Si Si Si 10
Vendedor Si Si Si Si Si Si 10

* Encuesta realizada al personal de la sede central




