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RESUMEN 

La empresa El Obereño S.A. C. es una de las más reconocidas en la 

provincia del Santa, tiene una gran cantidad de público, principalmente de 

buen ingreso económico, ya que los platos que expende son de alta calidad 

y preciO. 

A pesar del crecimiento de la empresa en su rubro, no ha sido lo mismo 

en el manejo de la información, ya que las tecnologías de información se 

encontraron limitadas, solo haciendo uso de herramientas ofimáticas, como 

el Excel y el Word, pero no han automatizado sus procesos. 

Los principales procesos de la empresa son Ventas, Compras y manejo 

de inventarios, los cuales son llevados en Excel, donde se van ingresando 

los datos. Esto es muy engorroso, lento y no permite mantener un control 

eficiente de los productos, ya que muchas veces se compran productos que 

existen y hay sobreinventarios, o no se sabe que productos no existen o 

están bajos en stock y se hace necesario comprar. 

Esta dificultad, logro solucionarse con la "Implementación de un 

Sistema de Gestión Comercial para Mejorar el Control de Inventarios en la 

Empresa el Obereño S.A.C. ", el que permitió reducir el Tiempo de Registro 

de Insumos Comprados, la Cantidad de Pedidos Diarios de acuerdo a su 

Punto de Reorden, la Cantidad de Insumos y productos que no coinciden 

con el Inventario Real, e incrementar el Número de Mesas atendidas en 

forma semanal. 
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ABSTRACT 

The Company The Obereño S.A.C. is one of the most recognized in the 

province of Santa, has a good crowd, good income mainly because that sells dishes are high 

quality and price. 

Despite the growth of the company in its field, has not been the same in 

handling information, as information technologies found limited only to use office tools 

like Excel and Word, but not have automated their processes. 

The main processes of the company are sales, purchasing and inventory 

management, which are brought into Excel, where they are entering the data. This is very 

cumbersome, slow and does not maintain an effective control of products, because many 

times there are products that are purchased and there more inventory or not known to be 

non-existent or low in stock and we need to buy. 

This difficulty achieving solved with the "lmplementing a Business 

Management System to Improve Inventory Control Company in the Obereño SAC", which 

reduced the time Register Purchased lnputs, the Daily Quantity Orders according to their 

Reorder Point, the number of inputs and products that do not match the inventory, and 

increase the Real Number ofTables attended weekly. 
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INTRODUCCIÓN 

En la empresa El Obereño S.A.C. se implementó el Sistema de Gestión Comercial 

que permitió mejorar el control de inventarios, problema principal de la empresa, ya que le 

significa tener un mayor inventario en algunos productos que no tienen mucha rotación o en 

otros casos tener un stock insuficiente para cubrir las demandas de los clientes. 

Las empresas cada día hacen un mayor uso de las tecnologías de la información, 

abarcando las diferentes etapas de sus procesos, desde la adquisición de sus insumos hasta 

la venta de los productos terminados, por lo cual es necesario integrar los procesos 

principales a fin de tener información más relevante para la toma de decisiones. 

El trabajo de investigación es con respecto a un Sistema de Gestión Comercial que 

incluye las compras y ventas, con lo cual se mejora el control de inventarios. 

El informe está dividido en capítulos estructurados de la siguiente manera: 

CAPITULO 1 LA EMPRESA.- En este capítulo se realiza un diagnóstico situacional de 

una empresa El Obereño SAC, que tiene como principal rubro la venta de comida, 

especialidad parrillas de carnes y pescados. 

CAPITULO 11 PLAN DE INVESTIGACIÓN.- En este capítulo se determina el 

problema, los antecedentes del mismo, se enuncia hipótesis, el diseño de la investigación, 

los objetivos generales y específicos. 

CAPITULO 111 MARCO TEÓRICO.- En este capítulo se abarca los conceptos básicos 

involucrados en el desarrollo de la Tesis. 

CAPITULO IV MATERIALES Y ME TODOS.- En este capítulo se detallan los 

materiales y métodos utilizados en la tesis. 

CAPITULO V RESULTADOS.- En este capítulo se muestra los resultados de la tesis. 

CAPITULO VI DISCUSION.- Se realiza la contrastación de la Hipótesis. 
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CONCLUSIONES.- En esta parte se mencionan las conclusiones obtenidas del desarrollo 

del estudio. 

RECOMENDACIONES.-En esta parte se dan las recomendaciones propuestas del 

estudio. 
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CAPÍTULOI 

LA EMPRESA 

1.1 DENOMINACIÓN DE LA EMPRESA 

1.1.1 Razón Social 

La empresa tiene como razón social EL OBEREÑO SAC, que tiene en el mercado 3 años 

de actividad, pero la denominación comercial lo tiene un mayor tiempo que es "EL 

POR TON GAUCHO", ya que antes lo tenía a través de un RUC de persona natural. 

En la Figura N' 01 se muestra la página web y los servicios que desarrolla, que se ubica 

en la dirección http://wvvw.elportongaucho.com. 

Figura N° 01- Pagina Web del Portón Gaucho 
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EL PORTON GAUCHO es un acogedor restaurante fundado el 25 de Mayo del 2002, 

por Juan Carlos Zubczuk (argentino radicado en el Perú hace 20 años) y su esposa Bertha 

Meléndez, al estilo de una típica casa de campo argentina. Se ubica en Nuevo Chimbote, 

Calle Huascarán Mz. Ñ Lote 10 Ira Etapa Bs. As.; finalmente decorado al estilo gaucho, 

la tradición vive en cada rincón, aquí podrá apreciar calidad y el toque diferente de sus 

parrillas preparadas por su maestro parrillero Juan Carlos Zubczuk, con selectos cortes de 

carne. Asimismo podrá degustar, pastas, y pescados de la mejor calidad. 

EL PORTON GAUCHO, especializado en carnes a la parrilla, siendo sus meJores 

cortes: El Bife Angosto, Bife Ancho, Asado de Tira, Entraña Argentina, Lomo Fino y 

Cuadril, Brochetas de lomo de Pollo. 

Igualmente cuentan con cortes de cerdo a la parrilla, lomito, chuletas y el famoso Cordero 

al Palo, el mismo que se va asando lentamente a la vista de nuestros comensales hasta 

quedar crujiente por fuera pero muy jugoso por dentro. 

Tienen una línea especial de chorizo y morcillas elaborados por ellos m1smos para 

ofrecerles el mejor del mercado. 

Entre las sugerencias del maestro parrillero se pueden disfrutar un LOMO AL PORTON 

GAUCHO, con dos guarniciones, elaborado con lomo de muy alta calidad y acompañado 

de una mixtura de champiñones y chimichurri. 

De sus pastas se pueden mencionar los deliciosos Fetuccines a lo Alfredo, a la Carbonata 

y en Salsa, ni que decir de los platos hechos a base del fruto del mar como el Atún, 

Salmón, Trucha, Lenguado a la Parrilla, o acompañados en salsas de Langostinos y 

Conchas. 

Cuentan con postres deliciosos, preparados especialmente con fruta fresca, y con mucho 

esmero y dedicación. 

Se encuentra ubicado en Nuevo Chimbote, distrito Ecológico (Sur de Chimbote), Calle 

Huascarán Mz. Ñ Lote 10 lra Etapa-Bs.As. 
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Figura N° 02 -Plano de Ubicación del Portón Gaucho 
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ORGANIGRAMA OPERATIVO DE LA EMPRESA .... 
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Figura N° 03 -Ambiente del Portón Gaucho 

EL POR TON GAUCHO ahora cuenta con los siguientes servicios: 
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• Amplios salones cómodamente ubicados, diseñados para vuestra comodidad. 

• Una colección de Vinos nacionales e importados, no podría faltar nuestro peruanísimo 

PISCO SOUR , Daikiris, Piñas Coladas, etc. 

• Internet con Sistema Inalarnbrico (Wi fi). 
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• Tv Cable. 

• Un ambiente apto para negocios y conferencias con servicios de proyector multimedia 

de última generación. 

• Aire Acondicionado (Salón de Conferencias). 

• RUSO BAR LOUNGE (Portón Gaucho - 2do Nivel). 

• Hospedaje CAMINITO (Portón Gaucho - 3er Nivel). 

• Música ambiental. 

• Zona de esparcimiento para niños. 

• Personal de primer nivel. 

• Playa de estacionamiento. 

• Se aceptan taljetas de crédito, Visa, Mastercard, American Express y Diners. 

1.3 GIFT CERTIFICA TE 

Figura N° 04 - Ejemplo de Gift Certificate 
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Gift Certificate EL PORTÓN GAUCHO es un certificado que se adquiere con 

anticipación a un precio ventajoso y que puede enviarse a clientes internos y externos para 

homenajeados. 

El Gift Certificate de EL PORTÓN GAUCHO es una invitación a almorzar tomar el té o 

cenar, sin ningún costo adicional ni trámite para el beneficiario, que le permite, al 

invitado, disfrutar del regalo cuando lo desee. 

Es muy útil y simple de utilizar ya que es transferible y no tiene prácticamente 

restricciones. 

Es adecuado no solo para sus clientes sino también para premiar o diferenciar a su propio 

staff. Es eficiente en términos de costo ya que su empresa termina de pagar solo si el 

beneficiario lo utiliza y a un precio mucho menor que el precio de lista percibido por su 

cliente. 

1.4 HISTORIA DE LA COCINA A LA PARRILLA O ASADO 

El cocinar a la parrilla o asado es una técnica de cocción en donde los alimentos 

principalmente los cortes de carne son expuestos al calor de fuego o brasas con el objetivo 

de cocinarlos lentamente con una fuente de calor de una hoguera de madera El calor se 

transmite progresivamente al alimento. Las brasas se logran del carbón vegetal o 

combustión de madera Las maderas más usadas para asado son las maderas duras, tales 

como: las de roble, mezquite, quebracho o coronilla, que arden a temperaturas altas y 

duran mucho más tiempo. 

Una técnica usual de preparar un asado es a la parrilla, en donde las carnes se cocinan 

horizontalmente. Pero también es posible asar mediante otros procedimientos como el 

método conocido como él espiedo que es básicamente pinchar los productos con un asta o 

pincho metálico. Puede utilizarse un espiedo grande para asar un animal entero como el 
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cordero, cerdo, vaca. También se utilizan pequeños espiedos para asar pollos o trozos de 

carne. 

Una variante del método del espiedo es el "asado a la cruz". Las carnes se disponen al aire 

libre sobre las brasas de modo vertical sostenidas por un armazón que suele tener forma 

de cruz. Con el método del espiedo en cruz también se realiza el llamado "asado con 

cuero", propio de la tradición gaucha del Río de la Plata (Argentina). La cocción lleva 

varias horas a la brasa a fuego lento, de manera de que el cuero no se queme. El propósito 

de asar la carne con el cuero es para que la carne no se seque con el calor. Además, el 

cuero le contribuye un sabor típico a la carne asada 

En España la técnica de cocción de la parrilla o asado es amplia y tiene una gran tradición, 

realizándose no sólo en carnes sino también sobre pescados y verduras, va desde el 

tradicional asado castellano al horno (generalmente sobre cazuela de barro), hasta los 

famosos espetos de pescado de la costa levantina. 

También se elabora el denominado asado a la plancha (es decir sobre una superficie 

metálica caliente), el asado a la plancha suele cubrir ciertos alimentos como pueden ser 

los mariscos: gambas a la plancha, los calamares a la plancha, los chopitos etc. Entre las 

preparaciones más populares de carne de cerdo a la plancha se encuentra la oreja de cerdo 

a la plancha, o pinchos morunos. Por regla general este tipo de asado suele ser servido 

como una tapa. Es frecuente igualmente la denominada barbacoa cuando se usa una 

parrilla directamente sobre brasas de carbón: empleada igualmente, no sólo sobre carne, 

sino pesados, mariscos y verdura En todos los casos suele acompañarse de una ensalada 

de hortalizas crudas y vino tinto. El asado es habitual en ciertas celebraciones públicas. 

En los países Latinoamericanos como: Colombia, Venezuela, Ecuador, Perú, Chile, 

Uruguay, Paraguay, Brasil y Argentina se concibe a la parrilla o asado no sólo a la técnica 

de cocción, sino también a la parrillada, que es el acto social de comer carnes blancas y 
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rojas. En varios de estos países las parrilladas o asados contienen aparte de las carnes las 

tradicionales achuras y embutidos. 

En México la carne asada es una comida habitual en la frontera norte de México, Baja 

California, Sonora, Chihuahua, Coahuila, Nuevo León, Tamaulipas, Sinaloa, Nayarit, 

Baja California Sur y el sur de Estados Unidos. Se cocina la carne de res mediante la 

utilización de una parrilla y utilizan como combustible carbón vegetal. La carne preparada 

se sirve en tortillas de maíz o trigo con varias salsas picantes, denominándose el plato 

"taco de carne asada". También se suelen servir en un plato. 

En el Perú el asado no corresponde a un tipo de cocción a la parrilla, común en los países 

del Cono Sur. En el Perú es el nombre de un corte de carne de res, conocido como asado 

pejerrey y que se obtiene de la pierna de la res. Se prepara en olla y se sazona con especias 

y condimentos: (clavo de olor, pimienta y sal). Las verduras y condimentos se insertan 

dentro de la fibra de la carne. Se sirve cortado en rodajas, bañado en alguna salsa de carne 

y acompañado con puré de papas o arroz. 

Existen sujetos o cocineros especializados en cocmar asado que son autodidactas 

profesionales. Ellos hacen que la carne no se cocine demasiado rápido (Arrebate). Se 

entiende por "carne arrebatada" a la que se encuentra muy cocinada por fuera pero lo 

suficiente cruda por dentro. Un asado arrebatado es característico de un asador malo. En 

efecto, el gusto típico es por la carne bien cocinada o en efecto, que quede "a punto", 

cocido por fuera y un poco menos asado por dentro. El buen asado se prepara disponiendo 

inicialmente la cara más grasosa de las carnes mirando a las brasas de este modo se logra 

una mejor cocción, por el mismo motivo, en los asados a la parrilla, debe tener una amplia 

separación entre las barras de hierro que la constituyen. Si el asado es con hueso, se debe 

tener la precaución de colocar este lado en primer lugar para ser cocido. 

La parrilla suele ser limpiada con rod'\ias de cebolla o pedazos de grasa cruda y el 

parrillero suele arrojar sal gruesa a las brasas para que el gas del carbón que se produce se 
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consuma y no afecte a la carne. En este sentido, se debe prestar atención a que los trozos 

de madera que se usan muchas veces en lugar y del carbón comprado no tengan restos de 

pintura o disolventes, pues al quemarse contaminan la carne que está asándose. 

Dicen que existen tantas formas de asar, como asadores haya. Sin embargo, leemos en el 

libro de Petrona Carrizo de Gandulfo, indicada por muchos como la mejor cocinera y chef 

argentino de todos los tiempos: "para hacer un buen asado, el secreto está en conseguir 

una buena carne". 

El aliño típico del asado argentino es el chimichurri, especie de salsa fría picante de 

variada composición. Compuesto principalmente por mezclas de aceite y vinagre en la 

que se agrega ajo, pimentón, cebollas de verdeo y otras especias (por ejemplo: albahaca, o 

el cáustico ají quitucho ). Este aliño también es utilizado en Uruguay y en Chile, donde se 

lo conoce como pebre. Otro aliño más sencillo es el conocido como salmuera, consistente 

sólo en agua, sal gruesa y dientes de ajo pelados, macerados en dicha agua salada. Estos 

aderezos se añaden a la carne una vez que ésta ha sido asada, aunque también se 

recomienda hacerlo cuando la carne está a media cocción, cuando se da vuelta en la 

parrilla. 

1.5 COMPETENCIA 

En cuanto a competencia en este mismo rubro, existe muy poco en la provincia del Santa, 

solo pudiéndose establecer al Restaurant REMANSO, a la Granja Linda, y al Restaurant 

URUGUAYO (el cual acaba de salir del mercado). Aparte hay pequeños negocios de 

venta de parrillas de carne pero que no son competidores directos. 

Se podría decir que el OBEREÑO SAC (Porton Gaucho) se encuentra en un nicho de 

parrillas de Carne Argentina, y que le permite transmitir su liderazgo en el mercado. 

Capítulo 1: La Empresa -9-



1.6 MISION 

Gastronomía a la parrilla excelente y de calidad, servida por colaboradores profesionales y 

amigables, creando lealtad en los clientes. 

1.7 VISION 

Ser Líder a nivel nacional en cuanto a exquisita parrilla de carnes argentinas y pescado, 

así como abrir sucursales en los principales lugares turísticos. 

1.8 DESCRIPCION DE LOS PUESTOS DE TRABAJO OPERACIONALES 

• Supervisor de Cocina.- Se encarga de fiscalizar la cocina apropiadamente, examina 

los procesos del área de cocina y las recetas estándar verificando que el personal los 

cumpla para así mantener la calidad de los productos elaborados. 

• Supervisor de Servicio.- Fiscaliza el orden y la limpieza del salón, verificará que 

su equipo de trabajo esté trabajando con los estándares de tiempo, servicio y 

calidad. Coordina con el Supervisor de Cocina algún tipo de contingencia 

operacional y estará pendiente de la caja y de revisar los inventarios del área bar. 

• Cocineros.- Se encargarán de cada una las áreas cocina parrilla 1 y 2, cocina expo y 

Dish. Además hacen la mise en place y los procesamiento de los productos, como 

también la limpieza de la cocina. 

• Mozos.- Se encargan de que esté limpio y en orden el salón para la hora de apertura 

y son el equipo adecuado para atender, recibir y vender los platillos al cliente 

respetando las normas y estándares del restaurante. 

• Bartender.- Es el encargado del área del bar, hace la producción de bebidas para el 

día con su respectiva mise en place, hace los inventarios y requisiciones de los 

licores, pulpas, bebidas embotelladas o enlatas e insumas. 
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• Cajero.- El encargado de hacer arqueo de caja y cobrar todas las cuentas y entregar 

los reportes de ventas a los supervisores. 

1.9 GESTION DEL TALENTO HUMANO 

Para gestionar mejor el talento humano y direccionar con alta eficiencia y eficacia la 

estrategia productiva y de negocios, han abarcado políticas de contratación de personal y 

motivación, con adecuadas inducciones y capacitaciones. 

Entre estas políticas también incluyen temas de recursos humanos como igualdad de 

oportunidades, motivación, reconocimiento del trabajo, trato justo. 

Entienden que el ciclo del éxito empieza y termina en la manera en que cumplamos con 

nuestro personal o colaboradores. 

1.9.1 Contratación y Entrenamiento 

Una de las más importantes decisiones a tomar es quien debe participar en el equipo. Se 

invita sólo a aquellos con las habilidades necesarias y la actitud que entre dentro de los 

parámetros de valores empresariales para asegurar el éxito. 

Llevar a cabo un arduo proceso de selección y entrevistas para todos los interesados con 

herramientas que nos ayuden a determinar sus características. 

Una vez contratados, se provee una orientación detallada y un programa de entrenamiento 

para cada posición. 

1.9.1. Entrenamiento y Soporte. 

Enseñar a los nuevos miembros del equipo y supervisores la forma de hacer las cosas en el 

Restaurante. Ser implacables al hacer del entrenamiento una prioridad, asegurar que todos 

los detalles sean cubiertos y entendidos. Nunca dejar a un miembro del equipo o 

supervisor trabajar solos hasta no validar su entrenamiento y lo que aprendió en él. 

Después del entrenamiento inicial se da seguimiento a su desarrollo, asegurando la 
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contestación de sus nuevas preguntas, así mismo se reestrenan en caso de ser necesario o 

que tengan que desarrollar nuevas habilidades. 

1.9.3. Tratar al Equipo de Trabajo. 

La reputación de ser un lugar agradable de trabajo es muy importante para la empresa. El 

Restaurante está a favor de la diversidad y de los diferentes puntos de vista Por eso se 

opera el restaurante con la política de las puertas abiertas, nunca damos la espalda a las 

inquietudes o necesidades del equipo de trabajo 

1.9.4. Reconocimiento al buen desempeño 

La Empresa está consciente que todos disfrutan ser reconocidos en nuestro trabajo. 

Por eso se felicita constantemente de manera formal e informal a los colaboradores por su 

desempeño. 

En el Restaurante se procura: 

• Contratar, entrenar y desarrollar a las personas correctas 

• Proveer entrenamiento diario y continuo, así como soporte 

• Tratar a todo el equipo de trabajo de manera justa y respetuosa 
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Figura N° 05- Proceso de Compra y Abastecimiento 
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• Contar con guantes y delantales de caucho al momento de recibir el producto. 

• Los productos contar, medir, pesar, revisar de modo que no hayan alteraciones o golpes. 

• Los productos presentar las temperaturas establecidas, caso contrario se los desecha 

• Entregar documentación con los formatos establecidos por el restaurante 
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• Almacenar con los estándares determinados por el restaurante de acuerdo a las tablas de 

almacenamiento (Carnes rojas, blancas, Pescados y Mariscos en Cuartos Fríos de 

Congelación). (Frutas, Vegetales, Lácteos en cuartos de fríos de Refrigeración) y 

Conservas, Abarrotes y insumos en economatos. 

Cuadro N° 01 - Cuadro de Maniobra de Mercaderías 

1 iPRODlTCTO lR:ECIB.ffi 1.'0 RECli:SIR 
1 

i 
CARNES COlORES DE CARNES ROJAS COLOR DE CARNES ROJAS 

Rt"C.ihoc a 5°C o utenos RJES: rojo cereza brill<ulte Color c<lfi? o Yerdos.o 
CORD'fRO: rojo daro Color caf¡? o púrpura 
ClEROO: carne magra.t'OS."l y .Marc.1s Ye-rdes 

gras.a blanca 
1 Texhu·a: fim1e, al toc.u dl?be Textur.1: peg<\JOS..l, ulobos.."l o 

,·oh-era s·n posición natural St>c.'l. 
Olor: agrio. fptido. 

AYIES COLORES DE CAR~ES BLANCAS COLOR DE CARXIE BLAXCA 

Reci.bira5cc omenos Color: ros.1. no con Color: púrpura o ·n~rdosas 
De-coloración Sin decolomcio:nes 
Textura: finne, al tocar d;:-be Te:.."tur.a: peg.ljos-1. bajo las alas 

Yoln:>r a su posidónn<l.tnral o <tlrt>dedor de las coyWlhn:as 
Olor: .monmal, desagr.1dnble. 

PRODFCTO RECIBIR .:--:0 RECIBIR 

lil'EYOS CONDJCION PRODUCTO CO='DlCl!OX PRODUCTO 

RE'cibir ,, 7"'C ·O menos O)oT: ningw1o Olor: Olor df:'S.ltgr,ldcll>lt> 
C.lsc.arón: limpios,. no rotos C dSc.aron: sucios y que\>rados 
Condidón:yenlit fmnt> y alta 
Xo dt>i>e1·<i :romperSt> faciln\t>nte 
y 1.1 clara bit>n peg.ld.'l a 1.1 
Yema 

LACTE OS CONDICIÓN PRODUCTO CONDIClÓX PRODUCTO 

l.ECHE) ·C,'Ut0111:'S sin rohu-a!•, ,·t-n-ados C<l.rl01l€'S rotos o con fis1.u-as 
MAl\:"TEQlill.LAS 

f'«bil.S d'<' e-1.\l:>oración Cuando su fech.1 dt> E'll:piradón este 
·próximo 

QFiESOS 
Se deber., re-cibir a s<>c o Bien empaqupt.'\dos Goi.pt>ado paquetl' o abierto 

1 Dlt>llOS 

EMPACADOS AL Rt>frigt-mdocs. se d;:-bt>rc'l reci'bir P.1qnt>tes quli' go1el'll 
VACÍO 

1 

Panceta. embutidos Reobir a 5"C ·o ntenos Productos caduc.tdos 
congt>lados, t>k. 

' 

' 
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VERDURAS 1' PRCTAS 

Empaque: Int.wto y en Buenas Prodttctos COll apariencia b"1bosa o 
Condiciones. con burbujas 
Color i:na<:eptable Contnoho i 

PESCADOS COLORES DEI. PESCADO COLOR DEL PESCADO 
1 

R.ecihi:r a ::;oc o menos , • A~.u.l.ls rojas y l>rill.\1\t('s • Agallas color gris opa1:o 
' • Piel d.ua y reluciente i ' Piel sec<\ y opac,\. 
i OLOR: ligE>:ro olor., mar OLOR fuerte olo:r a 

OJOS: claros, brillantes y descomposición : 
S.1ltones. OJOS oparos.lnutdiclos. 51?cos 
TEÁil'RA: finnt>. al tO<:<\r Descoloridos. 
dt>ber<i TE~\Tl'RA: suave al tocar no 
Voh·('r a su posicíóll.natural. \'l.teh·e ¡ 

il s'a posicion n.lhn·dl, el esquelt>to 

1 Desp~ado de 1.'1 carneo. J ... 

Cuadro N° 02 - Control de Temperaturas 

¡rECONOMA'FO · · --·,' 
1' ' 

Yii!'O OiE 7f.ODiEGA PRODt:CTO'S 

FRESCO 

R'EFlUGERAR 

Ll:C'HEY 
C~E~tJ>. 
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Control de Bodegas 

Se debe controlar las distintas operaciOnes con el objetivo de lograr un buen 

funcionamiento de la bodega, para ello se utilizarán los siguientes documentos: 

• FACTURAS: Es un documento en el cual se detallan los valores comprados o 

• vendidos, IV A que sirve para obligaciones tributarias. 

• Orden de compra 

• Recetas estándar 

• Notas de pedido 

• Requisición 

• kardex 

CARGOS GERENCIALES 

Gerente General 

• Se encarga de revisar que la planificación estratégica esté funcionando correctamente. 

• Pide reportes de ventas y balances. 

• Designa todas las posiciones gerenciales. 

• Planea y desarrolla metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y entrega las 

proyecciones de dichas metas para la aprobación de los accionistas. 

• Delega y organiza a sus departamentos con las obligaciones que a cada uno corresponde 

Departamento Contabilidad y Finanzas 

• Pago de impuestos licencias, perrrusos, seguros, proveedores, salarios con todos sus 

beneficios. 

• El análisis de datos financieros. 
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• Contratación de nuevo personal. 

• Llevar las cuentas bancarias y realizar transacciones 

• Buscar asesoramiento legal 

• Revisar y extender facturas 

Departamento Gerencia de alimentos y bebidas 

• Operación A & B Higiene y Seguridad Industrial. 

• Planeación de Recursos Humanos. 

• Servicios y Prestaciones. 

• Capacitación y desarrollo. 

• Áreas de producción. 

Departamento Costos y Bodega 

• Elaborar el costo de las recetas. 

• Efectuar un plan de compras 

• Crear y mantener buenas relaciones con gerentes - proveedores para seguir con el buen 

funcionamiento del restaurante. 

• Buscar mejores opciones de proveedores y cotizaciones de bienes y servicios. 

• Recepción y verificación del estado de productos entregados por los proveedores. 

• Ubicación, control de calidad y custodia de los productos. 

• Revisar las facturas y entregas. 

• Controlar inventarios 

Depa1iamento de Marketing 

• Buscar estrategias agresivas de marketing reforzada por promociones y publicidad. 

• Analizar continuamente el entorno indagando las nuevas tendencias del mercado. 
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• Indagar los clientes reales, potenciales y contactos comerciales. 

• Estudia los nichos de mercado. 

• Analizar la situación de la oferta y la demanda. 

• Ayuda a incrementar las ventas del establecimiento. 
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CAPITULOII 

PLAN DE INVESTIGACION 

2.1 EL PROBLEMA 

2.1.1 REALIDAD PROBLEMÁTICA 

La empresa El Obereño S.A. C. tiene como principal actividad económica la venta 

de parrillas en carnes y pescados, siendo su nombre comercial EL PORTON GAUCHO. 

Esta actividad económica le ha representado una gran rentabilidad teniendo cada 

día un mayor número de Clientes, sobre todo de las clases A y B, ya que los precios son 

altos en comparación con negocios del mismo rubro, esto se debe a la calidad de sus 

insumos, muchos de los cuales son importados. 

La empresa tiene un sistema manual de ventas, donde se registran los pedidos de 

los clientes en las comandas, y luego son escritas en las boletas o facturas que se entregara 

al Cliente. Igualmente las compras son registradas en forma manual en archivos Excel, 

donde se va controlando el inventario de los insumos, haciéndose muy trabajoso 

consolidar los datos manuales que se tienen de las ventas y compras. 

Este poco control de los inventarios, hace que la empresa compre mayores 

cantidades de insumos de los que necesita en forma semanal o mensual, necesitando tener 

varias congeladoras donde almacenar las carnes y pescados hasta su utilización. 

~·.1~2 .t\NÁLJSIS DEI., PRQ:QLEMA 

Por toda la realidad problemática se pueden llegar a las siguientes conclusiones: 
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• El proceso de compras se realiza en forma manual, lo que significa utilizar 

mucho tiempo en registrar los insumos comprados por la empresa, siendo 

necesario realizar al final del día un consolidado de las compras ingresadas. 

• Los pedidos que se realizan muchas veces no corresponden con la real 

necesidad de insumos, ya que no se puede conocer cuánto es lo que se vende 

en una semana o mes, por lo cual no se controla el punto de Reorden, esto 

significa tener sobreinventarios en la empresa que reduce el flujo de dinero 

disponible. 

• Realizar un inventario en la empresa lleva varios días, ya que hay muchos 

insumos y se tiene que consolidar todas las ventas y compras. 

• Los empleados para atender las mesas necesitan mayor tiempo, ya que tienen 

que hacer consultas manuales del almacén o de las hojas de Excel, a fin de 

conocer si existe stock de determinada carne solicitada. 

2.1.3 FORMULACIÓN DEL PROBLEMA 

¿De qué manera la Implementación de un Sistema de Gestión Comercial mejorará el 

Control de Inventarios en la Empresa El Obereño SAC? 

2.1.4 ANTECEDENTES 

Existen trabajos de investigación relacionados con el tema tales como: 

• TESIS DE PREGRADO: "DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE UN 

SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA MEJORAR LA 

RENTABILIDAD DE LA EMPRESA OLEOCENTRO EICOL EJ. R. L." 

Autores: MELVIN FAJARDO A COSTA WAN JOSE MUGA RIVERA 

Universidad Cesar Vallejo, Chimbote- Peru, 2009. 

El informe de Tesis llamado "Desarrollo e Implementación de un Sistema de 

Capítulo II: Plan de Investigación ~0-: 



Gestión Comercial para Mejorar la Rentabilidad de la Empresa OLEOCENTRO 

EICOL E. l. R. L.", es un proyecto que tiene como propósito apoyar a la Gerencia 

de Comercialización, que se encarga del registro y control de la gestión 

comercial, comprendiendo genérica y principalmente los siguientes puntos: 

Gestionar las compras. 

Gestionar el control de las ventas. 

Gestionar Control de importes de las ventas y compras totales por fechas. 

• TESIS PREGRADO: DISEÑO DE UN SISTEMA DE CONTROL PARA 

LA GESTION COMERCIAL CON LOS CLIENTES PREFERENCIALES 

DE CODENSA S.A. 

Autores: Zamira Murillo Jaller, VEronica Ortiz Beltran 

Bogota, 2009. 

Este trabajo desarrolla un nuevo sistema para el control de la gestión comercial 

de la empresa con sus clientes preferenciales, manteniendo la integralidad entre 
" - -

los aspectos más importantes al interior de una organización: el cliente externo, 

el cliente interno, las finanzas y los procesos 

Para la consecución del sistema se siguieron los siguientes pasos: 

l. Se identificaron las herramientas actuales de control y seguimiento a los 

procesos que afectan a los clientes preferenciales. 

2. Se hizo un análisis para cada una de las perspectivas definidas en la filosofia 

del balanced scorecard y se definieron los indicadores correspondientes. 

3. Se definió el requerimiento del software del sistema de información para la 

administración de los indicadores. 

4. Se definió el procedimiento de mejoramiento de procesos. 

5. Se realizó la evaluación financiera del proyecto. 
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• TESlS PREGRAOO: "OlSEÑQ E Il\fPL_EMENTAClÓN DE_ UN SISTEMA 

DE CONTROL DE INVENTARIOS PARA INCREMENTAR LA 

UTILIDAD DE LA EMPRESA DE CALZADO AZAVEL Y CAZZ". 

Autor: Marly Magdalena Zavaleta Zavaleta 

Perú, 2010. 

En el trabajo se trata de determinar y resolver los problemas por los que atraviesa 

CALZADOS AZA VEL Y CAZZ, dedicada a la producción y comercialización 

de calzado, para mejorar el Control de sus inventarios y poder determinar la 

cantidad de producto terminado existente en almacén y en cada tienda; de ésta 

manera conocer la cantidad exacta de mercadería de acuerdo a cada línea de 

calzado por establecimiento lo cual evitará tener un excesivo stock. Por tal 

motivo, se propone la realización de un análisis de los puntos críticos que tiene la 

empresa en sus diferentes áreas. Para lograr esto, primero se ha realizado un 

diagnóstico a la Organización, al personal, a los inventarios, logística, 

encontrando diferentes brechas, lo cual permitió dar propuestas de control, tales 

como: Codificar y clasificar adecuadamente la mercadería, estableciendo un 

modelo de inventario en las tiendas, donde se transfiere mercadería de una 

sucursal a otra para su venta, de ésta manera poder determinar los niveles de 

ventas respecto a cada modelo por cada línea producida por temporada a fin de 

evitar una excesiva producción y por ende también un excesivo stock de las 

mismas. 

2.1.5 JUSTIFICACIÓN DEL PROYECTO 

ECONÓMICA 
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La Empresa El Obereño SAC va a reducir sus costos en el proceso de gestión 

comercial con respecto a seguirlos llevando en forma manual. 

La tecnología necesaria para realizar la implementación del Sistema de Gestión 

Comercial está disponible en el mercado y se puede utilizar, permitiendo mayor 

rapidez y seguridad. Es factible capacitar al personal de la empresa para una 

buena operación. 

OPERATIVA 

Existe personal en la empresa con conocimientos de tecnología de la 
- . 

ínformació11; que podrán manipular y dar mantenimiento al Sistema de Gestión 

Comercial. 

PERSONAL 

Permitirá que las investi~adores ¡Jrofundicen en los temas referentes a Sistemas 

de Informació11; Gestión de Ventas y Compras, Gestión de Inventarios; y 

asimismo le permitirá obtener su título profesional. 
- . 

2.2 OBJETIVOS 

2.2.1 OBJETIVO GENERAL 

Mejorar el Control de Inventarios en la empresa El Obereño SAC a través de la 

aplicación de un Sistema de Gestión ComerciaL 

2.2.2 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

• Lograr el registro de las compras en tiempo real a fin de tener el consolidado 

de las compras en un tiempo mínimo. 
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• Realizar los pedidos basados en el punto de Reorden de los insumos, valor 

que se obtendrá por la información registrada de las ventas. 

• Obtener los inventarios de los insumos en el menor tiempo, al ser un 

consolidado de las compras y ventas realizadas y registradas en el sistema 

comercial. 

• Incrementar el número de ventas por los empleados, ya que conocen los 

stock de los insumos necesarios de los platos y pueden recomendar a los 

clientes, asimismo en forma automática se imprime los comprobantes de 

pago. 

2.3 IDPOTESIS 

"La Implementación de un Sistema de Gestión Comercial mejora el Control de 

Inventarios en la Empresa El Obereño SAC". 

2.4 VARIABLES 

Para este proyecto de Investigación se han definido las siguientes variables: 

2.4.1. Variable Independiente 

Sistema de Gestión Comercial. 

2.4.2. Variable Dependiente 

Control de Inventarios en la Empresa El Obereño SAC. 

¿QUÉ? ¿PARA QUÉ? 

(Implementación) (Mejorará) 
Sistema de Gestión Control de Inventarios en la 

Comercial Empresa El Obereño SAC 

V.I. V.D. 
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Indicadores 

• VARIABLE INDEPENDIENTE: Sistema de Gestión Comercial .. 

• 

./ Facilidad de Uso 

./ Posibilidad de Crecimiento 

./ Performance 

VARIABLE DEPENDIENTE; Control de Inventarios en la Empresa El 

Obereño SAC. 

./ Tiempo de Registro de Insumos comprados. Aquí se 

determina la mejora que se tendrá en el tiempo de registrar los 

insumas comprados en forma manual usando Excel y a través 

del sistema de gestión comercial. 

./ Cantidad de Pedidos Diarios de acuerdo a su Punto de 

Reorden. Se comprueba el incremento de pedidos diarios al 

mejorar la información que se tiene del punto de Reorden en 

forma automática con el sistema, con respecto al cálculo que 

se tiene que hacer en forma manual . 

./ Cantidad de Insumos y productos que no coinciden con el 

Inventario Real. Permite determinar los errores en el stock 

de productos e inconsistencias en el inventario . 

./ Número de Mesas Atendidas en forma semanal. El uso del 

sistema de gestión comercial debe permitir mejorar la 

atención de los clientes permitiendo que los vendedores lo 

hagan en menor tiempo. 
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CAPITULO III 

MARCO TEÓRICO 

3.1. SISTEMAS DE INFORMACION 

Un sistemá de información es un conjunto de elementos que interactúan entre sí con el fin 

de apoyar las actividades de una empresa o negocio. 

El equipo computacional: el hardware necesario para que el sistema de información pueda 

operar. 

El recurso humano que interactúa con el Sistema de Información, el cual está formado por 

las personas que utilizan el sistema. 

Un sistema de información realiza cuatro actividades básicas: entrada, almacenamiento, 

procesamiento y salida de información. 

Entrada de Información: Es el proceso mediante el cual el Sistema de Información toma 

los datos que requiere para procesar la información. Las entradas pueden ser manuales o 

automáticas. Las manuales son aquellas que se proporcionan en forma directa por el 

usuario, mientras que las automáticas son datos o información que provienen o son 

tomados de otros sistemas o módulos. Esto último se denomina interfases automáticas. 

Las unidades típicas de entrada de datos a las computadoras son las terminales, las cintas 

magnéticas, las unidades de diskette, los códigos de barras, los escáners, la voz, los 

monitores sensibles al tacto, el teclado y el mouse, entre otras. 

Almacenamiento de información: El almacenamiento es una de las actividades o 

capacidades más importantes que tiene una computadora, ya que a través de esta 
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propiedad el sistema puede recordar la información guardada en la sección o proceso 

anterior. Esta información suele ser almacenada en estructuras de información 

denominadas archivos. La unidad típica de almacenamiento son los discos magnéticos o 

discos duros, los discos flexibles o diskettes y los discos compactos (CD-ROM). 

Procesamiento de Información: Es la capacidad del Sistema de Información para 

efectuar cálculos de acuerdo con una secuencia de operaciones preestablecida. Estos 

cálculos pueden efectuarse con datos introducidos recientemente en el sistema o bien con 

datos que están almacenados. Esta característica de los sistemas permite la transformación 

de datos fuente en información que puede ser utilizada para la toma de decisiones, lo que 

hace posible, entre otras cosas, que un tomador de decisiones genere una proyección 

financiera a partir de los datos que contiene un estado de resultados o un balance general 

de un año base. 

Salida de Información: La salida es la capacidad de un Sistema de Información para 

sacar la información procesada o bien datos de entrada al exterior. Las unidades típicas de 

salida son las impresoras, terminales, diskettes, cintas magnéticas, la voz, los graficadores 

y los plotters, entre otros. Es importante aclarar que la salida de un Sistema de 

Información puede constituir la entrada a otro Sistema de Información o módulo. En este 

caso, también existe una interfase automática de salida Por ejemplo, el Sistema de 

Control de Clientes tiene una interfase automática de salida con el Sistema de 

Contabilidad, ya que genera las pólizas contables de los movimientos procesales de los 

clientes. 

A continuación se muestran las diferentes actividades que puede realizar un Sistema de 

Información de Control de Clientes: 

Actividades que realiza un Sistema de Información: 

Entradas: 

• Datos generales del cliente: nombre, dirección, tipo de cliente, etc. 
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• Políticas de créditos: límite de crédito, plazo de pago, etc. 

• Facturas (interfase automático). 

• Pagos, depuraciones, etc. 

Proceso: 

• Cálculo de antigüedad de saldos. 

• Cálculo de intereses moratorios. 

• Cálculo del saldo de un cliente. 

Almacenamiento: 

• Movimientos del mes (pagos, depuraciones). 

• Catálogo de clientes. 

• Facturas. 

Salidas: 

• Reporte de pagos. 

• Estados de cuenta. 

• Pólizas contables (interfase automática) 

• Consultas de saldos en pantalla de una terminal. 

Las diferentes actividades que realiza un Sistema de Información se pueden observar 

en el diseño conceptual ilustrado en la en la figura l. 

Tipos y Usos de los Sistemas de Información 

Durante los próximos años, los Sistemas de Información cumplirán tres objetivos 

básicos dentro de las organizaciones: 

l. Automatización de procesos operativos. 

2. Proporcionar información que sirva de apoyo al proceso de toma de decisiones. 
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3. Lograr ventajas competitivas a través de su implantación y uso. 

Figura N° 06 - Actividades de un Sistema de Información 

Emr.ada 
de 

.Datos 

~}>ortes 
eblfonnes 

( 

Los Sistemas de Información que logran la automatización de procesos 

operativos dentro de una organización, son llamados frecuentemente Sistemas 

Transaccionales, ya que su función primordial consiste en procesar transacciones 

tales como pagos, cobros, pólizas, entradas, salidas, etc. Por otra parte, los Sistemas 

de Información que apoyan el proceso de toma de decisiones son los Sistemas de 

Soporte a la Toma de Decisiones, Sistemas para la Toma de Decisión de Grupo, 

Sistemas Expertos de Soporte a la Toma de Decisiones y Sistema de Información 

para Ejecutivos. El tercer tipo de sistema, de acuerdo con su uso u objetivos que 

cumplen, ·es el de los Sistemas Estratégicos, los cuales se desarrollan en las 

organizaciones con el fin de lograr ventajas competitivas, a través del uso de la 

tecnología de información. 

Los tipos y usos de los Sistemas de Información se muestran en la figura 2. 
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Figura N' 07 - Tipos de Sistemas de Información 

Sistcm~tS 

A continuación se mencionan las principales características de estos tipos de Sistemas 

de Información. 

Sistemas Transaccionales. Sus principales características son: 

• A través de éstos suelen lograrse ahorros significativos de mano de obra,. debido 

a que automatizan tareas operativas de la organización. 

• Con frecuencia son el primer tipo de Sistemas de Información que se implanta 

en las organizaciones. Se empieza apoyando las tareas a nivel operativo de la 

organización. 

• Son intensivos en entrada y salid de información; sus cálculos y procesos suelen 

ser simples y poco sofisticados. 

• Tienen la propiedad de ser recolectores de información, es decir, a través de 

estos sistemas se cargan las grandes bases de información para su explotación 

posterior. 

• Son fáciles de justificar ante la dirección general, ya que sus beneficios son 

visibles y palpables. 
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Sistemas de Apoyo de las Decisiones. Las principales características de estos son: 

• Suelen introducirse después de haber implantado los Sistemas Transaccionales 

más relevantes de la empresa, ya que estos últimos constituyen su plataforma de 

información. 

• La información que generan sirve de apoyo a los mandos intermedios y a la alta 

administración en el proceso de toma de decisiones. 

• Suelen ser intensivos en cálculos y escasos en entradas y salidas de 

información. Así, por ejemplo, un modelo de planeación financiera requiere 

poca información de entrada, genera poca información como resultado, pero 

puede realizar muchos cálculos durante su proceso. 

• No suelen ahorrar mano de obra. Debido a ello, la justificación económica para 

el desarrollo de estos sistemas es dificil, ya que no se conocen los ingresos del 

proyecto de inversión. 

• Suelen ser Sistemas de Información interactivos y amigables, con altos 

estándares de diseño gráfico y visual, ya que están dirigidos al usuario final. 

• Apoyan la toma de decisiones que, por su misma naturaleza son repetitivos y de 

decisiones no estructuradas que no suelen repetirse. Por ejemplo, un Sistema de 

Compra de Materiales que indique cuándo debe hacerse un pedido al proveedor 

o un Sistema de Simulación de Negocios que apoye la decisión de introducir un 

nuevo producto al mercado. 

• Estos sistemas pueden ser desarrollados directamente por el usuario final sin la 

participación operativa de los analistas y programadores del área de 

informática. 

027268 
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Este tipo de sistemas puede incluir la programación de la producción, compra de 

materiales, flujo de fondos, proyecciones financieras, modelos de simulación de 

negocios, modelos de inventarios, etc. 

Sistemas Estratégicos. Sus principales características son: 

• Su función primordial no es apoyar la automatización de procesos operativos ni 

proporcionar información para apoyar la toma de decisiones. 

• Suelen desarrollarse in house, es decir, dentro de la organización, por lo tanto 

no pueden adaptarse fácilmente a paquetes disponibles en el mercado. 

• Típicamente su forma de desarrollo es a base de incrementos y a través de su 

evolución dentro de la organización. Se inicia con un proceso o función en 

particular y a partir de a1ú se van agregando nuevas funciones o procesos. 

• Su función es lograr ventajas que los competidores no posean, tales como 

ventajas en costos y servicios diferenciados con clientes y proveedores. En este 

contexto, los Sistema Estratégicos son creadores de barreras de entrada al 

negocio. Por ejemplo, el uso de cajeros automáticos en los bancos en un 

Sistema Estratégico, ya que brinda ventaja sobre un banco que no posee tal 

servicio. Si un banco nuevo decide abrir sus puerta al público, tendrá que dar 

este servicio para tener un nivel similar al de sus competidores. 

• Apoyan el proceso de innovación de productos y proceso dentro de la empresa 

debido a que buscan ventajas respecto a los competidores y una forma de 

hacerlo en innovando o creando productos y procesos. 

Un ejemplo de estos Sistemas de Información dentro de la empresa puede ser 

un sistema MRP (Manufacturing Resoure Planning) enfocado a reducir 

sustancialmente el desperdicio en el proceso productivo, o bien, un Centro de 
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Información que proporcione todo tipo de información; como situación de créditos, 

embarques, tiempos de entrega, etc. En este contexto los ejemplos anteriores 

constituyen un Sistema de Información Estratégico si y sólo sí, apoyan o dan forma a 

la estructura competitiva de la empresa. 

Por último, es importante aclarar que algunos autores consideran un cuarto tipo de 

sistemas de información denominado Sistemas Personales de Información, el cual 

está enfocado a incrementar la productividad de sus usuarios. 

Evolución de los Sistemas de InfOimación 

De la sección anterior se desprende la evolución que tienen los Sistemas de 

Información en las organizaciones. Con frecuencia se implantan en forma inicial los 

Sistemas Transaccionales y, posteriormente, se introducen los Sistemas de Apoyo a 

las Decisiones. Por último, se desarrollan los Sistemas Estratégicos que dan forma a 

la estructura competitiva de la empresa 

En la década de los setenta, Richard Nolan, un conocido autor y profesor de la 

Escuela de Negocios de Harvard, desarrolló una teoría que impactó el proceso de 

planeación de los recursos y las actividades de la informática. 

Según Nolan, la función de la Informática en las organizaciones evoluciona a 

través de ciertas etapas de crecimiento, las cuales se explican a continuación: 

• Comienza con la adquisición de la primera computadora y normalmente se 

justifica por el ahorro de mano de obra y el exceso de papeles. 

• Las aplicaciones típicas que se implantan son los Sistemas Transaccionales 

tales como nóminas o contabilidad. 

• El pequeño Departamento de Sistemas depende en la mayoría de los casos del 

área de contabilidad. 
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• El tipo de administración empleada es escaso y la función de los sistemas 

suele ser manejada por un administrador que no posee una preparación formal 

en el área de computación. 

• El personal que labora en este pequeño departamento consta a lo sumo de un 

operador y/o un programador. Este último podrá estar bajo el régimen de 

honorarios, o bien, puede recibirse el soporte de algún fabricante local de 

programas de aplicación. 

• En esta etapa es importante estar consciente de la resistencia al cambio del 

personal y usuario (ciberfobia) que están involucrados en los primeros 

sistemas que se desarrollan, ya que estos sistemas son importantes en el 

ahorro de mano de obra. 

• Esta etapa termina con la implantación exitosa del primer Sistema de 

Información. Cabe recalcar que algunas organizaciones pueden vivir varias 

etapas de inicio en las que la resistencia al cambio por parte de los primeros 

usuarios involucrados aborta el intento de introducir la computador a la 

empresa 

Etapa de contagio o expansión. Los aspectos sobresalientes que permiten 

diagnosticar rápido que una empresa se encuentra en esta etapa son: 

• Se inicia con la implantación exitosa del primer Sistema de Información en la 

organización. Como consecuencia de lo anterior, el primer ejecutivo usuario 

se transforma en el paradigma o persona que se habrá que imitar. 

• Las aplicaciones que con frecuencia se implantan en esta etapa son el resto de 

los Sistemas Transaccionales no desarrollados en la etapa de inicio, tales 
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como facturación, inventarios, control de pedidos de clientes y proveedores, 

cheques, etc. 

• El pequeño departamento es promovido a una categoría superior, donde 

depende de la Gerencia Administrativa o Contraloria. 

• El tipo de administración empleado está orientado hacia la venta de 

aplicaciones a todos los usuarios de la organización; en este punto suele 

contratarse a un especialista de la función con preparación académica en el 

área de sistemas. 

• Se inicia la contratación de personal especializado y nacen puestos tales como 

analista de sistemas, analista-programador, programador de sistemas, jefe de 

desarrollo, jefe de soporte técnico, etc. 

• Las aplicaciones desarrolladas carecen de interfases automáticas entre ellas, 

de tal forma que las salidas que produce un sistema se tienen que alimentar en 

forma manual a otro sistema. con la consecuente irritación de los usuarios. 

• Los gastos por concepto de sistemas empiezan a crecer en forma importante, 

lo que marca la pauta para iniciar la racionalización en el uso de los recursos 

computacionales dentro de la empresa. Este problema y el inicio de su 

solución marcan el paso a la siguiente etapa. 

Etapa de control o formalización. Para identificar a una empresa que transita 

por esta etapa es necesario considerar los siguientes elementos: 

• Esta etapa de evolución de la Informática dentro de las empresas se inicia con 

la necesidad de controlar el uso de los recursos computacionales a través de 

las técnicas de presupuestación base cero (partiendo de que no se tienen nada) 
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y la implantación de sistemas de cargos a usuarios (por el servicio que se 

presta). 

• Las aplicaciones están orientadas a facilitar el control de las operaciones del 

negocio para hacerlas más eficaces, tales como sistemas para control de flujo 

de fondos, control de órdenes de compra a proveedores, control de 

inventarios, control y manejo de proyectos, etc. 

• El departamento de sistemas de la empresa suele ubicarse en una posición 

gerencial, dependiendo del organigrama de la Dirección de Administración o 

Finanzas. 

• El tipo de administración empleado dentro del área de Informática se orienta 

al control administrativo y a la justificación económica de las aplicaciones a 

desarrollar. Nace la necesidad de establecer criterios para las prioridades en el 

desarrollo de nuevas aplicaciones. La cartera de aplicaciones pendientes por 

desarrollar empieza a crecer. 

• En esta etapa se inician el desarrollo y la implantación de estándares de 

trabajo dentro del departamento, tales como: estándares de documentación, 

control de proyectos, desarrollo y diseño de sistemas, auditoría de sistemas y 

programación. 

• Se integra a la organización del departamento de sistemas, personal con 

habilidades administrativas y preparados técnicamente. 

• Se inicia el desarrollo de interfases automáticas entre los diferentes sistemas. 

Etapa de integración. Las características de esta etapa son las siguientes: 
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• La integración de los datos y de los sistemas surge como un resultado directo 

de la centralización del departamento de sistemas bajo una sola estructura 

administrativa 

• Las nuevas tecnologías relacionadas con base de datos; sistemas 

administradores de bases de datos y lenguajes de cuarta generación, hicieron 

posible la integración. 

• En esta etapa surge la primera hoja electrónica de cálculo comercial y los 

usuarios inician haciendo sus propias aplicaciones. Esta herramienta ayudó 

mucho a que los usuarios hicieran su propio trabajo y no tuvieran que esperar 

a que sus propuestas de sistemas fueran cumplidas. 

• El costo del equipo y del software disminuyó por lo cual estuvo al alcance de 

más usuarios. 

• En forma paralela a los cambios tecnológicos, cambió el rol del usuario y del 

departamento de Sistemas de Información. El departamento de sistemas 

evolucionó hacia una estructura descentralizada, permitiendo al usuario 

utilizar herramientas para el desarrollo de sistemas. 

• Los usuarios y el departamento de sistema iniciaron el desarrollo de nuevos 

sistemas, reemplazando los sistemas antiguos, en beneficio de la 

organización. 

Etapa de administración de datos. Entre las características que destacan en esta 

etapa están las siguientes: 

• El departamento de Sistemas de Información reconoce que la información es 

un recurso muy valioso que debe estar accesible para todos los usuarios. 

Capítulo III: Marco Teórico - 37-



• Para poder cumplir con lo anterior resulta necesario administrar los datos en 

forma apropiada, es decir, almacenarlos y mantenerlos en forma adecuada 

para que los usuarios puedan utilizar y compartir este recurso. 

• El usuario de la información adquiere la responsabilidad de la integridad de la 

misma y debe manejar niveles de acceso diferentes. 

Etapa de madurez. Entre los aspectos sobresalientes que indican que una 

empresa se encuentra en esta etapa, se incluyen los siguientes: 

• Al llegar a esta etapa, la Informática dentro de la organización se encuentra 

definida como una función básica y se ubica en los primeros niveles del 

organigrama (dirección). 

• Los sistemas que se desarrollan son Sistemas de Manufactura Integrados por 

Computadora, Sistemas Basados en el Conocimiento y Sistemas Expertos, 

Sistemas de Soporte a las Decisiones, Sistemas Estratégicos y, en general, 

aplicaciones que proporcionan información para las decisiones de alta 

administración y aplicaciones de carácter estratégico. 

• En esta etapa se tienen las aplicaciones desarrolladas en la tecnología de base 

de datos y se logra la integración de redes de comunicaciones con terminales 

en lugares remotos, a través del uso de recursos computacionales. 

3.2. RELACIÓN ENTRE LOS PROCESOS DE COMPRA Y VENTA 
1 

En muchos sentidos las negociaciones entre el vendedor y el comprador están 

relacionadas,. para comprender el proceso completo de las ventas, tenemos que 

conocer el proceso de vender, porque todo lo que hacen los vendedores está 

1 Johnston, Mar k W. y Grey W. Marshall, "Administración de Ventas" Séptima edición, McGraw -Hill, 
Máxico, 2004, p.p.37 
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determinado por lo que los compradores esperan que hagan y por sus reacciones ante 

lo que hacen. 

Definición de ventas 

Laura Fisher2
, define a las ventas como la actividad administrativa que comprende 

que los consumidores no compran la cantidad suficiente de un producto, por lo que 

se requiere de un trabajo de promoción de ventas para llegar al mercado deseado. 

W. Statson3
, por su parte la define, como la actividad empresarial de Informar y 

persuadir a un mercado sobre la existencia de un producto. 

Importancia de las ventas4 

Sin los ingresos generados por las ventas, casi no hay necesidad de otras actividades y 

de otros empleados, no puede existir una empresa. Para promover las ventas, las 

empresa se enfrentan a distintas alternativas de mercantilización; en particular, en la 

decisión de que tanto debe invertirse en publicidad (atrayendo la atención del 

consumidor) con respecto al esfuerzo personal de ventas (que consumidor compre 

nuestros producto), no son sustitutos entre sí; debido a que cada uno juega un papel 

diferente, pero encaminados a un mismo objetivo: la venta final. 

Por qué venden los vendedores: El atractivo de la carrera de ventas5
• 

Las ventas constituyen una de las carreras más emocionantes, de recompensas 

financieras y con mayores retos. A diferencia de muchos trabajos, pocas personas se 

quejan de que sean aburridas. Dificilmente lo pueden ser, puesto que tratan con seres 

humanos y con sus deseos, los cuales son siempre cambiantes. Muchos representantes 

2 Fisher, Laura, "Mercadotecnia", Me. Graw Hill, Tercera edición, México, 2004, p.p.27 
3 Stanton, Etzel, Walter, "Fundamentos de Marketing", 14va. Edición, McGraw-Hill, México, 2007, p. lO 
4 Harley, Administración de ventas, 14va. Edición, Ed. CECSA, México, 1998, p.p. 21 
5 Anderson, Rolph, E. - Hair, Joseph F. Jr- Bush, Alan J., "Administración de Ventas", Segunda edición, 
Ed.Mc. Graw Hill, México, 1995, Pág. 48 
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de ventas tienen libertad en el trabajo, como un empresario o un propietario 

independiente de negocio, y sin embargo, disfrutan de la seguridad y los beneficios de 

estar empleado en una empresa. Además de que los representantes de ventas se 

encuentran entre los individuos mejor pagados en el negocio. 

Desventajas de las ventas6 

Una carrera en administración de ventas no es adecuada para todos, ya que para 

desempeñarla se debe sentir a gusto con lo que hace, las principales desventajas que 

presenta: 

a. Pasar tiempo alejado de la familia, los viajes que se tienen que realizar 

constantemente implican estar fuera de la ciudad, a veces por periodos largos. 

b. Cubrir las cuotas, cubrir las cuotas de ventas puede ser estresante. 

c. Las promociones, ascensos y aumentos de salarios dependen del volumen de 

sus ventas. 

d. Los gerentes son responsables del desempeño de sus subordinados. 

El proceso de compra en las empresas7 

El departamento de compras es el encargado de realizar las adquisiciones necesarias 

en el momento debido, con la cantidad y calidad requerida y a un precio favorable en 

el momento adecuado. El departamento de compras debe de proporcionar los demás 

departamento de la empresa de todo lo necesario para realizar las operaciones de la 

organización. Las etapas del proceso de compra que las empresas realizan para 

adquirir los bienes y servicios que requieren para sus operaciones normales: 

60p.Cit. Harley, Administración de ventas, Pág.33 
1 Op. Cit. Johnston, Mark W. Grey W. Marshall, "Administración de Ventas, p.46 

Capítulo 111: Marco Teórico -40-



a. Anticipar o reconocer un problema o una necesidad: Casi todas las compras 

que realizan las empresas están motivadas por las necesidades de los procesos 

de producción de la empresa, su inventario de mercancías o sus operaciones 

diarias. Por lo tanto, la demanda de bienes y servicios de la empresa, es una 

"demanda derivada", de los clientes por los bienes o servicios que comercializa 

la empresa. 

b. Determinar y describir las caracteristicas y la cantidad de los artículos que 

se necesitan: Por lo general, la demanda de los productos de la empresa y las 

necesidades de sus procesos de producción y de sus operaciones, dictan los 

tipos y las cantidades de los bienes y servicios que se comprarán. Por lo que, 

los criterios que se usen para especificar los materiales y los equipos que se 

requieren, normalmente, deben ser exactos en el aspecto técnico, derivado de la 

naturaleza y complejidad de dichos procesos. Así mismo, es preciso calcular 

con cuidado las cantidades, para evitar el exceso de inventarios, o en su caso 

evitar las demoras ocasionadas por la inexistencia de los materiales requeridos. 

c. Buscar posibles proveedores y clasificados: Una vez que la organización ha 

definido con claridad el tipo de bien que necesita, empieza la búsqueda de 

posibles proveedores. Si el bien ha sido adquirido otras veces, la búsqueda tal 

vez se limite a uno o varios proveedores que han cumplido satisfactoriamente 

en el pasado. 

d. Adquirir las propuestas o cotizaciones y analizarlas: Una vez que el 

comprador ha identificado a los posibles proveedores, entonces solicita 

propuestas o cotizaciones especificas a cada uno de ellos. Cuando se trata de 

un producto que se compra con frecuencia, estándar y no tiene complicaciones 

técnicas, el proceso tal vez no sea largo. El comprador quizá se limite a 

consultar los catálogos de varios proveedores o haga unas cuantas llamadas 
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telefónicas. En el caso de bienes y servicios más complejos y costosos, tal vez le 

pida a cada uno de los posibles proveedores que realice una presentación de 

ventas, de una forma clara, detallada y por escrito. 

e. Evaluar las propuestas y escoger a los proveedon~s: En esta etapa del 

proceso, diversos miembros del centro de compras analizan si los posibles 

proveedores y sus diversas propuestas son aceptables. Asimismo, la empresa 

compradora y una o varias de las empresas vendedoras pueden negociar los 

precios, los términos de crédito y los calendarios de entrega. Al final, quedan 

seleccionados uno o varios proveedores y, después se firman los 

correspondientes contratos de compra. 

f. Escoger una mtina para los pedidos: Mientras el bien adquirido no sea 

entregado, éste no tiene utilidad alguna para la empresa. En consecuencia, el 

departamento de compras, después de hacer un pedido al proveedor, trata de 

que la entrega de los bienes coincida con el momento en que la compañía 

necesitará el producto. Con la entrega del pedido también ocurren otras 

actividades internas. Los bienes deben ser recibidos, inspeccionados, y 

asentados en los registros contables y posteriormente pagarlos. 

g. Evaluar el desempeño y proporcionar retroalimentación: Una vez que los 

bienes han sido recibidos, comienza su evaluación tanto del producto como del 

proveedor. Los bienes se inspeccionan para ver si cumplen con las 

especificaciones descritas en el contrato de compra. Más adelante, los usuarios 

juzgan si el bien adquirido se desempeña de acuerdo con las expectativas. El 

desempeño del proveedor también se evalúa de acuerdo con criterios como la 

puntualidad de la entrega, la calidad del producto y el servicio después de la 

compra. 
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Figura 08. Etapas del proceso de compra que las empresas 

El centro de compras8 

Anticipar o reconocer 
la necesidad 

El conjunto de personas que participan en la compra de un producto o servicio es 

denominado centro de compras. En un centro de compras, para una adquisición típica. 

Los distintos miembros del centro de compras participan y ejercen distintos grados de 

influenci~ en las diferentes etapas del proceso de compras. 

Participantes del proceso de compra9 

Los iniciadores: Son aquellos que perciben una oportunidad o un problema que podría 

requerir que se compre un producto o servicio nuevo y, por ello, inicia el proceso de 

8 Op. Cit. Johnston, Mark W. Grey W. Marshall, "Administración de Ventas, p.45 
9 Op. Cit. Johnston, Mark W. Grey W. Marshall, "Administración de Ventas, p.44 
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la compra Casi cualquier persona, de cualquier nivel de la empresa, puede ser 

iniciadora. Por ejemplo: si los obreros de producción se quejan porque el equipo es 

anticuado e ineficiente, activarán la adquisición de maquinaria nueva. 

a. Los usuarios: Son los miembros de la organización que tienen que usar o 

trabajar con el producto o servicio, y con frecuencia, influyen en la decisión de 

compra Por ejemplo: los operadores de una perforadora pueden solicitar al 

gerente de compras que adquiera las brocas con determinado proveedor, porque 

éstas duran afiladas más tiempo y disminuyen los lapsos de paro en la planta. 

b. Los influyentes: Proporcionan información para evaluar productos y 

proveedores alternativos y, con frecuencia, desempeñan un rol central cuando 

establecen las especificaciones y los criterios que servirán para tomar la decisión 

de compra Por ejemplo: son los técnicos expertos de diversos departamentos, en 

ocasiones, incluyen a los usuarios. 

c. Los porteros: Controlan el flujo de información a otras personas participantes 

en el proceso de compra. Incluyen al agente de compras de la organización y a 

los vendedores de los proveedores. Los porteros influyen en la compra porque 

controlan el tipo y la cantidad de información que llega a las demás personas 

que deciden. Han dos tipos de porteros: 

• Los escudos: por ejemplo las secretarias que deciden cuando pasar una 

llamada a los ejecutivos. 

• Los filtros: como el gerente de compras que reúne propuestas de tres 

compañías distintas y decide qué le dirá a los demás elementos del centro 

de compras respecto de cada una de ellas El gerente de compras filtra la 

información y opta por pasar únicamente la información más valiosa y 

útil para la empresa 
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d. Los compradores: Son lo que de hecho, se ponen en contacto con la 

organización de ventas y hace un pedido. En casi todas las empresas, los 

compradores tienen facultades para negociar las compras. En algunos casos, 

también tienen amplia discrecionalidad. En otros casos, están bastante limitados 

por las especificaciones técnicas y otros requisitos contractuales establecidos por 

los técnicos expertos y por la dirección de la compañía 

e. Los decisores: Es la persona que en última instancia, está facultada para tomar 

la decisión de comprar. En ocasiones los compradores tienen esta facultad, pero 

con frecuencia ésta queda en manos de los ejecutivos de más alto nivel 

jerárquico. Como por ejemplo: cuando se adquiere algún tipo de equipo de 

cómputo o maquinaria, cuya inversión es considerable, y las especificaciones de 

las mismas son muy importantes, lo más seguro, es que la decisión sea tomada 

por un alto ejecutivo. 

f. Los que controlan: Es la persona que determina el presupuesto para la compra 

En ocasiones hay un presupuesto establecido independientemente de la compra; 

por ejemplo, una oficina regional que es cliente de Xerox puede tener un 

presupuesto para equipo de oficina, establecido por la empresa al inicio del 

ejercicio fiscal. Así, cuando es preciso cambiar una copiadora, el costo deberá 

ajustarse al presupuesto. En otras ocasiones, el que controla puede ser el 

diseñador de un producto, que está tratando de que su costo se ajuste a un 

presupuesto determinado. 

Actividades de ventas del administrador de ventas 10 

Las actividades del administrador de ventas varían considerablemente según: 

• Magnitud de la empresa 

10 Op. Cit. Anderson, Rolph, E.- Hair, Joseph F. Jr -Bush, Alan J., "Administración de Ventas", p.7 
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• Número de agentes de ventas 

• Calidad y cantidad de productos vendidos 

• Tamaño del mercado 

• Métodos de distribución 

• Criterios del gerente de ventas: limita el manejo de los agentes. 

Las principales funciones o actividades del Administrador de Ventas son: 

l. Planeación de las ventas: El administrador de ventas debe fijar los objetivos de 

las mismas y determinar las actividades mercantiles necesarias para lograr las 

metas establecidas. La planeación de ventas debe considerar las actividades de los 

agentes, comerciantes y personal anunciador, la distribución fisica de los 

productos; determinar la cantidad de vendedores necesario para el cumplimiento 

de las metas y objetivos, las fechas de los planes de producción y programas de 

ventas; determinar los inventarios mínimos necesarios para el cumplimiento de sus 

obligaciones, así como la asignación del presupuesto necesario para un periodo 

determinado. 

2. Costos y Presupuestos de Ventas: Para controlar los gastos y planear la 

ganancia, el ejecutivo de ventas, previa consulta con el personal investigador del 

mercado, con el de contabilidad y el de presupuestos, debe calcular el volumen 

probable de ventas y sus costos para todo el año. 

3. Cálculo de la demanda y pronóstico de las ventas: El conocimiento de los 

mercados, las preferencias del consumidor, sus hábitos de compra y su aceptación 

del producto o servicio es fundamental para una buena administración de ventas, 

debido a que se debe recoger, registrar y analizar los datos relativos al carácter, 

cantidad y tendencia de la demanda El estudio de mercado debe incluir el análisis 

y la investigación de ventas, estudios estadísticos de las ventas o productos, 
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territorio, distribuidores y temporadas; los costos de los agentes de ventas, costos 

de venta y de operación. 

4. Determinar el tamaño y estructura de la organización de ventas: Es 

responsabilidad del gerente del departamento de ventas determinar el número de 

vendedores y la forma en que se organizará el departamento, determinando los 

procedimientos, dirigiendo al personal administrativo, incluyendo la descripción 

de puestos y coordinando el trabajo de todos sus miembros; llevar el registro de las 

ventas y asignar tareas a los jefes de las diversas secciones de este departamento; 

así como desarrollar los métodos de compensación, asignar territorios, 

supervisión, motivación y evaluación del desempeño de la fuerza de ventas. 

5. Reclutamiento, selección y entrenamiento del personal de ventas: Consiste en 

desarrollar de la manera más eficiente el proceso de integración, el cual 

comprende buscar, seleccionar y adiestrar a los agentes de ventas; así como de su 

compensación económica, supervisión, motivación y control. 

6. Desarrollo y manipulación del producto: Consiste en perfeccionar los 

productos ya existentes, introducir nuevos productos, darles otro uso o aplicación, 

hacerle modificaciones a sus estilos, colores, modelos; eliminación de los 

productos pasados de moda, observación del desarrollo de los productos 

elaborados por la competencia, su envase, accesorios del producto, de su 

eficiencia, sus características distintivas y su nombre. 

7. Distribución fisica:Responsabilidad que cae sobre el gerente de ventas, la cual es 

compartida con el de tráfico y envíos. El gerente de ventas coordina estas con el 

tráfico, en los problemas relativos al manejo de materiales de los productos desde 

la fábrica hasta el consumidor, que comprende los costos y métodos de transporte, 

la localización de almacenes, los costos de manejo, los inventarios, la reducción de 

reclamaciones por retrasos y petjuicios de ventas. 
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8. Estrategias de ventas: Son algunas prácticas que regulan las relaciones con los 

agentes distribuidores, minoristas y clientes. Tiene que ver con las condiciones de 

ventas, reclamaciones y ajustes, calidad del producto, método de distribución, 

créditos y cobros, servicio mecánico, funcionamiento de las sucursales y entrega 

de los pedidos. 

9. Financiamiento de las ventas: Las operaciOnes a crédito y a contado son 

esenciales para el desenvolvimiento de las transacciones que requieren de la 

distribución de bienes y servicios desde el productor al mayorista, vendedores al 

por mayor y consumidores. Para financiar ventas a plazo es necesario que el 

gerente de ventas este ampliamente relacionado con el de crédito, para determinar 

los planes de pago que deben adoptarse, la duración del período de crédito, el 

premio por pronto pago o el castigo por pago retrasado, es decir, todo lo 

relacionado con la práctica crediticia. 

10. Promociones de venta y publicidad: Estas ayudan a estimular la demanda de 

consumo y contribuir a que los agentes de venta, los mayoristas y los minoristas 

vendan los productos: el agente de ventas aprueba los planes de promoción y 

publicidad, los horarios de trabajo, las asignaciones presupuestarias, los medios 

de propaganda, las promociones especiales y la publicidad en colaboración con los 

comerciantes. 

11. Servicios técnicos o mecánicos: Corresponde a los gerentes de ventas cuyos 

productos mecánicos requieren de servicios de instalación y técnicos, establecer 

normas al respecto; tener el equipo y los locales destinados por la empresa 

vendedora para tal servicio. 

12. Relaciones con los distribuidores y minoristas: Las buenas relaciones con estos 

requiere proporcionarles asistencia de ventas, servicios mecánicos de entrega y 
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ajuste, informarles sobre los productos, servicios, tácticas y normas de la 

compañía y contestar pronta y detalladamente a sus preguntas. 

Etapas del proceso de las ventas11 

La figura 9 nos muestra las etapas que se deben seguir al momento de realizar una 

venta: 

l. Prospección y calificación: En la búsqueda de prospectos, el representante debe 

buscar el futuro cliente; una vez hecho esto, necesitan ser calificados; debe 

identificarse su capacidad financiera y su autoridad para comprar. 

2. Contactos y principios de ventas: El hacer contacto con los clientes potenciales 

suele ser un procedimiento largo y tedioso; se tienen que hacer varias visitas antes 

de que se le permita hacer una presentación formal. Para atraer la atención del 

cliente es necesario estar lo más informado posible en cuanto al giro y actividades 

de la empresa, para que el vendedor de una nueva empresa abra brecha debe 

ofrecer algo especial en el servicio o alguna característica única o notable en el 

producto 

3. La presentación: Se puede hacer una visita en forma sencilla para cultivar a un 

cliente, para preparar el camino para una relación fructífera en el futuro. Para un 

producto complicado pueden ser necesarias varias visitas para hacer una 

presentación completa. Una presentación de ventas puede tomar dos direcciones: 

l. Puede demostrar los beneficios del producto o servicio. 

2. Puede ser para agudizar la determinación de las necesidades del cliente por 

parte del vendedor, y solo entonces presentar los beneficios de la venta 

adecuadas a esas necesidades. 

11 Op.Cit. Harley, "Administración de ventas", Pág. 46 
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4. Manejo de objeciones y la resistencia a la venta: Las objeciones pueden 

presentarse en cualquier momento durante la presentación. El vendedor debe estar 

preparado para ellas, las más comunes se refieren al precio; a la satisfacción con el 

proveedor actual, renuncia a tomar una decisión por el momento, no hay necesidad 

inmediata para el producto o servicio, sentimientos negativos hacia la forma del 

vendedor, y la insistencia sobre tratos y ofertas especiales inaceptables. El 

vendedor debe anticipar tales objeciones y hacer planes sobre la forma de 

refutarlas. 

5. El cierre: La culminación del proceso de ventas es el cierre de la venta misma, en 

realidad pocos prospectos expresan la voluntad de comprar de manera que 

necesitan ser conducidos en este punto por el vendedor, solicitándole al prospecto 

la lista de su pedido. 

6. Postventa o continuación: Consiste en darle continuación a la venta ya realizada, 

es decir, que el cliente quede satisfecho para que vuelva a comprar; para tal efecto, 

es necesario que el vendedor maneje el pedido y la entrega en forma tan eficiente 

como sea posible, regresar a comprobar que el producto está funcionando en forma 

satisfactoria, estar preparado para manejar con rapidez cualquier problema y a 

acelerar la reposición de algunas partes. 
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Figura 9. El proceso de las ventas 
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3.3. ADMINISTRACION DEL INVENTARIO 

Los inventarios más comunes son los de: materias primas, productos en proceso y 

productos terminados. 

La administración de los inventarios depende del tipo o naturaleza de la empresa, no 

es lo mismo el manejo en una empresa de servicios que en una empresa 

manufacturera. 

También depende del tipo de proceso que se use: producción continua, órdenes 

específicas y montajes o ensambles. 

En procesos de producción continua las materias pnmas se adquieren con 

anticipación y el producto terminado permanece poco tiempo en el inventario. 

En procesos de órdenes específicas la materia prima se adquiere después de recibir el 

pedido o la orden y el producto terminada prácticamente se entrega inmediatamente 

después de terminado. 
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En método de producción por proceso de montaje reqmere, en general, más 

inventarios de productos en proceso que los sistemas continuos pero menos que los 

procesos por órdenes. 

Sin embargo la administración del inventario, en general, se centra en 4 aspectos 

básicos: 1) cuantas unidades deberían ordenarse (o producirse) en un momento dado?, 

2) en qué momento debería ordenarse (o producirse) el inventario?, 3) que artículos 

del inventario merecen una atención especial?, 4) puede uno protegerse contra los 

cambios en los costos de los artículos del inventarios? 

Figura N° 10- Toma de Datos en un Inventario de Almacén 

COSTOS DEL INVENTARIO 

La meta de la administración de inventarios consiste en proporcionar los inventarios 

que se requieren para mantener las operaciones al más bajo costo posible. 

Costos totales del inventario: 
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a.- Costos de mantenimiento 

Comprende los costos de almacenamiento, de capital y de depreciación (mermas y 

desusos). 

Para determinarlo se debe calcular pnmero el costo porcentual por año por el 

mantenimiento 

Para su cálculo debemos tomar en cuenta lo siguiente: 

Inventario promedio = A = unidades por orden 1 2 = (S/N)/2 

S = unidades que se van a comprar todo el año 

N = el número de compras que se hacen 

P = precio de compra 

e= costo porcentual por año por el mantenimiento del inventario. 

Para calcular C se toman todos los costos como son: costos de financiamiento (costo 

de capital * inversión promedio en el inventario), almacenamientos, seguros, mermas. 

Estos se suman y se dividen entre la inversión promedio del inventario (A *P) 

Y a calculando C, para determinar el costo total de mantenimiento sería: 

CTM =costo total de mantenimiento= C*P* A 

b.- Costos de ordenamiento 

Estos son los costos de colocar una orden y de recibirla (normalmente son costos fijos 

independientemente del tamaño de la orden). 
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Costo total de ordenar = CTO = F*N 

F = costo fijo por orden 

N= número de órdenes colocadas en el afto. 

N puede ser calculada. N = S 1 2A 

Entonces, también se puede expresar el costo total de ordenar de la siguiente manera: 

Costo total de ordenar = CTO = F * ( S 1 2A ) 

C.- Costos totales del inventario 

CTI = CTM + CTO 

= ( C * P * A ) + F ( S 1 2A ) 

y si A= Q 12 

Entonces 

CTI = C * P * ( Q 1 2 ) + F * ( S 1 Q ) 

Figura N° 11 - Resultados de Proceso de Inventario 
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EL MODELO DE LA CANTIDAD ECONOMICA DE LA ORDEN 

a.- La cantidad económica de la orden es la cantidad de inventario óptimo, o de costo 

mínimo, que debería ordenarse 

EOQ 2FS 1 CP 

EOQ = cantidad económica de la orden, o cantidad óptima que deberá ordenarse 

F =costo fijo de colocar y recibir una orden 

S = ventas anuales en unidades 

C = costos anuales de mantenimiento expresados como un porcentaje del valor 

promedio del inventario 

P = precio de compra de los productos, es el precio al que compra la Empresa 

b.- Punto de Reorden 

El punto de reorden es el nivel de inventario que determina el momento en que se 

debe colocar una orden 

punto de reorden = plazo de tiempo en semanas x consumo semanal 

c.- Mercancías en tránsito 

Son los productos que se han pedido pero que aún no llegan y entran al inventario 

punto de reorden = plazo de tiempo X consumo semanal - mercancía en tránsito 

d.- Inventarios de seguridad 

Es el inventario adicional que se mantiene para protegerse contra los cambios en las 

ventas esperadas o demoras en la producción o en el abasto de los productos. 
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El mantener este inventario incrementa el inventario promedio que se tiene durante el 

año y como consecuencia de esto también se aumenta el costo anual de 

mantenimiento del inventario 

e.- Descuentos por cantidad 

Cuando se ofrece un descuento por incrementar el número de piezas compradas se 

deben tomar en cuenta dos aspectos: 1.- el costo de mantenimiento del inventario 

aumentará porque la inversión en el inventario se aumenta, 2.- se tiene un ahorro en 

los productos comprados al disminuir su precio: entonces se deben comparar los 

resultados de estos dos aspectos para determinar si es conveniente aceptar el 

descuento y comprar más cantidad. 
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CAPITULO IV 

MATERIALES Y METODOS 

4.1. DISEÑO DE INVESTIGACIÓN 

El Diseño de Investigación a Utilizar será de preprueba-postprueba con un solo grupo 

(que corresponde a la muestra). 

Gráfico No 05- Diseño de Investigación Pre y Post 

• Observación N°01: Situación Actual 

• Observación N°02: Situación Final 

• X: Implementación del Sistema de Gestión Comercial. 

4.2. METODOLOGIA A SEGUIR 

En el presente proyecto, se va a utilizar el método experimental que consistirá en 7 

fases, con el fin de realizar una investigación más completa y precisa, permitiendo 

realizar correcciones en la etapa que la necesite. 

¡ra Fase: Estudio bibliográfico sobre Sistemas de Información y los procesos de 

Venta, Compra e Inventario. 

Capítulo IV: Materiales y Métodos 57 



2da Fase: Recopilación y análisis de la información obtenida de la Empresa El 

Obereño SAC. 

3ra Fase: Análisis del Proceso de Compras, Ventas e Inventario de la Empresa. 

4ta Fase: Diseño del Sistema de Gestión Comercial. 

513 Fase: Implementación del Sistema de Gestión Comercial en la Empresa El 

Obereño SAC. 

613 Fase: Realización de la contrastación de la Hipótesis. 

7ma Fase: Desarrollo del Informe de Resultados Finales. 

4.3. COBERTURA DEL ESTUDIO 

4.3.1. POBLACIÓN: 

12 Trabajadores de la Empresa El Obereño SAC y los 500 Clientes Semanales que 

tiene la empresa y que están registrados en la Base de Datos. 

4.3.2. MUESTRA: 

La Muestra la constituirá los 12 trabajadores de la empresa y 289 Clientes. 

Para la determinación del tamaño de la muestra se aplicará la fórmula del Tamaño de 

la Muestra de Poblaciones Finitas, con un nivel de confiabilidad del 95.5% (Dos 

sigmas), con un margen de error de 5% y donde se desconocen los parámetros 

poblacionales; del autor Restituto Sierra Bravo: 

4 N.p.q 

n == --------------------

E2 (N-1) + 4 .p.q 

Dónde: 

n Tamaño de las muestras de poblaciones finitas 
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N Tamaño de la población 

P y q =Valores estadísticos de la población (varianza); cuando los parámetros son 

desconocidos (p = 50 y q = 50) 

E = Nivel o margen de error admitido (de cero a 5%) 

4.4. FUENTES TÉCNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE 

DATOS 

TÉCNICAS j INSTRUMENTOS J 
.1 

Prácticas de laboratorio Fichas de laboratorio. 

Observación Ficha de observación 

Revisión Bibliográfica. Fichas bibliográficas. 

Entrevista Formato de Entrevista 

Encuesta Cuestionario 
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FASE DE INICIO 

CAPITULO V 

RESULTADOS 

5.1. DOCUMENTO VISIÓN 

5.1.1. Introducción 

5.1.1.1. Propósito 

Recopilar información para analizar y definir las necesidades para 

que el proceso de compras, ventas y control de almacén de la 

empresa Importaciones El Obereño SAC, se realicen de manera 

eficiente y automatizada. 

5.1.1.2. Alcance 

El sistema de información permitirá a los a los encargados de la 

empresa, controlar el proceso de compras, ventas y control de 

almacén, además permitirá generar los diferentes reportes y 

consultas que se puedan solicitar. 

Además, este sistema de información m~jorará el control de la 

información de cada trabajador con respecto a la empresa. 

5.1.2. Posicionamiento 

5.1.2.1. Oportunidad de Negocio 

Capítulo V: Resultados 

• Permitir a la empresa automatizar sus procesos. 

• Mantener el stock de los productos en almacén Siempre 

actualizados. 

• Agilizar el proceso de compras y ventas de una manera práctica, 

rápida y sencill~ así dar un mejor servicio a los proveedores y 

clientes. 
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• Rapidez para realizar una consulta de un producto específico. 

• Incrementar el prestigio de la empresa, dentro y fuera de ella. 

5.1.2.2. Exposición del Problema 

Problema 

Afecta 

Impacto 

Una solución 

Cuad1-o N° 03- Problemas 

Los procesos de compras, ventas y 

control de almacén se realizan de manera 

manual y en una hoja de Excel, no se 

encuentran automatizados. 

Proveedores, Clientes, empleados, 

administración . 

./ Pérdida de tiempo para realizar 

una compra o venta . 

./ Problemas en el control de 

almacén 

./ Pérdida de Clientes. 

Analizar, diseñar e implantar un sistema 

de compras, ventas y almacén, utilizando 

un motor gestor de base de datos como 

también interfaces dinámicas, sencillas y 

amigables con las cuales se podrá acceder 

a dichos datos. 

5.1.3. Descripción de Stakeholders y Usuarios 

Para poder desarrollar el sistema es necesario identificar a los usuarios e 

involucrar a todos los participantes en el proyecto como parte del proceso de 

modelado de requerimientos. También es necesario identificar a los usuarios 

del sistema y asegurarse de que el conjunto de participantes en el proyecto 

los representa adecuadamente. 
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5.1.3.1. Sumario de Stakeholders 

Juan Carlos 

Zucksub y 

Esposa 

Cuadro N° 04 - Stakeholders 

Administradores 

Generales 

- Representante a los 

usuarios posibles del 

sistema. 

- Aprueba los 

requerimientos, alcance y 

funcionalidades del 

sistema. 

- Puede realizar consultas en 

el sistema. 

5.1.3.2. Sumario de Usuarios 

Cuadro N° 05- Resumen de Usuarios 

Controla, supervisa y organiza el Controlar el correcto 

funcionamiento de los procesos de la funcionamiento de los 

Administrador empresa. Responsable de registrar procesos de la empresa 

productos, fijar precios y llevar la 

Vendedor 

Cajero 

Almacenero 

Capítulo V: Resultados 

contabilidad de la empresa. 

Tiene encomendada la venta de los Realizar las operaciones 

productos, realizar boletas, consulta de venta de los · 

de stock disponible y entrega del productos. 

producto al cliente. 

Responsable de sumar la cantidad Realizar los cobros por 

debida por una venta, cargar al los productos, registrar 

consumidor esa cantidad y después, Arqueos. 

recoger el pago por la venta 

proporcionada. 

Responsable de Registras las Registral el mgreso de 

Compras que ingresan a Almacén e productos. 
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informar a la Administración para su Registrar la salida de 

pago correspondiente. productos. 

Llevar al día los kardex. 

5.1.3.3. Ambientes 

Administrador 

Vendedor 

Cajero 

Almacenero 

Cuadro N° 06 - Ambientes 

Se encuentra en el área de Administración, 

en la empresa 

Se encuentra en el lugar donde se encuentran 

los terminales de ventas, interactúa con el 

cliente. 

Se encuentra en donde se realizan los pagos, 

hace uso de un sello para validar dichos 

pagos, un cuaderno donde se registra los 

ingresos y egresos que se realizan en caja. 

Se encuentra en Almacén registrando los 

mgresos por compras, así como las salidas 

por ventas. 

5.1.4. Panorama del Producto 

5.1.4.1. Perspectiva del Producto 

Capítulo V: Resultados 

El sistema de información logrará agilizar los procesos que se 

realiza en la empresa, esto trae como consecuencia la reducción del 

tiempo en realizar dichas actividades así como mejorar su imagen a 

los clientes que concurren a la empresa. 

En el siguiente punto se muestra un listado con los beneficios que 

obtendrá la empresa El Obereño SAC con el sistema desarrollado. 
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5.1.4.2. Resumen de características 

Cuadro N° 07 - Resumen de Caracteristicas 

Mayor agilidad en el 

proceso de compras y 

ventas. 

Mayor facilidad en el 

proceso de almacén 

de datos, de esta forma la información que 

procesará se hará de manera rápida y 

segura 

Se realizaran los cálculos de kardex e 

inventarios de manera automática en 

cuanto se entreguen los datos correctos 

para dicho cómputo. 

Facilidad en el manejo El sistema contará con una interfaz 

del sistema. amigable, y fácil de manejar. 

5.1.4.3. Restricciones del Producto 

El sistema de compras, ventas y almacén no contempla las demás 

funcionalidades de la Empresa El Obereño SAC, como los procesos 

de Contabilidad, Personal, Pago a Proveedores, ni otro proceso que 

no esté ligado a éste. 

5.1.5. Caractelisticas del Pr·oducto 

a. Administrador de centro de ventas 

• Ingresar al Sistema modo Administrador, donde se habilitarán 

opciones especiales diferentes a las de vendedor y cajero. 

• Registro de venta de productos (platos y bebidas). 

• Mantenimiento (Registrar, modificar, eliminar) de· Productos e 

Ingredientes. 

• Mantenimiento de Clientes. 

• Mantenimiento de Proveedores. 

• Reportes de Stock de Productos. 

• Reportes de Compras y Ventas. 

• Reporte de Ingresos y Egresos de Caja. 

• Reportes de Productos más Vendidos. 
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• Reportes de Kardex e Inventarios. 

• Reportes de Arqueos Diarios de Caja. 

b. Almacenero 

• Ingresa al Sistema modo Almacenero 

• Registrar Compras. 

• Consulta de Productos y Stock. 

• Listado de Proveedores. 

c. Vendedor 

• Ingresa al Sistema modo Vendedor 

• Registrar Ventas. 

• Consulta de Productos y Stock. 

• Listado de Clientes. 

d. Cajero 

• Ingresa al Sistema modo Cajero. 

• Imprimir Comprobante de Pago. 

• Registrar y Eliminar Ingresos y Egresos de Caja. 

• Registrar el Arquero Diario de Caja. 

5.1.6. Requerimientos del Producto 

5.1.6.1. Hardware 

../ 04 Computadoras, Microprocesador Intel Core i 7 y 8GB de 

RAM . 

./ 02 Impresoras HP 3740 

./ O 1 Impresora Matricial 

5.1.6.2. Software 

../ 04 Licencias de Windows 7 Ultimate . 

./ 1 Gestor de base de datos: Sybase Anywhere 9.0 

./ 1 Herramienta de Programación: Power Builder 12.5. 
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5.2. PLAN DE DESARROLLO DE SOFTWARE 

5.2.1. Introducción 

Este Plan de Desarrollo del Software tiene como finalidad proveer una visión 

global del enfoque de desarrollo propuesto y precisar la definición de 

actividades en términos de las fases para el desarrollo del Sistema de 

Compras, Ventas y Almacén para la empresa El Obereño SAC. 

5.2.2. Vista general del proyecto 

5.2.2.1. Restricciones del Proyecto 

Las tres restricciones básicas del proyecto son: 

~ Alcance: se refiere a lo que se debe hacer para producir el 

resultado final del proyecto, incluye todo el trabajo 

necesano para producir los resultados esperados del 

proyecto y los procesos utilizados para producirlos. 

~ Costo: se refiere a la cantidad presupuestada para el 

proyecto, sea como costo a incurrir o costo de oportunidad a 

considerar. 

~ Tiempo: se refiere a la cantidad de tiempo disponible para 

completar un proyecto, sea en días cronológicos o en horas­

persona. 

5.2.2.2. Entregables del Producto 

Capítulo V: Resultados 

Durante el proceso de desarrollo del proyecto serán producidos los 

siguientes entregables: 

./ Documento Visión . 

./ Plan de desarrollo del Software . 

./ Diagrama de casos de uso de análisis del negocio . 

./ Diagrama de casos de uso del diseño del negocio . 

./ Diagrama de casos de uso del sistema 

./ Diagrama de paquetes . 

./ Diagrama de secuencia. 
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,/ Diagrama de colaboración. 

,/ Diagrama de actividades. 

,/ Diagrama de estados. 

,/ Diagrama de despliegue. 

,/ Diagrama de clases. 

5.2.2.3. Evolución del plan de desarrollo de software 

El plan de desarrollo de software será revisado antes de comenzar 

cada iteración de una fase. 

5.2.2.4. Interfaces Extemas 

Se brindará la estimación del Plan del Proyecto a la administración. 

Además habrá comunicación con los usuarios para solicitar los 

datos de entrada y salida importantes para los procesos. 

5.2.3. Administración del proyecto 

5.2.3.1. Estimación del proyecto 

El Análisis y Diseño del sistema de información tiene una duración 

aproximada de 3 meses, con un costo estimado de S/. 1000 sin 

contar el costo de la implementación del proyecto. 

5.2.3.2. Plan de proyecto 

El desarrollo del proyecto alcanzara las 2 primeras fases. 

Cronograma de Fases: 

[':. Fas~ 
'· 

Inicio Térmillo '. 
'· 

•·.-
. 

Inicio 01/03/14 15/04/14 

Elaboración 16/04/11 30/05/14 
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A continuación se describirá las fases a desarrollar y los principales 

hitos del proyecto. 

Fase 

Inicio 

Elaboración 

Hito 

~ Se desarrollará los requisitos del 

producto desde la perspectiva del 

USUariO. 

~ Los principales casos de uso serán 

identificados y se hará un refinamiento 

del Plan de Desarrollo del Proyecto. 

~ Realiza el Plan de Desarrollo lo cual 

marcan el final de esta fase. 

~ Se analizan los requisitos y se 

desarrolla un prototipo de arquitectura. 

~ Al final de esta fase, todos los casos de 

uso correspondientes a requisitos deben 

estar analizados y diseñados. 

~ La revisión y aceptación del prototipo 

de la arquitectura del sistema marca el 

final de esta fase. 

5.3. MODELO DEL NEGOCIO 

El Modelado del Negocio contiene dos partes, la primera es el Modelado del Análisis 

del Negocio y la segunda el Modelado del Diseño del Negocio. Al realizar el 

modelado del negocio se tiene que tener en cuenta el sistema actual y el sistema 

propuesto, el sistema forma parte del sistema propuesto, a la vez que el sistema 
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propuesto depende del sistema actual, es decir depende de la forma como se está 

trabajando: 

Figura N°012: Modelo del Negocio 

··""•·j 
<11fo··. ·.·p.·. '. ' -¡·,J;,":::.•··¡g··' .··.······ ~-.·.·.· ~('· . ,· .. <------- . ' 

. ' .. ' ... ··" ' ' o. 
. . ' . 

•.,.......:.,.;(·" 

Modelado del Análisis del Negocio 
Modelado del Diseño del Negocio 

El modelado del Diseño del Negocio depende del Modelado del Análisis del 

Negocio, es por eso que es importante realizar el Análisis del Negocio. 

5.3.1. Modelado del análisis del negocio 

El modelado del análisis del negocio describe la situación en la que está la 

empresa actualmente, con los procesos que se realizan: compras y ventas de 

productos, control de almacén y como se están realizando. 

5.3.1.1. Descripción del sistema actual 

Capítulo V: Resultados 

La empresa El Obereño SAC se encuentra ubicada en Nuevo 

Chimbote, la empresa realiza diferentes procesos como: el proceso 

de ventas de productos (Bebidas y Platos a base de Carne), el cual 

es realizado por el vendedor a cargo realizando una comanda donde 

detalla y totaliza toda la venta a un cliente, el cajero es el encargado 

de recibir los pagos por las comandas y entregar el comprobante de 

pago solicitado. El Cajero tiene un cuaderno donde se registra los 

ingresos y egresos que se realizan en caja, la boleta o factura de 

pago es registrada en Excel. Existe poca eficiencia en este proceso, 

lo que genera malestar en los clientes, debido a la demora en la 

atención al mismo, además no se tiene un control adecuado del 

stock porque siempre se tiene que estar verificando en almacén. 
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La empresa en la actualidad no cuenta con un sistema informático 

que regule y gestione los procesos, por lo que suelen utilizar 

mecanismo manuales y hojas de cálculo de Excel para el control de 

las ventas de los productos. 

5.3.1.2. Identificación de procesos 

Algunos de los procesos se realizan en forma manual y otros se 

llenan en una hoja de Excel: 

Figura N"013: Gestión de Procesos del Análisis Del Negocio 

/ 

, . ./' // (fromGiosacriodeca·s~osdeusodel Nego ... 

. ' --------> .· .. ·.· .·• /); 
" . J . ·'="kd'i 

Gestion de Registros Registrar Pedido de Ventas 

Registrar Compras 

(from Glosario de Casos de uso del Nego ... 

Gestion de Caja Realizar Arqueos 

(fromGiosariodeCasos de uso del Nego .• 

Gesion de Compras Actualizar Stock 

(from Glosario de Casos de uso del N ego ... 
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5.3.1.3. Visión y Misión 

Visión: Ser en el año 2018 líder entre las empresas dedicadas al 

rubro de restaurantes especializados en parrillas de carne y 

pescados, ofertando productos de alta calidad. Proporcionar a 

nuestros clientes servicios de ventas con calidad, eficiencia, 

seriedad, honestidad y satisfacción superando sus expectativas 

plenas. 

Misión: Nuestra misión es ofrecer productos de calidad y al mejor 

precio a la provincia del Santa, brindando una atención 

personalizada para satisfacer las necesidades de cada cliente y 

mejorar su calidad de vida 

5.3.1.4. FODA 

Capítulo V: Resultados 

• Fortaleza: 

./ Tenemos un alto nivel de competitividad . 

./ Tenemos los recursos financieros necesarios . 

./ Tenemos el personal idóneo en cada puesto . 

./ Tenemos buena reputación entre los proveedores . 

./ Tenemos buena reputación con los clientes . 

./ Tenemos costos más bajos que la competencia 

./ Conocemos perfectamente el mercado. 

• Oportunidades: 

./ El mercado está creciendo . 

./ Mejorará el poder adquisitivo de nuestros clientes . 

./ Desarrollo de empresas locales . 

./ Hay un segmento del mercado que podemos atender y 

todavía no lo estamos haciendo. 

• Debilidades: 

./ No tenemos una clara dirección estratégica . 

./. Continuamente tenemos problemas operativos . 

./ No conocemos a fondo el mercado. 
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./ Nuestra fuerza de ventas no es la adecuada. 

• Amenazas: 

./ Competidores locales están entrando al mercado . 

./ El mercado no está creciendo de acuerdo a lo esperado . 

./ Cambios demográficos tiene impacto negativo en los 

negocios . 

./ Los proveedores tiene mayor poder de negociación. 

5.3.1.5. Reglas del negocio 

• RNl: Registrar los productos en tiempo real una vez ingresan a 

la empresa. 

• RN2: Registrar las ventas directamente al sistema. 

• RN3: Controlar el Almacenen forma permanente. 

• RN4: Actualización permanente de clientes y proveedores. 

• RN5: Validación de Usuarios. 

5.3.1.6. Objetivos del negocio 

Capítulo V: Resultados 

• ONl: Atención eficiente al Cliente. 

• ON2: Automatizar los Procesos. 

• ON3: Obtener información confiable y rápida 

• ON4: Obtener mayores utilidades. 

• ON5: Optimizar el tiempo. 

• ON6: Generar reportes entendibles que permitan una mejor toma 

de decisiones. 

• ON7: Minimizar Costos. 
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5.3.1.7. Modelado de Casos de Uso del Análisis del Negocio 

Figura N•014: Modelado de Casos de Uso del Análisis Del Negocio 

/~ 

x---:~~x 
Vendedor n ~----- Cliente 

(fromGiosar!odeAct<JesdeiNegoc!o) ~ J (fromGiosar!odeActoresdel 

/.-- Registrar Pago por Venta 

@~-==()'•· 
Cajero 

(fromGiosario deAct<Jes del Negocio) 

Realizar Arqueos 

(from Glosario de Casos de uso del N ego ... 

(} 
~~}·---·---¡.--· 

~------~/ /\. 
Q. ..----/~~·· RegistrarCompras 

Proveedor 

Á ~~--::·~~--·~··· (from Glosario de Act<Jes del N• , .... ~... ~ o 
(fromGiosariodeAct<JesdeiNegocio) ~' ·.·.·. · ·· 
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-~, Actualizar Stock 

·;ftom.Giosario de Casos de uso del N ego ... 

o 
Generar Reportes 

(from Glosario de Casos de uso del N ego ... 

Casos de Uso: 

CU-1: Registrar Pedido de Ventas 

CU-2: Registrar Pago por Venta 

CU-3: Realizar Arqueos 

CU-4: Registrar Compras 

CU-5: Actualizar Stock 

CU-6: Generar Reportes 
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5.3.1.8. Especificación de casos de uso del análisis del negocio 

Nombre Registrar Pedido de Ventas 

Actores Vendedor, Cliente 

Tipo Primario 

El cliente llega a la empresa para 

consunur un plato, el vendedor 

consulta la oferta de los productos y 

hace la comanda previniendo que 

hay stock de la carne en su registro 

Descripción (en una hoja de Excel). El vendedor 

procede a llenar la comanda con los 

datos del cliente, los productos 

vendidos y el importe a pagar por 

dicha venta en nuevos soles. Se 

efectúa la venta. 

Nombt·e Registrar Pago po1· Venta 

Actores Cajero, Cliente. 

Tipo Primario 

El cliente llega a caja y entrega la 

comanda de venta al caJero. El 
Descripción 

cliente realiza el pago, el cajero 

entrega el comprobante de pago. 
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Nombre Realizar Arqueos 

Actores Cajero 

Tipo Primario 

El ca;¡ ero realiza los cálculos 

diarios de los mgresos y egresos 

Descripción que se han hecho en caJa, 

verificando que coincidan los 

montos. 

Nombre Registrar Compras 

Actores Administrador y Proveedor 

Tipo Primario 

El administrador realiza la compra 

de los ingredientes e insumos para 

Desclipción la preparación de los diferentes 

platos, propone los nuevos precios 

de venta, luego registra la compra 

Nombre Actualizar Stock 

Act01·es Administrador 

Tipo Primario 

El Administrador se encarga de 

Descripción 
verificar el inventario para informar 

y entregar el estado de los 

productos que hay en el almacén. 

Nomb1-e Generar Rep01-tes 

Actores Administrador 

Tipo Secundario 

El administrador se encarga de 

Descripción generar reportes de las compras y 

ventas realizadas. 
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5.3.1.9. Diagrama de Actividad del análisis del negocio 

a) Registr·ar Pedido de Ventas 

Figura N•Ot5: Diagrama de Actividades del CU: Registrar Pedido de Ventas 

CLIENTE 

' \ 

Solicita Pedido 
de Venta 

~ 
fll 

Recepcionar 
Boleta 
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VENDEDOR 

Verificar 
\----------~~---->~ sro~ 

\ 
Producto en 
tock 

// 

\ 

Realizar Boleta 
/ de Venta '-... 

No 
?\~) 

- 76-



b) Registrar Pago por Venta 

Figura N°016: Diagrama de Actividades del CU: Registro de Pago por Venta 

CUENTE CAJERO 

! 
Entrega Boleta 1 _j Realiza 

J de Pago ) l Cobro 

[ 
Realiza Pago L-

f' 

Sella Boleta 
~ de Pago 

Recepdona 
Boleta ---., 

~ 
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e) Realizar A1·queos 

Figura N"017: Diagrama de Actividades del CU: Realizar Arqueos 

CAJERO 

• ¡ 

Obtener Reportes 
de Ventas del día 

Documentar y 
Sellarkqueo 

Calcular 
Monto 

- 78. 
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d) Registrar Compras 

Figura N"018: Diagrama de Actividades del CU: Registrar Compras 

ADMINISTRADOR 

' 
Obtener 
Producto 

Producto Nue~? 

J 
No 

Buscar 
Producto 

Si 

(
--------,\ 

Registrar 
> Producto 

Registrar 
Compra 
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Capítulo V: Resultados 

e) Actualizar Stock 

Figura N•Ot9: Diagrama de Actividades del CU: Actualizar Stock 

ADMINISTRADOR 

' 
'/ 

Solicita Reportes 
de Ventas 

~I<E-------1( 

/ 

,Actualiza Stock 
de Productos 

\ 1 

Registra en una hoja de calculo en 
excella actualizacion 
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Capítulo V: Resultados 

f) Generar· Repor1es 

Figura N°020: Diagrama de Actividades del CU: Generar Reportes 

Administrador 

• 1 

!¡ 

LLenar hoja de execel 
segun ros apuntes. 

\I/ 

Ingresar Ventas, Compras, 
Records de Ventas, otros 

'1 

l Generar 

J Reportes 

'il • 
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5.3.1.10.Modelado de Objetos del Negocio 

Son aquellos que se originan a partir de los casos de uso del análisis 

del negocio. Cada caso de uso origina el modelo de objetos. 

> Registrar Pedido de Ventas 

Figura N°021: Registrar Pedido de Venta 

Q. 

* 
/~"'\ a A 

t 'f. 

\ ) 
'--~ . . 

Resgistrar Pedido de Pedido de Venta 
Cliente Vendedor Ventas 

(from Glosario de Actores del Negocio) (from Glosario de Actores del Negocio) 

> Regist..a•· Pago por Venta 

Figura N°022: Registrar Pago por Venta 

Cajero (from Glaufio.de'Qt:Jietos del Negocio) 
Glosarlo de Actores del N egocto) (from G1oserlo de Actores del Negocio) 

> Realizar Arqueos 

Figura N°023: Realizar Arqueos 

@--el-. a 
Realizar Arqueo Arqueo 

Cajero 

(from Glosarlo de Actores del Negocio) 
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~ Registrar Compras 

Figura N"024: Realizar Compras 

-x--x~r~~--_0_ 
Realizar Compra 

Administrador PrO\.'eedor 
Compras 

Glosario de Actores del Negocio) (from Glosarlo de Actores del Negocio) 

~ Actualizar Stock 

Figura N"025 Actualizar Stock 

7;:----,---c.)r----Q 
Actualizar Stock. Stock de Productos 

Administrador 

!osario de Actores del Negocio) 

·~ Generar Reportes 

Figura N"026: ~nerar Reportes 

7;:-cl---u 
Generar Reporte Reportes 

Administrador 

(from Glosario de Actores del Negocio) 
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5.3.2. Modelado del Diseño del Negocio 

En el Diseño del Negocio analizaremos el sistema propuesto, con algunos 

cambios, y profundizaremos un poco más los procesos a automatizar 

mencionados en el análisis del negocio, de tal manera que se pueda comparar 

la nueva perspectiva. 

Figura N"027: Modelo del Negocio: Diseño Del Negocio 

Sistema de Gestion Comercial 

Modelado del Análisis del Negocio 
Modelado del Diseño del Negocio 

El Sistema de Información para mejorar los procesos de ventas y control de 

almacén, va a depender tanto del Modelado del Análisis del Negocio como 

del Modelado del Diseño del Negocio. 

5.3.2.1. Alcance del sistema propuesto 

El sistema de información está diseñado para permitir a la empresa 

El Obereño SAC mejorar los procesos de compras, ventas y control 

del almacén, así como también las consultas y reportes necesarios, 

logrando así una mejor imagen para la empresa y mejor calidad de 

atención para los clientes. 

5.3.2.2. Reglas del Negocio- Diseño 

Capítulo V: Resultados 

• RDNl: Se realizara un arqueo diario de c~a, para validar lo que 

el sistema reporta y el dinero real en caja. 
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• RDN2: Una vez que se realiza el arqueo de caja, no se podrá 

hacer más ventas en los terminales. 

• RDN3: Los pagos se realizaran en efectivo o con Tarjetas de 

Crédito. 

• RDN4: Revisión constante de clientes más frecuentes. 

• RDN5: El mantenimiento de arqueos solo lo podrá hacer el 

administrador general. 

• RDN6: Solo el administrador puede hacer consultas y reportes. 

• RDN7: El sistema calculara el precio de venta de los productos, 

permitiendo cambiarlo manualmente. 

5.3.2.3. Objetivos del Negocio- Diseño 

• ODNl: Minimizar los tiempos en los procesos de compras, 

ventas y almacén. 

• ODN2: Diseñar interfaces amigables y de sencillo manejo. 

• ODN3: Generar reportes de acuerdo a los requerimientos. 

• ODN4: Llevar un control de los productos en la empresa 

• ODN5: Incrementar la rentabilidad. 

• ODN6: Ampliar cartera de clientes y proveedores. 

• ODN7: Incrementar la buena imagen de la empresa. 

Capítulo V: Resultados - 85-



5.3.2.4. Modelo de Casos de Uso del Diseño del Negocio 

Figura N"028: Diagrama De Casos de Uso Del Diseño Del Negocio 

Gestionar Al macen 

5.4. REQUERIMIENTOS DEL SISTEMA 

5.4.1. Conocimientos de los Requelimientos 

Al entrevistar al administrador y los trabajadores de la Empresa El Obereño 

SAC, se encontraron los siguientes requerimientos funcionales y no 

funcionales para el sistema: 

5.4.1.1. Requelimientos Funcionales del Sistema 

Capítulo V: Resultados 

• Funciones Básicas del Sistema 

• Registrar ventas. 
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• Registrar los clientes y proveedores. 

• Registrar la impresión de boletas de ventas. 

• Registrar los arqueos diarios de caja. 

• Registrar Compra de Productos. 

• Generar un código a un producto según el grupo al que 

pertenece. 

• El terminal de ventas se bloqueara de manera automática 

cuando se haya realizado el arqueo del día correspondiente. 

• Validar la contraseña de Usuario 

• Modificar la contraseña de Usuario. 

• El sistema calculara el precio de venta de un producto nuevo o 

existente. 

• Funciones de Búsqueda del Sistema 

• Búsqueda los productos por descripción y/o grupos. 

• Búsqueda de clientes. 

• Búsqueda de usuario y su contraseña. 

• Buscar de proveedores. 

• Funciones de Reportes del Sistema 

• Reportes de Ventas: con sus respectivos detalles. 

• Reporte de Compras por Proveedor. 

• Reporte de Compras por Productos. 

• Reporte de Ventas por Productos. 

• Reporte de Arqueos de Caja. 

• Reporte de productos en almacén clasificados por los grupos 

de familia a los que pertenecen. 

• Reporte de movimientos de los productos (Numero de 

Compras y Ventas). 

5.4.1.2. Requerimientos no funcionales del Sistema 

• Operatividad, el sistema debe ser de fácil operación. 
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• Disponibilidad, el sistema debe de estar disponible siempre 

cuando se le sea necesario, o en el horario hábil laboral. 

• Rapidez y facilidad, para consultar los datos. 

• Adecuación de los reportes a formatos establecidos. 

• Mejora en el control de almacén. 

• Impresión de los comprobantes de pago según formato 

establecido. 

• Seguridad, el sistema debe estar restringido por el uso de 

clases asignadas a cada uno de los usuarios, (vendedor, 

administrador, cajero), solo podrán ingresar personas que 

estén registradas. 

5.4.2. Encontrando actores y casos de uso 

5.4.2.1. Actores 

• Administrador 

• Vendedor (Mozo) 

• Cajero 

• Almacenero 

• Proveedor 

• Cliente 
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5.4.2.2. Casos de Uso 

! 
<I'll~~ü u Ingresar al sistema 

1 

Registrar Pedido de Ventas \L"L:.,.r~l] 

1 

[1:='.\'t~ Registrar Pago de Ventas 

ctl:~(:ki\ 1 
Gestionar Clientes 

1 

1 

1 

:.{':L~Ii}~ 
1 Gestionar Proveedores 1 

1 
···-----~-------- ··-··-·: 

({_'\J.)dl ll•l 1 Registrar Arqueos 
1 

ccu: .... cn Registrar Compras 
1 

: 
1 

(('1-l:""-¡_~;j 
1 Gestionar Usuarios 
1 

' 1 

---------

(( \l!:~w» Generar Reportes 

1 

i{'il'~ 1] ~~ Gestionar Arqueos 
i 

(("] '~ ~ ¡J Gestionar Productos 

J 
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5.4.3. Diagrama de Casos de Usos 

/Rogts .. cComanda ~--------------~ 
Q ~ rJ Vendedor.. "'-._____/ 

,.,A Registrar::;~Comanda ~Ingresara! Sistema 

Cliente .. C) 
Registrar hqueo Gestionar Usuarios 

Cajero .. 

/ Rog,.traccomprn /- / Pcowodo~ ~~C) ~ ~ Gestionarcr ~ Admtntshad ""'" 

Gostionac p "·· ------cowodores ----C) C) Gestionar P 
Gesti roductos 

onar hqueos 

Figura N°029: Diagrama de Casos de Uso del Sistema 
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5.4.4. Diagramas de Casos de Uso Extendido 

• CU - 01: Ingresar Al Sistema 

~ «indude» 

Admlnls>ado• .. ~ /~-~--C) 
~--------u '"''"sa.contr.o••"• 

Cajero .. 
//Ingresar al sistema 

Q/ "'"'----~~ A <<include>> . . 
· Reg1strar B1tacora. 

Vendedor .. 

Almacenero .. 

Figura N"030: Caso de Uso Extendido Ingresar al Sistema 

• CU- 02: Registrar Pedido de Ventas 

Cliente .. 
Ingresar Datos de Pr~ 

~ 
Seleccionar Productos 

~ <<include>> 

~-------->~ 
Consultar Stock 

Actualizar stock 

Figura N"031: Caso de Uso Extendido Registrar Pedido de Ventas 
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• CU- 03: Registrar Pago de Comanda 

Seleccionar Comanda 

<<include>> .r1 
/' 

/ 

Q ~~Q 
A~ ( ____ / /A 
Clienre.. ~ Reg;stracPago // Cajeco .. 

~ / 
(~ 

Imprimir Comprobante de Pago 

Figura N"032: Caso de Uso Extendido Registrar Pago de Ventas 

• CU- 04: Gestionar Clientes 

o 
Buscar Cliente~ Ingresar Datos de clientes 

A\ 
. 1 

/ l.\ ""' 
<<mclude>l 

~--->(__]) 
/

. \ "~~elude» 

--~---=="~ o Cliente.. ~----. _ _.,.... 

Registrar Cliente ) 
ModificarCiiente 

Administrador .. 

----
Eliminar Cliente 

Figura N°033: Caso de Uso Extendido Gestionar Clientes 
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Proveedor .. 

• CU- 05: Gestionar Proveedores 

o o Ingresar Datos de Proveedor 

l\ ~ Consultar Prowedor 

«include»\ / t \'"-e S?_ 1 «include>;.._ 

_f- A «include>~ 
Registrar Proveedor ~ 1 "'mlm,.,,,,. ~ : 

.. b 
Eliminar Prowedor 

Figura N°034: Caso de Uso Extendido Gestionar Proveedores 

• CU- 06: Registrar Arqueos 

Seleccionar Fecha 

/e~ 
Ingresar Total de Caja 

~--1~ 
Cajero .. Verificar Montos 

/¡\ 
l 

<<include>>¡ 

1 

1 

~ 
Registrar arqueos 

Figura N°035: Caso de Uso Extendido Registrar Arqueos 

Modificar Proveedor 
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• CU- 07: Registra Compra 

Seleccionar producto Registrar producto 

«extend» ~') - -- .......________/ 

c.:_)'~-----Caloul" "''"'de"'"'" 

V'""'""' Uold•d" yCosln // ~ 
Q · / Proveedor.. 

A ~--~"de» ~~.',J 
Almacenero.. ~ \_____________.// --3>\, · ~) 

~ Elegir Proveedor Registrar proveedor 

~~ «include» ~ 
(___ __ /\_---- ~-----) 

Registrar compra Actualizar Stock y Precio Venta 

Figura N°036: Caso de Uso Extendido Registrar Compra 

• CU- 08: Gestionar· Usuario 
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(~ 

'----~-···· 
Ingresar Datos de Usuario 

/// C) 
/ _.__..---------Seleccionar Tipo de Usuario 

y~----/ o 
Mm>o;,.,:~-._--:''''b>c~rio 

, ~ «incl~>;>-¿-Cv C5 fi8uscarUsuario 

--- / 
Modificar Usuari~ · 

/ «include» 

\ / e-=:) 
Eliminar Usuario 

Figura N0037: Caso de Uso Extendido Gestionar Usuario 
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• CU- 09: Generar Reportes 

Reporte de Flujo por Productos 

/-.. 9.~·-· 
¿Roporto do2< P<O~odo< 

~e: o 
~ Reporte de Ventas 

Administrador .. ""'~ ~ 

~ ~n 
~ '---.--

~eporte de Arqueos de Caja 

'~ 

b 
Reporte de Ingresos por Ventas 

Figura N"038: Caso de Uso Extendido Generar Reportes 

• CU- 10: Gestionar Arqueos 

Ad · . t d Seleccionar Fecha de Arqueo mm1s ra or .. , Registrar Arqueo 
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~ 1 
~~nclude>>/ 

~/ 
e~ 

Eliminar Arqueo 

Figura N"039: Caso de Uso Extendido Gestionar Arqueos 
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• CU - 11: Gestionar Productos 

Seleccionar Grupo Registrar Grupo 

/ e~-=) 
/ 

/

/ ~Ingresar Datos de Producto 
,/ ¡, 

~ «include>J1 

X~--- ~~-) 
.....____ ,____ ~/ 

---------- ---
-------- R 't Pdct Administrador. ~ rar ro u o 

\ 
~ •• ;,a, •• ,~ __ :;e-) 

" ~ 
() ~ -""·-..: Buscar Producto 

~ ' ~ fl 
Elimina~ducto "·· / <<include>> e--) 

~---.....--

~dificar Producto 

Figura N°040: Caso de Uso Extendido Gestionar Productos 

5.4.5. Detalle de Caso de Usos 

-··-· .. ., ...... ·- -~-~·:ce·-·------.. ~--~--~------···---·----~-~----~--------------"·-----------~~-~-"-- .. -~···----~----·----··¡ 
:Nombre · .. Ingresar al Sistema ¡ 
t : ~ ""'· -:_ .... __._.,,.,.._.......,..."""""""'.,_·~· ....... "-···-·,..-~~~._.~"""""' ... --~-_ .... _.,-_.,_._.,.,_..,...._.,..,.....,_,.,_....,.._,,..-'•""-"-'""'"'""'-.................. ...,_..,.,. __ ,,.._..~_-,..,_,,_.. ....... -....---......-.~ 

:·Adores Administrador, Cajero, Vendedor, Almacenero 

~Tipo. Primario ~ 
t 

i ri~scripción .-_- -E(-~"ct;~-~ci~céi¿~a -er tipo--¡¡~-~5~;i~;--e~i;g;~-;a:-~~~ 
contraseña, el sistema valida la información y permite ~ 

t 
-· el acceso, muestra las opciones según el tipo de ! 

t 

usuario. ! 
(; _ _,,,·,~· • ·.~ .. :~-r---•- -~ A;;~~· .. .:... .. : ____ ~~----...,.,.,.,.,...._...,_.....,._..,.__....,.......,_e_•'-..,.,.....,_--~--~· ~-----~-~J 
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1.~:::= ,::~~~---~ 
Descripción -· Empieza cuando el cliente ingresa al local a realizar 1 

¡ una compra, el vendedor se acerca a atenderlo, y le 

1 
1 ¡ 

. : entrega la carta, de la cual el cliente seleccionara lo 
1 

· que desee, selección que es anotada por el vendedor 

1 en una Comanda, ingresa la cantidad y los detalles y 

: son mostrados en el terminal, luego se ingresa el , 

¡ nombre del cliente. El sistema muestra el número de 
1 

! comanda, e inicializa el tiempo de espera de la mesa o 

: cliente. Una copia de la comanda. se entrega en \ 

L. 

• 1 Cocina para su preparación, y otra en Caja. L. uego de 1 
atendida la venta, el sistema actualiza el stock 

" --~~~-L~' ~-~-_ . .,._.,.-~"<='--=~·-.-~-<.. -- - -

1.::~:······ -~E;~~;-d~=-----~--~3 
j Desctipción : El cliente solicita al Vendedor (Mozo) la cuenta, el 

1 

¡ 

mismo que le alcanza el monto total en la copia de 

comanda que posee, asimismo le requiere al Cliente . 

. sefíale si se le entregara Boleta o Factura. El cliente 
1

1 

selecciona el comprobante de pago y entrega el 

¡ dinero en efectivo o la tarjeta de crédito 

correspondiente. Esto es llevado a C~a donde se , 

registra el pago que corresponde y se verifica los 

montos. Se imprime el comprobante de pago, en el 

caso de efectivo se entrega el vuelto correspondiente 

! y en el caso de tarjeta de crédito se registra en la 

[ máquina y se solicita la clave del cliente para 

! concluir la venta 
1._: .. . .. ' ·~-· '·- . . . .. . .. . ... .-'0--~-----------------------------.. ··-------------.. -· ·---------------.. -·--~ 
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r N~mbre .... ;-~-s~~~-~-r _c_~-~~~es ____________________________ _] 
: Actores . · Administrador, cliente 
1 

Tipo fPrimario 

Descripción , El administrador ingresa los datos del nuevo cliente, 
1 f 
1 entonces el sistema lo registra y actualiza la base de · 

Nombre 

Actores 

datos, también se pueden realizar operaciones de 

: modificar y eliminar cliente. J 
··, (;;~ti~-";~~~~~~~;;d ~;¡s- .. -·--~·-""'d">~<L~~--- •· ··-· --"·-~~·""1 

1 Tip~ 
¡ -­

Descripción 

; Almacenero, Proveedor 
--·----·-·------·---------~----------

• Primario 

El almacenero ingresa los datos del nuevo proveedor, 
! 
,¡ el sistema lo registra posteriormente actualiza la base 

de datos, también se pueden realizar operaciones de 

: modificar y eliminar proveedor. 

~J 

[~o~b-~~-- -·· . Re~g-is~t-a·a~·~· ~A_r_q_u_e_o _______ ~ _ ________j 
1 ;;;:res . • :-~-:-:~-:-:-io-~--~----
1 - .. - - ... '--~~--------·--------4 l Desctipdón ' El cajero selecciona la fecha en la que desea hacer el 

1 

arqueo, el sistema autogenera el código de arqueo, 

· luego calcula los montos y lo muestra en pantalla, el 

cajero ingresa el total de caja y presiona el botón 

Aceptar para validar si coinciden los montos, si los 

valores coinciden entonces se habilitan los botones 

1 Guardar e Imprimir, se ingresa un comentario 

J ! (opcional) el sistema procede a registrar esta 

1 1 operación. 
l.-- ... ·-· -~--~----'b........,.,_. ·----~--~------~----' 
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t Nombre 

1 Actot~s--
1 . . . . . 
[Tipo 
i ¡ Desctipdón 

1 

1 

1 Nombre· 

Actores 

.. ··---------¡ Registra•· Co~pra ______1 

.!---~---~.·=-P-rove~dor ___ _ J 
; Prim~~i~----- _ ~ 

1 El Almacenero selecciona el producto a comprar, 1 

1 

ingresa unidades, precio de compra, el sistema 

calcula el precio de venta, se consulta al 

administrador quien decide si el precio de venta es el , 

apropiado caso contrario lo cambia. Luego 

• selecciona al proveedor y se registra la compra, el 

, sistema actualiza el stock. 
! 

J~Gesticm;r Usuario 

l Adm~nistrador -------~-J 
f Tipo j Primario 1 

F De~ctipdó.:., !EJ. Ádmin~trador mgresa los datos-d~l~ 
1 1 

! selecciona el tipo (cajero, vendedor, cliente) y se ! 
1 ¡ 

· ! procede a registrar. También se pueden realizar las l 

. __ -----~-~ operaciones de modificar, eliminar usuarios. J 
[Nombre ·: Generar Repot·tes 1 ¡~¡~,:.,. -· .. -

1 Tipo 
' 

i Administrador 
~------------------------------------~--4 
i Secundario 

Desc1ipción i El Administrador selecciona el reporte deseado y lo , 
! 

! imprime (opcional). 
. . . . . . ,, .. - --~ • ___ 1 _________ •----------~-------~-----------------·------··---u••--~·~-------·.,----

¡ Nom_bre_ . ~ Gestionar Arqueos 

¡ Actores · · : Administrador 
' 

Tipo ; Secundario 
·~~-,-~------------------~~~------------------~ 

Desctipción ' El Administrador consulta la fecha de arqueo, 
! 

ingresa código y procede a modificar los datos, 

también se pueden realizar la operación de eliminar, 

l~~-----· 
l esto permitirá hacer ventas en esa fecha indicada. 
~-.. -·--·-·-·---·------~-----~--
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~-~omb~·e _ _ t_:estio~~ P~~!~~~~-~-------------------------1 
i Administrador i · Actot·es ! : 1 

-~' ------------------------------------------~ Tipo 

Desclipción 
1 

t 
1 
i 
1 

Primario 

1 El administrador mgresa los datos del nuevo producto o 

modifica datos de un producto existente. En caso el productos 

tenga subproductos, registra los subproductos y sus 

cantidades, con esto se tendrá el valor de costo del productos 

1 en base a los subproductos. En el caso de nuevo producto, el 

1 1 sistema autogenera un código de producto, luego se ingresa 

1 

!
r_ ------ -~------'-: -lo_s_d_a-to-s-(d_e_s_c_ri_p_ci_ó_n,_st-o-ck--a-ctu-al_,_p_re-c-io_d_e __ v_e_n-ta,-p-re-c-io_d__,e 1 
__ ______ _ _ __ ! compra) y lo registra. 

5.4.6. Clasificación de casos de uso 
.... - .......... --- -- - -- ---- ··-- --

CU-01 Ingresar al sistema 

Registrar Pedido de Venta 

CU-03 Registrar Pago de Venta 

CU-04 · Gestionar Clientes 

CU-05 Gestionar Proveedores 

.ALTO 
. ·--- .... -- .. ----.- - . ---- -·· -· 

CU-06 Registrar Arqueo 

CU-07 Registrar Compra 

Gestionar Usuario 

CU-10 Gestionar Arqueos 

·- ... ·- -- ----- --

CU-11 Gestionar Productos 
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CU-09 Generar r~portes 

5.5. ANÁLISIS DEL SISTEMA 

5.5.1. Identificación de los paquetes de análisis en función de los casos de uso. 

o o 
O 

Gestionar Productos 
Gestionar Clientes 

(from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) o 
1'- (!rom Modelo de Casos de Uso de requerimi 

Gestionar Proveedores \ J1 ./1 

(from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) \ 1 / / Gestionar Arqueos 

~ -......_ 1 / / (from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) 

/ 

0----- ---------0 
Gestionar Usuarios Modificar Paramentro 

¡from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) o (from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) 

Regis1rar Pago de Comanda o o (from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) 

~ Registrar Arqueo 
Registrar Comanda 

1 _/'! (from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) 

0------
Mular Venta Regis1rar Ingresos/Egresos 

(from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) (from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) 

o 
Registrar Compra 

(from Modelo de Casos de Uso de requerimientos) 
i1l 
t 

o o 
Generar Reporte Ingresar al Sistema 

(from Modelo de Casos de Us:> de requelimientq!l)>m Modelo de Casos de Uso de requerimientos) 

~ ~ 

:-l 1 1 

G-es-'::ti-on-d-:-e-. 

kceso 
Gestion de 
Reportes 

Figura N°041: Paquetes de análisis en función de los casos de uso 
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5.5.2. Identificación de los paquetes de Análisis en función de las clases de 

dominio 

proveedor 

? 
1 

mantenimiento 

(~-.. \ 

u 
Guia de Ingreso 

1 
Gestionde 

compra 

-?! 
/ 

Comprobante de Pago 

(') 
~ 
usuario 

/¡\ 

DI 
Gestionde 

acceso 

(\ 
• 1 

~~-
arqueo 

~\ u 
Reporte 

A-. 
1 

'l'f Pago 

1 
1 

Gestion de 
Reporte 

Figura N°042: Paquetes de análisis en función de las clases del dominio 

5.5.3. Análisis de Casos de Uso 

• Diagrama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso Ingresar al 

Sistema 

.Pdministrador .. 

Cajero .. validar Password usuario 

(from En funden de les clases ... ) 

~ 
Vendedor .. 

~ 
Almacenero .. 

Figura N°043: Diagrama de O ases, Interfaz y Control de Ingresar al Sistema 
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• Diag..ama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso R~istmr 

Comanda 

(\ 
0~ 

Consultar Producto ~ 

Q_L_(~ . e-~) (/'"¡ 

Vendedor.. A GUI~"mlo:-:. \.~ Elegi,Prod"clo /;;:~ 
~ ~(<.-:-...\/ (fromEnfunclondelasclase. .. ) 

__ ) 
Actualizar el stock 

Registrar pedido de venta Comanda 

(f ro m En t unclon de las clases de dominio) 

Figura N"044: Diagrama de Clases, Interfaz y Control de Registrar Comanda 

• Diagrama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso Registra•· Pago de 

Venta 

~-1--Qf----jQ-----CJ 
GUI: Terminal de Caja Registrar pago dE! venta Comanda 

(from En funcion de las clases de dominio) 

Figura N"045: Diagrama de Clases, Interfaz y Control de Registrar Pago de Venta 
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• Diagrama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso Gestionar 

Clientes 

Registrar cliente 

~-t-- !-----()--(_] 
Administrador.. GUI: l\llantenimiento de Clientes Buscar cliente cliente 

__ ) 
Eliminar cliente 

Figura N"'46: Diagrama de Clases, Interfaz y Control de Gestionar Oientt> 

• Diagrama de Clases, inte11'az y control del Caso de Uso Gestionar 

Proveedores 

Registrar Proveedor. 

~----)-- )t----------1() 
Almacenero .. 

M:>dificar Proveedor. 

\'----------.( 
Eliminar Proveedor. 

Figura N"047: Diagrama de Oases, Interfaz y Control de Gestionar Proveedores 
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• Dia~rama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso Registrar Arqueo 

/Calcular Total de Caja -

~-f-{)--o-ü 

Venta 

(f rom En f uncion de las clases de dominio) 

Cajero .. GUI: Terminal de Caja Verificar montos Registrar arqueo arqueo 

(f rom En f uncion de las clases de dominio) 

Figura N°048: Diagrama de Clases, Interfaz y Control de Registrar Arqueo 

• Diagrama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso Registrar Compm 

Almacenero .. 

0-0 n 
~~''"'""' ... ~ .. ;~~""' ~= 

/ ~~- (from En funcloo de las clase. .. ) 

*-1--() 
GUI:Administracio;d~ompras 

~o-o 
Registrar Compra. Guia de Ingreso 

~rom En funclon de las claset. .) 

Figura N"049: Diagrama de Clases, Interfaz y Control de Registrar Compra 
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• Dia~rama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso Gestionar· 

Usuarios 

J-r---

Registrar usuario 

( \ 
~--)~--

) Buscar usuario ( ""\ 

---/ ~--~)_ 
Administrador.. GUI: Mantenimiento de Usuarios usuario 

(from En runclon de las clases de dominio) 

Modificar usuario 

Eliminar usuario 

Figura N"OSO: Diagrama de Oases, Interfaz y Control de Gestionar Usuarios 

• Diagrama de Clases, interfaz y contr·ol del Caso de Uso Gestionar Arqueo 

~e~~ 
/ uuSCarArqueo ~ 

Q_l__ __ c·\) r~ -() 
A r \____/ "'- j 

Administrador.. GUI: Mantenimiento de Arqueos Modificar arqueo arqueo 

~ /(from Enfunclon de las clases de dominio) 

o 
Eliminar arqueo 

Figura N"051: Diagrama de Clases, Interfaz y Control de Gestionar Arqueo 
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• Diagrama de Clases, interfaz y control del Caso de Uso Gestionar 

Productos 

Registrar grupo Grupo 

(from En funclon de las clases de dominio) 

Registrar Producto. 

~-t--()-----0~-----c) 
.Administrador.. GUI: Mantenimientro de Productos Buscar Producto. Producto 

\ ~----(-fr_om_E_n-'fu/on de las clases de dominio) 

Modificar Producto. 

~~-
_/ 

Eliminar producto 

Figura N•OS2: Diagrama de Oases, Interfaz y Control de Gestionar Pt·oductos 

• Diagrama de Clases, interfaz y cont•·ol del Caso de Uso Generar Reportes 

~-~\~-0-----'{0 
AdministradQr .. GUI: Reporte Generar Reporte. Reporte 

(from En funcion de las clases de dominio) 

Figura N"053: Diagrama de Clases, Interfaz y Control de Generar Reportes 
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5.5.4. Modelo del dominio 

_.,.... ~. 

i-. .-... 
cliente 

(frum En funcion de las clas~ ... ) 

/ ...... 

~ ..... .......:. 

arq!Jeo 
(hom En 1 )Jilcion de~~~ de da! ... ) 
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Comanda 

,...-.\ 

>. t 
~. 

(f rom !tn f UflGion de las clases de dominio) 

-...,.----·---

\ 
.~..,.......-

Producto 
{f rom fn f IJOOioo de ... 

Guia de Ingreso 

~ 
-~~: 

_,.--~·-

' 
~~.,.. .... :.. 

Comprobante de Pago 
íf FQill En f UllQÍOO de las ~SI!$ d~ @minio) 

' .. 

pro~qor 
(f !OIIl En f uncl()fl de l;!s clases de (jomWo) (! rom En 1 uncion de las ... ) 

,,..~ .... 
¡ 

.: ... _,:_ 
Pago 

(f ll)ffi En f unci9n d~ las c. .. ) 

Figura N"'54: Modelo Del Dominio 
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5.6. MODELO DEL DISEÑO DEL SISTEMA 

5.6.1. Diagmma de Despliegue 

Vendedor 

r"~~¡¡;;;c;r:;---r 
; Vendedor i 
1 t t_ .. _____________ !. _/ 

PC 
Almacenero 

("'-:.;.:~--------------¡( . 
: Impresora : 
: Almacenero l 
! ~ 

' ' ' ' 

~----------J / 

Servidor de 
:Base de Datos 

A:lministrador 

,-::.·: ___ ------------
; Impresora ~ 
~ministradorj 

' • ! 
L __ -------····--· ____ j,.. 

Figura N"055: Diagrama de Despliegue 

PC 
Cajero 

..-.':':.: ______________ ·:~_ ... ---~::~ 

: Impresora : j 

: Cajero ¡ ¡ 

; J 
;_ _______ ;.,..·/ 

SERVIDOR DE BASE DE DA TOS (Requerimientos Mmimos ): Computadora Intel Core i7, 

Memoria 16Gb RAM, Tarjeta de Red 100/1000 Mb, Monitor, Lectora/Grabadora de DVD, 02 

Discos Duros de 1 TB. 

PCs CLIENTES (Requetimientos Mínimos): Computadoras Intel Core i5, Memoria 8Gb 

RAM, Disco Duro 500GB, Tarjeta Red l00/1000Mb, Monitor. 

' 5.6.2. Descripción del Diagrama de Despliegue 

Sistema de Gestión Comercial de la empresa El Obereño SAC, funcionará 

con el nodo Servidor de Base de Datos, que está conectado con los demás 

usuarios del sistema como son el Administrador, el Cajero, el Almacenero y 

los vendedores (Un solo terminal), quienes tendrán una impresora a su 

disposición. 

Nodo PC Administrador: Es el usuano del sistema encargado de la 

administración de la información y los procesos de venta y almacén. 
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Nodo PC Cajero: Es el usuario del sistema encargado de los procesos de 

control de pagos, así como la generación de reportes. 

Nodo PC Vendedor: Es el usuario del sistema encargado del registro de las 

ventas. 

Nodo PC Almacener·o: Es el usuario del sistema encargado del registro de 

las compras. 

5.6.3. Diagr-ama de Componentes 

==:1 

<<DL>> 
LibreriaPB.dll 

1 
¡ 
1 

w 
<<Aplicacion>> 
SysComericla .exe 

1 

L!J 
Comercial.db 

<<Fichero Ayuda>> 
Manual Ayuda 

Figura N°056: Diagrama de Componentes 

5. 7. ANÁLISIS DE RIESGOS 

Los riesgos a los que puede estar expuesto el Sistema de Gestión Comercial son: 

~ Ingreso indebido de personas extrañas a las computadoras donde se 

encuentre instalado el sistema con la finalidad de obtener, destruir o 

modificar la información. 

~ Pérdida de información importante por corte de fluido eléctrico o por daño 

físico del servidor. 

~ Pérdida de información por virus informáticos. 

~ Cambios constantes en los precios de compra o venta de los productos 

ofrecidos. 

~ Información errónea de los reportes y las consultas. 
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FASE DE ELABORACION 

5.8. REQUISITOS DEL SISTEMA 

A continuación se muestran los requerimientos para el desarrollo del sistema, 

incluyendo algunos que no fueron identificados durante la fase de inicio. 

5.8.1. Requerimientos Funcionales 

• Funciones Básicas del Sistema 

• Registrar al Usuario mediante una bitácora las funciones que realiza 

en el uso del sistema de ventas y almacén. 

• Validar la contraseña de Usuario. 

• Modificar contraseña de Usuario. 

• Registrar al trabajador nuevo (vendedor) que ingreso a trabajar. 

• Registrar las categorías de los trabajadores (vendedores). 

• Registrar Ventas al contado (efectivo o con tmjeta de crédito). 

• Realizar la impresión de boletas/factura de ventas. 

• Registrar Clientes y Proveedores. 

• Registrar los arqueos diarios de caja 

• Registrar los ingresos y egresos de caja. 

• Registrar, modificar y eliminar a los usuarios que hacen uso del 

sistema. 

• Funciones de Búsqueda del Sistema 

• Búsqueda de Productos por Código, Descripción y Familias. 

• Búsqueda de Clientes. 

• Búsqueda de Proveedores. 

• Búsqueda de Usuarios. 

• Búsqueda de Ventas. 

• Funciones de Reportes del Sistema 

• Reportes de flujo de ventas de productos entre dos fechas. 

• Reporte de flujo de compras de producto según fechas seleccionadas. 

• Reporte de Ventas detallado según fechas seleccionadas. 
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• Rep(_)rte de Compras por Proveedor según f~.;h(!S seleccionadas. 

• Reporte de Arqueos de Caja según fechas seleccionadas. 

• Reporte de Productos en Wm.acén cl(!Sific(lclQS por famili(l. 

• Reporte de Productos más vendidos según fechas seleccionadas. 

• Reporte de Vendedores más productivos según fechas seleccionadas. 

• Reporte de Mejores clientes según fechas seleccionadas. 

• Reporte de Ganancias netas según fechas seleccionadas. 

• Reporte de flujos de ingresos/egresos de Caja según fechas 

seleccionadas 

5.8.2. Requerimientos no Funcionales 

• Operatividad, el sistema debe ser de fácil operación por el área de 

ventas y almacén. 

• Disponibilidad, el sistema debe de estar disponible siempre cuando se 

le sea necesario, o en el horario hábil laboral. 

• Rapidez, facilidad y eficiencia, para consultar los datos. 

• Interfaz amigable, para los usuarios del sistema. 

• Ordenado, el Software debe de ser ordenado en cuanto a la 

presentación 

• Adecuación de los reportes a formatos establecidos. 

• Seguridad, el sistema debe estar restringido por el uso de clases 

asignadas a cada uno de los usuarios, (vendedor, administrador, 

gerente), solo podrán ingresar personas que estén registradas; y 

también restringir la información mostrada según el tipo de usuario. 

• Ayuda, el software debe de incluir un manual de ayuda 
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5.8.3. Encontrando Casos de Uso 

~ 

Nornb1·e NUEVO 

CU-01 Ingresar al sistema No 

1 
No 

--
Registrar Pedido de Venta 

1 

CU-03 1 Registrar Pago de Venta r No 

l. Registrar Bitácora ... · -~r ...... . 
1 ~:--~-=-·--=.--=.·=c=·=u=-~={)5""'-··-=··=· .. =j~:,-~=.-.-=R=·e=g¡=: s=tr=ar=. =·In=gr=e=s=o=;/E=-.=gr=e=s=ó=s:_]=. =· ==!¡'=· ·======' 

CU-04 
.. -- -~-

• n ~~ Si 

·n¡l 
. - . CU-06 ~ Gestionar Clientes r 

CU-07 Gestionar Proveedores 

CU-08 Registrar Arqueo 

-- r ~- -- -~- ~ -~·---~ --

CU-09 Registrar Compra 

CU-10 Gestionar Usuario 

Gestionar Arqueos 

r· , 

· Si 

, .. _____ --·--
1 No 

No 

No 1 
i 

No 

No 

No 

c-e~--.~-.----"".-.~-~.,~= .. ~-~:---=~ ---~= __ j~i= .... --:=.""':d=ti¡""':n=~==-.--. ~-.. ·~""'~d=~-c-~""':""'------~~~ _ :~ ~ 
· · cu-t4 ·J¡··Anulilr-vénta -- ---Jj _________ sc~---:·--·J¡ 

CU-15 . Generar RePortes .. -- n .• j .. No j 
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5.8,4. Diagrama de casos de uso 

/Reglstr,Comanda ~ -------------~ 
Q / - ~ Vendedor.. · ~ A Reglstra:;:;-rcomanda ~ lngn>Sa<al Slsfema 

\ 
Cliente .. C) 

Registrar lng. rosos/Eg<esos ~ ~ / 

--~/~ma~ C) 
~ ReglstraoCo/ -9-~ 

Pro~edor .. ~ . / ~/."-~ G"tion.,CIIenfes 

C) C) Admomstrad\ ~ --------_0 
G 

. Reglstrao Bllarooa ----! ~ ~ estionar Proveedores L) "-_..../ ~ Gestionar Productos 

.Anular Venta Gestionar .Arque os 

C) 
Generar Reporte 

rvlodificar Para metro 

Figura N"957: Diagrama De Casos de Uso 
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5.8.5. Clasificación de los casos de uso 

CU-01 Ingresar al sistema 

CU-02 Registrar Ventas 

CU-03 Registrar Pago de Venta 

CU-04 Registrar Bitácora 

CU-05 Registrar Ingresos/Egresos 

ALTO CU-06 Gestionar Clientes 

¡---------- -------------------------
CU-07 Gestionar Proveedores 

t--· -
CU-08 Registrar Arqueos 

CU-09 Registrar Compra 

CU-11 Gestionar Arqueos 

CU-12 Gestionar Producto 

CU-10 Gestionar Usuario 

CU-13 Modificar Parámetro 

MEDIO 

CU-14 Anular Venta 

CU-15 Generar Reportes 
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5.9. ANÁLISIS DEL SISTEMA 

5.9.1. Identificación de los paquetes de análisis en función de los casos de uso. 

o o 
O 

Gestionar Productos 
· Gestionar Clientes 

(from Modelo de Casos de U!D de requerimiento~ o 
(t-. (from Modelo de Casos de Uro de requerimi 

Gestionar Proveedores \ ji ;:;¡ 

\ 1 -' / Gestionar .Arqueos 
(from Modelo de Casos de U!D de requerimientos) -' 

~ "'-., 1 / / (from Modelo de Ca!Dsde U!D de requerimientos) 

'--., / 

~----- ---------<=) 
Gestionar Usuarios Modificar Paramentro 

(from Modelo de Ca!Ds de Uro de requerimientos) o (from Modelo de Ca!Ds de U!D de requerimientos) 

o Registrar Pago de Comanda o 
(Trom Modelo de Casos de Uro de requerimientos) 

!JI Registrar .Arqueo 
Registrar Comanda 

1 _?! (from Modelo de Casos de U!D de requerimientos) 

0------- -----0 
Mular Venta Registrar Ingresos/Egresos 

(Trom Modelo de Casos de U!D de requerimiento!\) (Trom Modelo de Ca!Dsde U!D de requerimientos) 

o o o 
Registrar Compra Generar Reporte Ingresar al Sistema 

(from Modelo de Casos de U!D de requerimientos) (from Modelo de Ca!Dsde U!D de requerimientljll)¡m Modelo de Casos de U!D de requerimientos) 

A ~ 1)1 

~~ ni n ¡ 
Gestion de Gestión de Gestion de 

Compra Reportes kcéso 

Figura N"058: Paquetes de análisis en función de los casos de uso 
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o 
Registrar Bitacora 

fr., 

1 

nt 
Gestionde 
Seguridad 
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5.9.2. Identificación de los paquetes de Análisis en función de las clases de 

dominio 

(\, 
i \ ¡ l 

\ 1 
-~_¿_ 

Í\ Producto 
(') proveedor 

\ j ~ 
-~.L~" \ 

~ 
1 
1 
1 cliente "-

/-\ 
( \ 
1 1 
' J V 
Compra 

1 
1 

compra 

Gestionde 
mantenimiento 

1 

;r-;,._L_ 
1 

eómprobante de Pago 
1 

\ (~', 
í 
1 

V 
usuario 

~ 
1 
1 n 

Gestion de 
acceso 

('\ 
\ j 
-~ 
Comanda\ 

\ 

(r"'\ 
1 l 

' 1 
~j 

Reporte 

k-
\ 
1 

Gestionde 
Reporte 

arqueo Pago 

(\ w 
Sita~ra. 

1 
1 
! 

Gestipn de 
Seg4ridad 

(from En funcion c.) 
--

Figura N"059: Paquetes de análisis en función de las clases del dominio 
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5.9.3. Descripción de los casos de uso 

CU-01 Ingresar al sistema 

~ «lnclude» -_ 

~ r----·--'3>~ \ 
Administrador.. ~ / ~~---··./ 

Q ~ // Ingresar Contraseña 

A----C) 
Cajero .. 

/Ingresar al sistema 

/ 11 "" ~~ / "" ~->é ) ~ - ...________..-/ 

<<include>> 
/ / Registrar Bitacora. 

Vendedor./ 

~ 
Almacenero .. 

Figura N"060: Caso de Uso Ingresar al Sistema 

Caso de Uso: Ingresar al Sistema 

Actores: Administrador, Cajero, Vendedor 

Tipo: Primario 

Descripción: El usuario se identifica para obtener acceso al sistema, y a la 

vez el sistema registra la fecha, hora, usuario y evento que realizo. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El usuario abre el sistema. 2. El sistema carga la interfaz de acceso. 

3. El usuario escoge el tipo de 4. El sistema valida la contraseña, si es 

usuario e ingresa su contraseña y correcta permite el acceso y registra en 

presiona el botón ingresar. bitácora, sino muestra el mensaje de 

Error. 
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CU-02 Registrar Ventas 

o o-~~~~c~~-~~~-~ 
Consultar Producto. Registrar Producto 

\ <<include>> 

o Vendedor.. Cliente .. 
Ingresar Datos de Clientes 

__ .--'l RegistrarBitacora. 
A::lualizar stock 

1.~ --
<<includet> --------- <<include>> 

0// 
Registrar Ventas 

Figura N°061: Caso de Uso Registrar Ventas 

Caso de Uso: Registrar Ventas 

Actores: Cliente, Vendedor 

Tipo: Primario 

Descripción: El cliente realiza pedido de producto al vendedor y este 

administra: registra, busca, los datos de los productos de la empresa, 

posteriormente el vendedor genera la boleta de ventas. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El vendedor ingresa al Sistema 

2. El sistema carga la interfaz de 

Ventas. 

3. El vendedor presiona el botón 

nuevo. 4. El sistema carga una ventana 
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5. El vendedor ingresa el tipo de 

venta, código de cliente, código de 

vendedor. 

vacía para ingresar comandas. 

6. El sistema busca el cliente y 

vendedor y muestra su descripción. 

8. El sistema busca el producto y 

7. El vendedor ingresa el código del muestra su descripción. 

producto. 

9. El vendedor ingresa las unidades a 

vender. 

12. El vendedor alcanza al cliente el 

ticket de la comanda con el código 

de venta generado y se da por 

finalizada la venta 

10. El sistema verifica si se cuenta con 

stock para las unidades ingresadas, si no 

se cuenta con stock se emite un mensaje 

de error. 

11. Si son correctos el sistema registra 

la venta y muestra el monto total 

generado luego se guarda la 

información para la bitácora 

Decisión Alterna 

Línea 5. El vendedor para hacer la consulta de los clientes y vendedores activos 

en el sistema va a la ventana correspondiente, lo cual abrirá un ventana 

emergente donde muestra la información solicitada y se procederá a seleccionar 

según requerimientos. 

Línea 7. El vendedor para hacer la consulta de los productos activos en el 

sistema va a la ventana productos, lo cual abrirá una ventana donde muestra la 

información solicitada y se procederá a seleccionar según requerimientos. 

Línea 12. El vendedor puede rechazar el mensaJe de confirmación, 

seleccionando la opción ''NO". 

Capítulo V: Resultados -120-



CU-03 Registrar Pago de Comanda 

Seleccionar Comanda 

A. «include» 
1 / 77 Registrar Bitacora. - «incó~-_ 

~~ Registra,Pago ~~ ~ 
.. ~ ~ CaJero. 

-(-~~ 
\ ) , _______ ,..,. 

Imprimir Comprobante de Pago 

Figura N"062: Caso de Uso Registrar Pago de Comanda 

Caso de Uso: Registrar Pago de Comanda 

Actores: Cliente y Cajero 

Tipo: Primario 

Descripción: El cajero registra el pago de una venta realizada e imprime el 

comprobante de pago y se le alcanza al cliente para verificar conformidad y 

realizar su respectivo pago. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El cajero ingresa a la interfaz del 

terminal de c~a. 

2. El sistema carga la interfaz de 

Terminal de Caja. 

3. El Cajero da Click Nuevo Pago. 

4. El sistema carga una ventana 

donde se muestran todas las 
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5. El cajero selecciona el código de 

comanda que se encuentra en el 

ticket que se le entrego al cliente. 

8. El cliente paga el monto de la 

venta y el cajero presiona el botón 

imprimir. 

1 O. El Cajero firma y sella el 

comprobante y le es alcanzada al 

cliente. 

Comandas sin Pagar. 

6. El sistema Muestra el Detalle de 

la Comanda con sus respectivos 

códigos de los productos. 

7. El sistema valida los datos 

ingresados. 

9. El sistema registra el pago por la 

venta, registra en bitácora e imprime 

el comprobante de pago. 

Decisión Alterna 

Línea 15. Si el cliente no se acerca a caja a realizar el pago por la venta, 

entonces el cajero puede presionar el botón eliminar y se cancelara la venta 

además se actualizarán los productos en stock. 

Capítulo V: Resultados -122-



CU-04 Registrar Bitácora 

Administrador .. 

o 
A~........____ \ ·-- «include» 

Vendedor.. C>-------3>~ 
K~ 

~ Realizar Evento del Sistema Registrar en Bitacora 

Almacenero .. 

Cajero .. 

Figura N°063: Caso de Uso Registrar en bitácora 

Caso de Uso: Registrar en Bitácora 

Actores: Administrador, Vendedor, Cajero, Almacenero 

Tipo: Secundario 

Descripción: El sistema registra los eventos más importantes realizados 

por los actores del sistema, con la finalidad de conocer el momento y la 

persona que modifico la base de datos. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El usuario realiza un evento 2. El sistema registra la fecha, hora, 

determinado. actor y evento que realizo 

correctamente dicho usuario del 

sistema. 
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3. El usuario continúa realizando 

sus procesos en el sistema. 

CU-05 Registrar Ingresos/Egresos 

Seleccionar Ingreso o Egreso 

// C) 
Q ~ngresar Monto 

A------~ 
~~ Cajero .. 

Ingresar Glosa 

Registrar Ingresos/Egresos Registrar en Bitacora 

Figura N°064: Caso de Uso Registrar Ingresos/Egresos 

Caso de Uso: Registrar Ingresos/Egresos 

Actores: Cajero 

Tipo: Primario 

Descripción: El Cajero Registra los Ingresos y Egresos que se producen en la 

empresa 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El c~ero ingresa al menú de Caja. 

2. El sistema carga la interfaz de 
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Registro de Ingresos/Egresos de C~a. 

3. El Cajero selecciona el tipo de 

operación (Ingreso o Egreso), a 

continuación procede a ingresar el 

monto de dicha operación y una 

breve descripción, finalmente 

presiOna el botón guardar de la 

ventana. 

4. El sistema valida los datos 

ingresados. 

5. Si son correctos el sistema registra la 

operación en la base de datos 

Decisión Alterna 

Línea 3. El Cajero puede realizar las operaciones de búsqueda y proceder a 

Modificar una Operación mal ingresada. 

CU-06 Gestionar Clientes 

Ingresar Datos de clientes Buscar Cliente~ 

~ool"do>~ ~ / i "- '<~l"do>> 
Q · ~ ~ / <<include>:>l1 "" 

A (__ _)----~----L------C__) 
Cliente.. Regis~~iente "'-... ,... . . tr ---------_d -e~ Modificar ~nte '-...,.....,mm1s a or .. 

"'-... / 
"'-... "'-... Eliminar Cliente / 

<<include>,..___ ¡ / · 
"'-... <<include>>, /<<mclude>> 

"'-... 1 / 

"'C:) 
Registrar Bitacora. 

Figura N•065: Caso de Uso Gestionar Clientes 
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Caso de Uso: Gestionar Clientes 

Actores: Administrador y Cliente 

Tipo: Primario 

Descripción: El administrador será el encargado de ver por el mantenimiento 

de los Clientes. 

Acciones nonnales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El administrador elige en el menú 

la opción Registros Generales -
Registro de Clientes. 

2. El sistema carga la interfaz de 

Registro de Clientes. 

3. El administrador presiOna el 

botón nuevo. 
4. El sistema carga una ventana 

vacía. 
5. El administrador ingresa los datos 

del cliente y presiona en el botón 

Guardar. 
6. El sistema valida los datos 

ingresados. 

7. Si son correctos el sistema guarda 

los datos, se registra el nuevo cliente 

y la información necesaria para la 

bitácora. 
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8. El administrador selecciona un 

cliente registrado y da click sobre 

este o presiona el botón modificar. 

1 O. El administrador edita los datos 

que desee y presiona en el botón 

Guardar. 

13. El administrador selecciona un 

cliente determinado a eliminar y 

presiona el botón eliminar. 

15. El administrador confirma la 

eliminación. 

9. El sistema carga los datos del 

cliente seleccionado. 

11. El sistema valida los datos 

ingresados. 

12. Si son correctos el sistema 

guarda los datos del cliente y la 

información necesaria para la 

bitácora 

14. El sistema muestra el mensaje de 

confirmación de eliminar. 

16. El sistema elimina el registro del 

cliente y guarda la información 

necesaria para la bitácora .. 

Decisión Alterna 

Línea 3. El administrador puede ingresar el Apellido Paterno, Materno, el RUC 

o DNI, para que pueda realizar la búsqueda de los clientes y pueda ver sus 

datos, y modificarlos. 

Línea 13. El administrador puede ingresar el Apellido Paterno, Materno, el 

RUC o DNI, para que pueda realizar la búsqueda de algún cliente registrado y 

poder eliminarlo. 

Línea 15. El administrador puede rechazar el mensaje de confirmación de 

eliminación, seleccionando la opción ''NO". 
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CU-07 Gestionar Proveedores 

Proveedor.. Ingresar Datos de Proveedor Registrar Proveedor~ 

O ~ ~ ~ «include» 

Consultar Proveedor "'., 

r r\: ~"" 
l \ «include>> "'.. "'.. 

' 1 \ :;,. 

~ --------+--G-_ ~nclud~~>---- ~C~ 
~ <<include>t __.- __.-· 

.lldministrador.. ~- ¡ Mldificar Proveed~__.-_..- Registraren Bitacora 

~· ~~~ .. ,,,,,~, 
Eliminar Proveedor 

Figura N°066: Caso de Uso Gestionar Clientes 

Caso de Uso: Gestionar Proveedores 

Actores: Administrador y Proveedor 

Tipo: Primario 

'Descripción: El administrador será el encargado de ver por el mantenimiento 

de los Proveedores. 

Acciones nonnales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El administrador elige en el menú 

la opción Registros Generales -
Registro de Proveedores. 

2. El sistema carga la interfaz de 

Registro de Proveedores. 
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3. El administrador presiOna el 

botón nuevo. 

5. El administrador ingresa los datos 

del cliente y presiona en el botón 

Guardar. 

8. El administrador selecciona un 

Proveedor registrado y da click 

sobre este o presiona el botón 

modificar. 

10. El administrador edita los datos 

que desee y presiona en el botón 

Guardar. 

13. El administrador selecciona un 

proveedor determinado a eliminar y 

presiona el botón eliminar. 

15. El administrador confirma la 

eliminación. 

Capítulo V: Resultados 

4. El sistema carga una ventana 

vacía. 

6. El sistema valida los datos 

ingresados. 

7. Si son correctos el sistema guarda 

los datos, se registra el nuevo 

proveedor y la información 

necesaria para la bitácora. 

9. El sistema carga la ventana con 

los datos del proveedor 

seleccionado. 

11. El sistema valida los datos 

ingresados. 

12. Si son correctos el sistema 

guarda los datos del proveedor. 

14. El sistema muestra el mensaje de 

confirmación de eliminar. 

16. El sistema elimina el registro del 

proveedor y guarda la información 

necesaria para la bitácora. 
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Decisión Alterna 

Línea 3. El administrador puede ingresar el Código, Razón Social o RUC, para 

que pueda realizar la búsqueda de los proveedores y pueda ver sus datos, y 

modificarlos. 

Línea 13. El administrador puede ingresar el Código, Razón Social o RUC , 

para que pueda realizar la búsqueda de algún proveedor registrado y poder 

eliminarlo. 

Línea 15. El administrador puede rechazar el mensaje de confirmación de 

eliminación, seleccionando la opción "NO". 

CU-08 Registrar Arqueos 

Seleccionar Fecha 

// (~ 
/~Ingresar Total de Caja 

~t 
Cajero .. 

Verificar Montos 

¡j\ 
1 

«include»\ 

1 

6<;ndude>~~ 

Registrar arqueos Registrar en Bitacora 

Figura N°067: Caso de Uso Registrar Arqueos 
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Caso de Uso: Registrar Arqueos 

Actores: Administrador 

Tipo: Primario 

Descripción: El cajero registra el arqueo de Caja al concluir las operaciones 

diarias en la empresa. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El c~ero entra al menú principal y 

en entra en la pestaña Caja-Arqueo 
2. El sistema carga la interfaz de 

Diario de Caja. 
Arqueo Diario de Caja. 

3. El Cajero presiona el botón 4. El sistema Carga las Operaciones 

Procesar. de Ingreso/Egreso que se realizaron 

durante el día. 

5. El Cajero ingresa los datos que 

necesitan ser ingresados 6. El sistema valida los datos 

manualmente y presiona en el botón ingresados, calcula el total de caja en 

Guardar. nuevos soles. 

7. Si son correctos el sistema guarda 

los datos del arqueo diario de caja y 

la información necesaria para la 

bitácora 
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8. El cajero mgresa la fecha, 

preswna el botón actualizar y 

posteriormente presiona el botón 

eliminar. 

1 O. El caJero confirma la 

eliminación. 

9. El sistema muestra el mensaje de 

confirmación de eliminar. 

11. El sistema elimina el registro de la 

categoría y guarda información 

necesaria para la bitácora. 

Decisión Alterna 

Línea 7. El cajero puede rechazar el mensaje de confirmación de grabar los 

datos, seleccionando la opción ''NO". 

Línea 11. El cajero puede rechazar el mensaje de confirmación de eliminación, 

seleccionando la opción ''NO". 
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CU-09 Registmr Compra 

Seleccionar producto Registrar producto 

<<e~end>> ~ 
---------~/ 

Calcular Precio de Venta 

Ingresar Unidades y Costo Q 

V ~~, ~ ~ c:>_:_<lnd"d:'> ·,C) 
Almacenero.. ~ --

Elegir Pro-..eedor 

~ Registrar pro-..eedor 

~~~«lnol"de>>~~~~~ 

Registrar compra'-... «include» .Actualizar Stock y Precio Venta 
......... 

......... 
......... 

"o 
Registrar Bitacora. 

Figura N°068: Caso de Uso Registrar Compra 

Caso de Uso: Registrar Compra 

Actores: Almacenero, Proveedor 

Tipo: Primario 

Descripción: El administrador Registra la compra de los diferentes productos. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores 
1 

Respuesta del Sistema 
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l. El Almacenero elige en el menú la 

opción de Procesos Internos - Guías 

de Ingreso. 
2. El sistema carga la interfaz de 

Guías de Ingreso. 

3. El almacenero presiona el botón 4. El sistema carga una ventana vacía. 

nuevo. 

5. El administrador ingresa los datos 

(De la compra, Proveedor, 

Productos, cantidades, costo) y 

presiona en el botón Guardar. 

9. El administrador selecciona una 

Compra registrada da click sobre esta 

o presiona el botón modificar. 

11. El administrador edita los datos 

que desee y presiona en el botón 

Guardar. 

6. El sistema valida los datos 

ingresados y genera el total por la 

compra. 

8. El sistema guarda los datos de la 

Compra efectuada y la información 

necesaria para la bitácora 

10. El sistema carga una ventana con 

los datos de la Compra seleccionada 

12. El sistema valida los datos 

ingresados. 

13. Si son correctos el sistema guarda 

los datos de la Compra y la información 

necesaria para la bitácora 

Decisión Alterna 

Línea 7. El administrador puede rechazar si no está de acuerdo con grabar la 

nueva semana. 

Línea U.El administrador puede rechazar si no está de acuerdo en grabar la 

modificación a la semana de trabajo. 
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CU-10 Gestionar Usuarios 

e~ 
Ingresar Datos de Usuario // e~ 

~Seleccionar Tipo de Usuario 

~~~~ C) 
Administra~ ------~ Registrar Usuario~ ~ <<include» 

~ ---- "~ 

\ 

""- ~-- «include>~ ~ ""- «includo/..----7 --------- -~ -- __ __ __ '-::,'::, 

(
----------._"\_- ___. ;¡Buscar Usuario - ~~ 

_/ / ..--7~ _ __/ 
- / <<include>> __... ----- . . 

\

dificar Usuario./ ..-- _.- ---- Registrar B1tacora. 
/<<include>> ---- __... 

// ---- ---- ~-
----á---

Eliminar Usuario 

Figw·a N°069: Caso de Uso Gestionar Usuarios 

Caso de Uso: Gestionar Usuarios 

Actores: Administrador 

Tipo: Primario 

Descripción: El administrador tiene penmso para registrar, modificar o 

eliminar a un usuario del sistema. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El administrador elige en el menú 

la opción Datos Generales -

Registro de Usuario. 
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3. El Administrador presiOna el 

botón Nuevo. 

5. El administrador procede a 

mgresar los datos del usuario, 

selecciona un tipo de usuano 

(administrador, usuario) y presiona 

el botón Guardar. 

7. El administrador selecciona un 

Usuario registrado y da doble click 

sobre este o presiona el botón 

modificar. 

9. El administrador edita los datos 

2. El sistema muestra la ventana de 

Mantenimiento de Usuarios. 

4. El sistema Carga una Ventana 

vacía. 

6. El sistema registra al usuario y 

guarda la información necesaria para 

la bitácora 

8. El sistema carga una ventana con 

los datos del Usuario seleccionado. 

que desee y presiona en el botón 10. El sistema valida los datos 

Guardar. ingresados. 

12. El administrador selecciona un 

Usuario determinado a eliminar y 

presiona el botón Eliminar. 

14. El administrador confirma la 

eliminación. 

Capítulo V: Resultados 

11. Si son correctos el sistema guarda 

los datos del Usuario y guarda la 

información necesaria para la bitácora .. 

13. El sistema muestra el mensaje de 

confirmación de eliminar. 
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15. El sistema elimina el registro del 

Usuario y guarda la información 

necesaria para la bitácora. 

Decisión Alterna 

Línea 5. El administrador puede realizar búsquedas por código, apellido 

paterno y apellido materno, presionando el botón buscar, luego seleccionando 

según qué información desea realizar la búsqueda y a continuación digitando el 

valor deseado. 

CU-11 Gestionar Arqueos 

o 
/Modificar kqueo 

/ 

:«include» 

~~ ~ 
~ «include» ( "\ «include» ~~ 
\ -----7 ¡---->\ ) / ~/ ~ 

""' .. t d ~ Seleccionar Fecha de Arqueo Registrar kqueo Registrar Bitacora. ,...,mmls ra or.'\ 

~ 1/\ 

~de>j 

o 
Eliminar Arqueo 

Figura N"070: Caso de Uso Gestionar Arqueos 

Caso de Uso: Gestionar Arqueos 

Actores: Administrador 

Tipo: Primario 

Descripción: El administrador tiene permiso para modificar o eliminar un 
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Arqueo Diario de Caja. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores 

l. El administrador elige en el menú 

la opción Procesos Internos - Caja -

Arqueo Diario de Caja. 

3. El Administrador Selecciona una 

fecha de arqueo y presiona el botón 

Actualizar. 

Respuesta del Sistema 

2. El sistema muestra la ventana de 

Arqueo Diario de Caja. 

4. El sistema Busca el Arqueo 

seleccionado y muestra la 

5. El administrador procede a información. 

modificar los datos del arqueo y 

presiona el botón Guardar. 

6. El sistema guarda la Modificación 

del Arqueo y la información necesaria 

para la bitácora 

Decisión Alterna 

Línea 5. El administrador puede presionar el botón eliminar y el sistema 

actualizara los datos. 
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CU-12 Gestiona .. Pl'oductos 

Seleccionar Grupo Registrar Grupo 

/ /Ingresar Dato~ de Producto 

/ <<include»\ 

~ ~~ 6 ~ ~ «;odude» 
.Administrador .. ~ -..__~ Reg1strar Producto -_ '--.-_ 

\ -...........__ - -- :S. ------

\ 

. --.........( ~ «include>_::_ :7-C ) 
~<:<include_:? __ -? --~-7 ._..---/ 

(/~- - - Buscar Producto Registrar en Bitacora 

~ 1¡\ /i 
«include>t / 

Eliminar Producto /<<include>> 6/ 
l'vbdificar Producto 

Figura N°071: Caso de Uso Gestionar Productos 

Caso de Uso: Gestionar Producto 

Actores: Administrador 

Tipo: Primario 

Desc1ipción: El administrador registra, modifica o elimina un producto dado. 

Acciones nonnales de los eventos 

Acciones de los Actol'es 1 Respuesta del Sistema 
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l. El administrador elige en el menú la 

opción de Mantenimiento - Registro 

de Productos. 2. El sistema carga la interfaz de 

Registro de Productos. 

3. El Administrador presiona el botón 4. El sistema Carga una Ventana 

Nuevo. vacía. 

5. El administrador procede a ingresar 

los datos del producto, familia y 

presiona el botón Guardar. 

7. El administrador selecciona un 

Producto registrado y da doble click 

6. El sistema registra al producto y 

guarda la información necesaria para 

la bitácora. 

sobre este o presiona el botón 8. El sistema carga una ventana con 

modificar. los datos del Producto seleccionado. 

9. El administrador edita los datos que 10. El sistema valida los datos 

desee y presiona en el botón Guardar. ingresados. 

Capítulo V: Resultados 

11. Si son correctos el sistema guarda 

los datos del Producto y guarda la 

información necesaria para la bitácora .. 
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12. El administrador selecciona un 

Producto determinado a eliminar y 

presiona el botón Eliminar. 

13. El sistema muestra el mensaje de 

confirmación para eliminar. 

14. El administrador confirma la 

eliminación. 
15. El sistema elimina el registro del 

Producto y guarda la información 

necesaria para la bitácora. 

Decisión Alterna 

Línea 7. El administrador puede ingresar el código o descripción del producto 

para que pueda realizar la búsqueda de algún registro y pueda modificar o 

eliminar. 

CU-13 Modificar Parámetro 

Ingresar Valor de Para metro 

/Registra Para metro 

V----CJ 
------~ / ~dificar Parametro 

,Administrador .. ~ (_~ 

~inarParametro 

C) 
Consulta de Parametro 

Figura N°072: Caso de Uso Modificar Parámetro 
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Caso de Uso: Modificar Parámetro 

Actores: Administrador 

Tipo: Secundario 

Descripción: El Administrador podrá registrar, modificar, eliminar o hacer 

consulta de los parámetros del sistema 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El administrador elige en el menú la 

opción de Registros Generales -

Parámetros. 2. El sistema carga la interfaz de 

Parámetros. 

3. El administrador presiona el botón 

nuevo. 4. El sistema carga una ventana vacía. 

5. El administrador ingresa los datos y 

presiona en el botón Guardar. 6. El sistema registra el parámetro y la 

información necesaria para la bitácora. 

7. El administrador selecciona un 

Parámetro registrado y da doble click 

sobre este o presiona el botón 8. El sistema carga una ventana con 

modificar. los datos del Parámetro seleccionado. 

9. El administrador edita los datos que 

desee y presiona en el botón Guardar. 10. El sistema valida los datos 

ingresados. 

11. Si son correctos el sistema guarda 

los datos del Parámetro. 
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12. El administrador selecciona un 

Parámetro determinado a eliminar y 

presiona el botón Eliminar. 

14. El administrador confirma la 

eliminación. 

13. El sistema muestra el mensaje de 

confirmación para eliminar. 

15. El sistema elimina el registro del 

Parámetro. 

Decisión Alterna 

Línea 7. El administrador puede ingresar el código o nombre del parámetro para 

que pueda realizar la búsqueda de algún registro y pueda modificar o eliminar. 

CU-14Anular Venta 

Ingresar Codigo de Venta Mostar Detalle de Venta 

Administrador .. 
Anular Venta ------, Actualizar stock 

<<include>>'-- .:1. 

C) 
Registrar en Bitacora 

Figura N°073: Caso de Uso Anular Venta 
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Caso de Uso: Anular Venta 

Actores: Administrador 

Tipo: Primario 

Descripción: El administrador Anula una venta que ya fue registrada. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

l. El usuario selecciona la opción 

Procesos Internos - Terminal de Caja, 
2. El sistema la interfaz de 

Venta o Comanda 
carga 

Terminal de Caja. 

3. El usuario selecciona el código de 
4. El sistema muestra el detalle de la 

la venta que se va eliminar. 
Venta. 

6. El sistema Elimina la Venta 
5. El usuariO presiona el botón 

seleccionada y la actualiza la base de 
Eliminar. 

datos así como la información 

necesaria para la bitácora 

Decisión Alterna 

Línea 5. El administrador puede rechazar si no está de acuerdo en grabar la 

modificación a la semana de trabajo. 
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CU-15 Gener·ar Reportes 

Reporte de Flujo por Productos 

C) 
Reporte de Compras de Productos 

C) 
v---Reporte de Compras por Proveedor 

~ C) 
Administrador .. Reporte de Ventas 

C) 

Reporte de Ingresos por Ventas 

Figura N°074: Caso de Uso <rllnerar Reportes 

Caso de Uso: Generar Reportes 

Actores: Administrador 

Tipo: Secundario 

Descripción: El administrador genera reportes de las operaciones realizadas. 

Acciones normales de los eventos 

Acciones de los Actores Respuesta del Sistema 

1. El administrador selecciona un 

reporte. 2. El sistema carga la interfaz del 

reporte. 
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3. El administrador mgresa los 

parámetros. 

4. El sistema muestra el reporte. 

5. El administrador presiona el botón 

imprimir 

6. El sistema imprime el reporte. 

Decisión Alterna 

Línea 5. El administrador puede imprimir si es de su necesidad. 
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5.10. DISEÑO DEL SISTEMA 

5.10.1. Diagramas de Secuencia 

[cu Ingresar Al Sistema J 

o 
A 

. 1 usuario ¡' : Usuano. Sistema --. --'-._.__] 

~ 1.Seleooiona Uooario e lng•~• Paoswo1 ! 

~ 2.Presiona boton Jlceptar 1 1 o n 3.Consultar en base de datos Usuarios >ó 
1 y l. 4.Busqueda 

1 1 ¡¡¿ 1 

1 1 5.Retorna Password 

1 o·~--------~------~ 

1 1 6.Validar Password 

1 <E 1 -1 

1 ?.Guardar lnformaciorl 

1 1 

1 1 

1 B. Selecciona Interfaz Principal 
1 

1 < 1 
1 

1 1 

ó 
9.Muestra Interfaz de Menu 

1 ..... 
1 

1 

~ 20.Mensaje de Biem~mida al Usuario h 
y~~-----------~ 

Figura N"075: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso lng~·esar al Sistema 
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r- CU Registrar· Vent~~~-J 

~ 
. vandedor f :'§r~er~"CJ [GUI·-=------onar¡ ¡--:u'~t'3;!{r'ar] ¡ -out·Selry;onar f ¡ ~ 1 1 ~ j 

1.PreslonoCIIcksobraCeslllaCIIento ~ 1 ~ 

~ '"[J 2. Ab"r 1 1 1 1 1 J: :.u 1 1 1 1 
j 3.Etegtr Cliente do te Usta da 1 1 J 1 J 

""' 1 1 1 1 
~ 1 1 1 1 1 1 n 4. Presione Cllck sobre Casilla Vendedor S. ~Ir 1 1 1 1 

Y rr- '"y 1 1 1 
6. Elegir Vend~ de le lista tvbstrada 1 1 1 1 1 

¡-¡----- "Y 1 1 1 
'( 7.1\gregar IIBm a Venta 1 1 1 1 1 1 

~ !> Y 1 8. Abrir 1 1 1 1 

Capítulo V: Resultados 

1 9. ~eglr Producto de la Lista Moltrada 1 1 ~ ~ 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

1 

>¡] 1 1 
10.1ngresa Unidades y Presionar el boton Procoser 1 1 1 1 1 

1. Vertncar Stock do Productb 1 1 1 1 

1 1 1 1 

112. Registra Venta 1 1 1 
~~ 

[~ 1 1 1 1 "ó 
1 13. Pctuall~r Stock 1 1 1 

[ : "+-··"·--·~~- : ·¡ \ 
1 1 1 1 l 

Figura N°76: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Registrar Ventas 
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o 
u 

u 
o 

u 

o 

1 CU Registrar Pago de Comanda 1 

GUI: Tennínal 

L deV~~tas 

1.Presiona el boton F1 s:Jbre la casilla Ventas 

3,Eiíge Venta de la Lista ostrada 

~j 

2.Abrir 

o 
~ 4.Busqueda 

~-------~~.~ S.SI"'m' ""'""¡''."""''do "V'"''""''~'' l.l 
6.Presiona el boton Procesar 

1j 

u 
7.Actual:íza Venta 

8.1mprime Boleta de Venta 

Figura N°077: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Registrar Pago de Comanda 
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CU Registrar Bit~;o ra J 

:Usuario. 
1.1ngresar al Sistema 

2.Guardar lntbrmacion 

í 
1 

l 
1 

3.Realiza Ln Evento 

y 
1 

1 

4.Gua.da.lmo""'d'" "'¡; 
1 

1 

1 

1 

1 

1 

Figura N°078: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Registrar en Bitácora 
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: Cajero.. 1 GlJ00gres:>/Egres:>d~ 
L__~ 

L Bita,co~J 
1. Presionar Boten Nuevo ,Jl 

~
, 2.Lienar Campos y Presionar Boton Guarda;U 

'[} 
: 3.Validar Datos 

~ 
4.Guardar Registro , 

5.Guardar~rmacion 
6.Presionar boten Busoar 

1------------ ----------~o 

~:.:1.,·,, ------~?'o. ,-- ?.Ingresar Codigo o Glosa 

8. Consulta Registro -1' 9.Bus:¡ueda 
~:-=1 

1 O. Mostrar Resultados 

: 11.Mostrar Detalle de la Oper e en 

~~ 
:_ 12.Presionarboton Modificar ~ 

w3.Modificar Campos y Presionar boton Guardar: 

u . . ·-lJ 14.Validardatos 

. n< ~ 
: W 15.Actualizr Registro 

~ 16.Guardar lnformacion 

17.Presionar boten Eliminar 

~ 18.Mensaje para ConfirmarEiiminacion JJ 
o<~~----· -~~~¡;:,-~f~~-~-;~~i-~~~~~~-c-i~-n-- -------- i. 

o .. .. >~ 20.Eiiminar Registro 

~ 
21.Guardar ln1ormacion 

~,--____,_.........---3>n 

: 22.Mensaje de Conformidad 0 
r---------------------------------------------: 

Figura N"079: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Registrar Ingreso/Egreso 
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: Administrador.. [ 
1.Presionar Boten Nuevo 

Ü 2.Lienar Campos y Presionar Guardar r 3. Validar Datos 

n~ 
U 4.Guardar Registro 

6. Presionar Boten Bu&:ar 

~-------S_.G_u_a_r_da_r_l_n_fo_mn __ a_c_io_n __ ~--------------------~~ 
n----------------------~>~' 

t f 7.1ng~sar Q 
u-------------------------------~'1}-------------------a_._c_o_n_ru_l_ta~r_R_e_g_ist_r_o ________ _ 

>' o 9.Busqueda 

: 10.Mostrar Besultados 

o~ ! 
: 11.Mostrar Detalle de la Operacion : 

~ ! 
12.Presionar Boton Modificar 

.~ 3.Modificar Campos y Presionar Boten GuardJ 

14.Validar Datos 

¡~ 15.Actualizar Registro 
·-----~ 

O 16.Guardar loformacion 
---------~-----~~ o o 

o 

17.P~sionar Boten Eliminar 

~ O 18.Mensaje para Confirmar Eliminacion D 
0

<-----------·-······------------------------- ' 

, 19.Confirmar Eliminacion : , 
' >n : 

l,.l 20.Eiiminar Registro : 

0
------~ 

21.Guardar li.formacion 

¡)"··· u.""'.".~'~'.~c~."fu"""'' .... ••u~ . 

' ' ' ' ' ' 

Figura N°080: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Gestionar Clientes 
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; Administrador .. 

: 1.Presionar boton Nuevo 

~, 2.Lienar Campos y Presionar boton Guarda;-Q 

-- . ~ 
, 3.Validar Datos 

' ~~ 
: ~i----4.G_ua_rdar_Re_gist_ro __ ~ 

5,G uardar 1 nformacion 

6.Presionar Boton Busoar 

O ?.Ingresar Codigo o Razon Social 

~ 1 S. Consultar Registro 

1 O. Mostrar Re!llltados 

9.Busqueda 

0-E===::J 

-----.-10 
12.Presionar Boton Modificar 

o o 
n~3.Modificarc;::ampo¡:y Pre,;jQnªr Bq!on Gua~ 

U : 14.Validar Datos . u~ 
:: , 15,Actualizar Registro 

. n.·.--------'1] 
U 16.Guardar lnformacion 

17,Presionar Boton Eliminar ·o 
O 18.Mensje para Confirmar Eliminacion 1 
0

<:- ------------------------------------------- : 
19.Confirmar Eliminacion : 

1:} 20.Eiiminar Registro , 

u--~~---7-o u 21.Guardarlnformacion: 

i 22.Mensje de Conformidad Q 
o<-------------------------------------------- : 

' ' 

Figura N"081: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Gestionar Proveedores 
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:Cajero .. 

1.Presionar boton Procesar 

GUI:Registrar 
Arqueo 1 ~J 

Q 

! 2.LienarCampos vacios y Presionar boton Guardar ¡ 

~ 
3.Validar Datos 

~~ 
4.Guardar Registro 

5.Guardar lnformacion 

Figura N°082: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Registrar Arqueo 
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! Bita~ora-J 
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· Admjni&rador.. l .·.·~l '------.---' 
1.Presionar botan Nuevo 

2.Lienar Campos y Presionar boton Guardar 

~ 3.Validar Datos 

R~ 4.GuardarRegistro 

U 5.Guardar lnformacion 

Q 
, f?.Pre~9'1?f botof1 ~us;?lr 1 

~7.1ngresarCodigo de COmpra, producto u proveedor? 

o ~--- S.Consulta r Registro 

10.Mo&rar Resultados 

9.Bu¡queda 

~~ 

Q 11.Mo&rar Detalle de la Operacion 

o~~ 

12.Presionar boton Modificar 

~ 13.ModificarCamposy Presionarboton Guardar 

l'

j· ll~darDatos 
U 15 Actualizar Regl&ro 

D
'------3>r'J 

16.Guardar lnfonnacion 

17.Presionar boten Eliminar 

' ' 
; 18.Mensaje para confinnar Eliminacion 0 
0'<···-------------------------------------------·, 

19.Confinnar Ellminaclon : 

O
' --?jj 20.EiiminarRegistro : 

' ~---------~ 
' ' 
' 21.Guardar lnfonnacion : 

········~ , 22.Mensaje de Confonnidad ¡j<---------- ... -----------.------------

Figura N"083: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Registrar Compra 
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CU Gestionar Usuarios 

:Administrador .. 

o 

o 
o 

1.Pre!iona botan Nuevo 

2.Lienar campos y Presionar boton Guardar 

6.Presionar botan Buscar 

3.Validar Datos 

F 4.GuardarRegistro 

5.Guardar lnformacion ~ r 
0
: ________ --1:) 

7.1ngresar codigo, apellido patero o matemo : 

1 Usuarios J 
L:.._,.._·· -· 

. 1j 
~ • 8.Consultar Registro ~ 
! u------------: uo. ~usqueda 

12.Pre!ionar boton Modificar 

13.Modificar campos y presionar boton Guardar 

10.Mostrar Resultados 
·~-------------------n o 

11.Mostrar Detalle de la Operacion 

u<-=::=J 
1:j 

---------------------------:~· O 14.Validar Datos 

Q~ , 15.Actualizar Registro 

~J 

u rr---1_6_.G_u_a_rd_ar~l_n_ro_rm_a_c_io_n ____ ~------------c~ 
_____ 1_7_.P __ re_s_·o_n_a_rb_o_t_o_n_E_Ii_m_i_n_ar ______ ~ 

O 18.Mensaje para confirmar Eliminacion O 
O'<:---------------------------------------------------- : 
• 19.Confirmar Eliminacion ; 

o ~q ___ 2_o_._E_Iim __ in_a_r_R_eg_i_st_ro_ 

' o 21.Guardar lnformacion 

o-
p<---- 22~~~-"_':'!~- ~~- ~-~for~i-d~d _____________ _Q 

Figura N"084: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Gestionar Usuarios 
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: A:lministrador.. 

1.Seleccionar Fecha de Arqueo 

2 .Presionar botan Pctuanzar 

3.Consultar Registro 

>o· 
4.Busqueda 

u~ 
4.Mostrar Res u liado 

6P•••"" bol•m "''"'" F' Do•ll• do lo """''" 

: >: 

Q .Modificar Campos yPresionar botan Guarda~ 
. >' u f~] 8.Validar Datos 

ü 9Pc~lizarRegistro 
>: o ~ 

11.Preionar botan Eliminar 

u 10.Guardar lnformacion 

>¡j 
12.Mensaje para confirmar Eliminacion Q 

o<-------------------------------------------------: 
: 13.Confirmar Elimina cien : 
. >' 

~ ~ 14.Eiiminar Registro 
>' o 

15.Guardar lnformacion 

u 
; 16.Mensaje de Conformidad O 

o<------------------------------------------------; 
. . 

Figura N"085: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Gestionar Arqueos 
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·Administrador .. LGUI: Ges!jonar r 
-~1 

---,---__J 

, 1.Presonarboton Nuevo , 

r=~~-::::::==~-=-1) 

e~ 1 ---,---

4.Guardar Registro 

[ o·. <~ar Datos 

0
,----~>[¡ 

5.Guardar lnformaclon 

6.Presonarboton Busoar 

u-----:~~~c:::-::=----~ 

O 
'1J' 8.Conrultar Registro :, o.-----~0:,--E 9.Bu~ueda 10.Mostrar Rerultado 

¡f 
11.Mostrar detalle de la operacion 

o~ 

i 
12.Presonarboton Modificar 

n 
~
,~--------7c-'l 

íf,;E=~alidar Datos 

U 15.Actuallzar Reglsro 

13.Modlficar Campos y Presionar botan Guardar 

L~ 

~ 
or'r-___ 1_6_.G_u_a_rd_a_r_ln_m_rm_a_o_o_n __ ~-------------~~ 

17,Presionarboton Eliminar U 

o------~-s-.M-e_n_~_¡_e_p_a_ra_co_n_firm __ a_r_E-Ii_m_in_a_c_io-n-~~D 
¡]<·-------- ------------------------------ ----· 

19.Confirmar Eliminadon 
:;-;.,' O 20.EiimlnarReglsro u-i 
~- 21.Guardarlnformadon 

tr··---

Figura N°086: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Gestionar Productos 
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: Admini&rador .. GUI: Modifi:;;r::¡ 

~-_j ,, --
1.Presona botan Nuevo 

u 
0
,----·-1:] 

3.Validar Datos 

u~ 
4.Guardar Regi&ro 

>: u u 5.Guardar lnformacion 0 ____ __¡ ___ _____,1] 

6.Presona boton Buscar 

~ ?.Ingresa Codigo o Nombre de Parametro 

8.Consultar Registro 

~ 9.Bu&lueda 

1 O.Mostrar Resultado 
o~ 

·~~-----------------------n q 11.Mo&rar detalle de la Operacion 

12.Presiona boton Modificar 
[]~ 

O
. >u: 
. 13.Modifica campos y Presiona boton Guardar 

U J 14. Validar Datos 

, []~ 15.Actualizar Registro 

w 16.Guardar lnformacion 

17.PreSonar boton Eliminar 

~ 18.Mensaje para confirmar Ellminacion o' 
0
'<·····················-············-············-, 

19.Confirmar Ellminaclon : 

~. >~----- 20.Eiiminar Registro 

U 21.Guardar lnformacion :' o -----+-

o< ....... , ··~.~~~. ': '"~"":'""' . . . .... D 

Figura N"087: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Modificar Parámetros 
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:Pilministrador .. 

1.1ngresa Codigo de Venta 

o 
u 

2.Consultar Registro 

>o 
: 3.Busqueda 

4.fvbstrar Res u Hado 
·~------------------0 
! S.Mostrar Detalle de la Operacion 

u~ 
n-----------------------~~ 

6.Presionar bolon Eliminar 

7 .Mensaje para Confirmar Eliminacion D' 

0
'<(~----~-~----------------------------------- : 

, 8.Confirmar Eliminacion : u- 9.Eiiminar Registro 

1 O.Guardar lnformacion 

' u 
: 11.Mensaje de Conformidad 0 q<·-·····- ---------------------------------! 

' ' ' ' 

Figura N°088: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Anular Ventas 
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:Administrador.. 

1.1ngresar Para metros 

2.Consultar 

3.Generar Reporte 

4.Mostrar Reporte 
u~ 

5.Presionar boton Imprimir 

Figura N"089: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso Generar Reportes 
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5.10.2. Diagl"ama de Clases (El Diagrama Fisico de la Base de Datos se muestra en el Anexo 3). 

USJarios Detalle Venta 

~odl_usua ~codi_ deta_ venta 
~pel_1 ~tipo Producto. 

Bitacora ~pel_2 ~fecha '\I?COdi_prod 
~codi_bita : String @bnomb_1 @bcantidad ~descripcion 

Familia 

&!>tipo_ evento: string ~nomb_2 ~b_total &!>stock_ actual 
~di_fam 

G<>hora_bita : DateTime ~id G<>stock_minimo 
~nomb_fam 

~fecha_bita: DateTime o .. n 
~clave ~onsultar() ~costo 

~des::¡ip 
1 .n G<>tipo . -::n 

<lkonsultarQ Gbcodi_empre 1 .. n ~precio_venta 1 .. n 1 ~registrar() 

~registra rO 
~regi&rarQ 

~regi&rarQ 
<lkonsultarQ 

~nsultarO 
~modifica rO 

~onsultarO 1 .. n ~liminar() •... Venta. 
~modificar() 
~eliminarQ 

~odi_venta 

~echa 
1 

~otal 
Clientes &>tipo 

~di_ cliente o .. n 1 .. n 

~pe1_1 •procesa rO .........., 
~pel_2 ~onsultarQ 1 .. n Proveedor. 

1 

~nomb_1 ~liminarQ Compra. ~di_proveedor 1 

~nomb_2 o .. n 'i/.pcodi_compra ~zon_roclal 
1 

~xo ~fecha ~direccion 
1 

~dnl ~ntidad ~propietario 

~direccion 1 
~&o ~ciudad 

~telefono ~tipo ~telefono 

~email ~total_ compra 1 .. n 1~c 

~registra rO 1 ngreros/Egreros ~registra rO 
~email 

1 
~nsultarO ~di_ caja caja 

~onsultar() ~gi&rarO 

~--· ~fecha •modifica rO ~nsultarQ 

~ingresos 
'\I?COdi_operadon ~liminarQ •modifica rO 

~greros 
~fecha ~liminarO_______; 

Para metro ~tros_lng reros 
~po_ope 

~odi_parametm ~otros_ egresos 
~importe 

~ombre ~otal_caja 
&>glosa 

~valor ~losa 
O .. n 1 

~fecha ~registrar() 
~nsultarQ 

<1;>reg istrarQ 
~registra rO <lkonsultarO 

"-modifica rO 

<konrultarQ <\tmodificarO 
~liminarQ 

~modifica rO 
-~UminarQ 

~liminar() 

Figw·a N"090: Diagrama de Clases Del Sistema 
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5.10.3. Diagmma de Estado 

A continuación se muestran las clases de los cuales se tendrá en cuenta su 

estado para la implementación del sistema: 

• Diagrama de Estado de la Clase Producto 

• 
1 Registrar Producto 

[stock> 1 11 Registrar Compra), Disponib--¡;---' 

[Stock= O 1 1 Registrar Venta 

Figura N°091: Diagrama de Estado de la Clase Producto 

Desclipción: 

Al Registrar un Producto se pasa al estado Creado, esto es cuando se realiza 

el registro de un producto nuevo. Cuando se realiza el registro de una 

compra de más de 1 producto entonces pasa al estado Disponible. En el caso 

en que se registre una Venta y no se cuenta con productos en Stock entonces 

se pasa al estado Agotado. 

• Diagrama de Estado de la Clase Venta 

• 
1 Registrar Pedido de Venta 

1 Eliminar Pedido >(~-E-1-im-in-a-do_}~ 

1 Atender Ventas 

/Anular Venta 

--L J~ ·----

Anulado 

Figura N°092: Diagrama de Estado de la O ase Venta 
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Descripción: 

El estado que recibe el registro de una Venta cuando es creado es llamado 

Pendiente. Cuando se está en este estado se puede pasar al estado Eliminado 

si el Cliente no se acercó a la Caja a efectuar el pago, caso contrario se puede 

pasar al estado Vendido. Una Venta puede pasar al estado Anulado si es 

anulada por el administrador desde la interfaz de control. 

• Diagrama de Estado de la Clase Compra 

• 
/Registrar Compra 

~--~~~~----~-l_im_in_a_r_c_o __ m_pr_a __ ~~o 

_j /Efectua< Comp<a 

[_compr:~~-~ 

Figura N•093: Diagrama de Estado de la Clase Descuento 

Descripción: 

El estado que recibe el registro de una Compra cuando es creado es llamado 

Pendiente. Cuando se está en este estado se puede pasar al estado Eliminado 

si no se efectúa el pago, caso contrario se puede pasar al estado Comprado. 

5.10.4. Diseño de interfaces 

En el sistema se cuenta con una ventana de contraseña debido a que solo tendrá 

acceso el personal autorizado por la empresa. 
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Figura No 094: Acceso al sistema 

~· ¡ Registro de Usuario 
r-------- ---- -------

RESTAURANT PARRH.LA 
EL PORTON GAlJt;HO 

1 i 
•• ' 

~ante lar 

Sistem:a de Gestion Comercial 
Versión 1 .. 0 

Aquí se debe ingresar el código del usuario que accederá al sistema, así como su 

clave. Si los datos son correctos, se ingresara al sistema para su operación, en caso 

contrario saldrá un mensaje de error. Todo es almacenado en un registro de log. 

Menú Principal: Se accede al menú principal con el Mouse y luego se selecciona la 

opción que desea. 

Iconos de acceso Rápido: Existen en la ventana principal una barra de icono de acceso 

rápido al cual se le llama barra de herramientas toolbar estos iconos son los que 

referencia a accesos más utilizados del sistema. 
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El uso del toolbar (barra de herramientas) permite ingresar rápidamente a las 

diferentes ventanas del sistema haciendo clic en el botón derecho del Mouse en cada 

parte inferior de todos los menues. 

En el sistema la siguiente ventana principal: 

Figura No 95: Me11Ú prillcipal del Sistema 

\~d~G#~!~~~~fl~~~!..~------· ___ , ___ ....;. __ ~--- ---------'-="-~ !!>t<•Gfov"" &<a= ,_....,,.,..,...,.,.,. ~i:cyA,-1> 

0~•~~~~•~ e e~ Q~ • 

EL PORTON GAUCHO 

Se pueden apreciar los 03 Módulos principales: 

• Datos Generales 

• Procesos 

• Reportes Empresariales 
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MODULO: DATOS GENERALES 

Aquí se encuentran diferentes ventanas de ingreso de datos de mantenimiento, como 

Clientes, Proveedores, Productos, Unidades, Almacenes, Parámetros, y una Opción de 

Seguridad de Registro de Usuarios del Sistema y la Inicialización del Inventario. 

Figura No 96: Me1zu del Modulo Datos Ge1terales 

Sistema de Gestión Comercial < < El PORTON GAUCHO > > - Usuario: 

Seguridad 

Clientes 

Proveedores 

Productos 

Unidades 

Almacenes 

Parametros 

Procesos Reportes Empresariales Utilitarios y Ayuda 

.,, . 
--.. 

Bloquear Sistema 

Salir 

En la Ventana de Registro de Usuarios, se podra registrar los usuarios del sistema que 

podran ingresar al sistema, datos como su codigo, nick, clave, nombre completo, 

cargo y nivel de acceso. 

Aquí el Administrador del sistema podra dar accesos a los operadores del sistema, 

estableciendose una clave de acceso. 
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Figura N° 97: Velltalla de Registro de Usuarios 

do ~sbón c.,..,.,.¡« El PORTONGAUCHO » · Usu•riooGERl~ 
~cr 

l:J!§ • 8~ ~-
Q. H < • ~1 -r=·=· ~="·=::.;:c·==--::;:==-"=c::::=...-,::.;====""\"'----¡ 

1 ~ lnfl){ntacton 4e Uosuo1r.ot: 

¡\StSIDllE CONTABLE 

;.:::~ J\.:~n t::e '..t.:.~.o~""c-t):, 

Kad&D~I~~~~ .... ·~~~~ 
oot~ GEA!<PERRf. Ge411!'6l!!llflt\MS 

. --, O"Rl:lr! Áll::i:IGrAA~ W..!riiSTAAOOR. 
000C0003 eERTHA. 6e"RTK.a. La.ElroE.Z CASTEROT --- -~PETA~ 

--·¡-- -.,_ .V.:ilC--RAU':aERROS- ... ·- ~'ÓiO_. 

-S lll000002 CARLOS CJ.RLOS sSlwoS- lo!OZO 
6 --~ce~ Rt:ttt.t..!-t>O P.E~tAliOO - -LJ.OZ;) 
7 tOOOWQ.t ElJUA._>mÓ a:iJAROO.t.ftqovo- uoio 
C'"' •ooo<i<i<l7- . os\'lill:oo· OS\',AU)O'Rl:OO!JOFLO~S- ---- J.F~-~IIL'rt:lf .. 

OGOOOOS IIARCO IIA.qc() LLOH WAI{"-.JQU!: l.tOZO 
1) é@OOC3 . VICio~ iri;·oR coRbo'A st.XE .. - ..... Üóio 

Figura N° 98: lllicializacioll de lllvelttario 

s,~Urna de Ges.borl COI"r\oeroá < < EL POR TON GAIJCHO ,. ,. ~ Ur.r\1..0: GERENTE 
~--------- --------- -- --------- --------

¡¡.toso.-- f."''""" R<port.,~rnpre,.iales Repcrtos!j)olul<s l!l;tit.ri"'yAyud.l 

Ci'!:ma:ro~o ae~ • S® -4* uo 1 :z. 

l. llmpi<!r Stod;s (Solo l!Jnica Ve-t) 

.... 
Restaurant 
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En la ventana de Inicialización de Inventarios se registra los stock iniciales de los 

productos a un momento determinado de la empresa, allí se coloca los stock en los 

diferentes locales, como almacén central y restaurant. 

Figura No 99: Velltalla de Clientes 

Stttt11'W C. Gf~bón Ccrr.rc.al' <-<. (l PORTON G~UCHO >,. 4 Un".rio: GERENU 
·n~9ut~ 'J.e,·- ---- ----------- --- -- -

~~me~~c ~e e s~ ~· 
()"",I'~ 0 ~ iH~t>l 

". Persona Jurídica 

Olrtcaón 
!§tlACO :U1. llUEVO CHil.lBOTE 
Coneo EletlléÓ:co 

Aquí se registra información de los Clientes de la Empresa, datos como Nombre o 

Razón Social, se establece si es persona jurídica o natural, RUC o DNI, Teléfono, 

Dirección del Cliente, Correo Electrónico, Pagina Web si tiene, y alguna observación 

del Cliente. También permite realizar una búsqueda rápida del Cliente por un te>..io 

parte de su nombre. 
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Figura No 100: Ve11tana de Proveedores 

(? r.. m tEJ1lD ~-o : ~@ ' e s .¡j '4 • 
D "' ;:¡· :1 o . G. ~~ • ~> 11 • 

AGROCORPORACION S.A.C 

~ PotSone Jurídica 
RUC/OIJI Telé~ 
120168707224 1& ;::3;:z06~97;.;,6----, 

ir. pro!ongaclon huanceveli<:<~1210 cercado de lima 
CO«ee ElectróniCo 

Pa!!!naWeb. 

Aquí se registra información del Proveedor de la Empresa, datos como Nombre o 

Razón Social, se establece si es persona jurídica o natural, RUC o DNI, Teléfono, 

Dirección del Cliente, Correo Electrónico, Pagina Web si tiene, y alguna observación 

del Cliente. También permite realizar una búsqueda rápida del Cliente por un teA10 

parte de su nombre. 
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Figura N° 101: Ve/llalla de Productos 

~dceGelttb'l~~ <<El POI\TON GAUCiiO >> • U'ilJMIOtGfPlNfE 
n;.;;r~ ~-~~;.:;~ ,;,..,;.~~ ¡,-¡o;;;..v•Y..b 
(;"•!:;.Cilt.Ha~o ~e e s~ ;.; • O• :a 2 

( 
PtatOs times .... blos D.OO 9.4l 

J SSf AliCHO AMERICANO N<GUS •oo GR. Plat03 carnes -~ IJics o.oo 11.00 0.00 lO.Z2 

• !SS AH0<0 AMEI\ICAIIO .UY.IJ'S 0E Joo ~R PbtO$ 
.. 

qr_rw.s~ ·r 'plo<Di''- - - 0.00 0.00 Úl noo 
! 

.. 
5 551 AliCHO A.'!GEHriiO 250 {",RS. PlatO< C..TD1!S -~ pbto5 0.00 0.08 0.00 37.110 

1 • • •• ,\rtoto iw;áff,i(:¡ .lOií GRS. Platos carnes plolos 1),00 0.00 LOo ÜoO 
7 lSl AltOIO I\R(ifl{fJ«) 350 GRS. l'll!ltos o.mes ,._ 0.00 o.oo Z.07 <0.00 
e lSl NIO!O ARGaiTJIO 4110 GRS. Pbtos c.._m~~ 

- -- -- -
plato< ·· -ó.oo o.oo l.J9 

... ss.oo 
1-

-~ -- " 
9 . 150 AIIOlO ARGfHTH) AIIGIJS CHICO PlotO< c. ...... ,._ o.r..o: 0.00 .10.00 54.00 
.i9~ --_¡56 .. AHOtO AA~irrró AliG·us ro. GMH~Sf-

.. 
Platos .. Carnes !)lOtos o.oo 0.00 Z.7J. S5.QO ¡ H ls< NKl!O AAGBIUIO AIIGUS GRANDE PlatO> Cam6 L.. plo ... 0.00 0.00 Z.39 -!8.00 

1 
12 ls1 f,Hoio AAWITIIO '*DIANO "PbtoS. camu plotoi' ·o:oo G.OC 2.07 <ilt.OO 
n no A/1010 c.J.IlAS 250 GR. l'latos ca.....,. IJics 0.00 0.00 G.OO 44.00 

-.... .... ,.1, ·- ~c.lwiooGR. PlatO$ ca mes hlos o.<io 0.00 wo:-·- "&:3il 
15 7:n AfJCHO C.l.i.AS JSO GR. PlotO> Come. llloo 1).00, G.OO 0.00 61.00 

·-- -·· ---·-

En la Ventana de Productos se registra la información relevante para realizar un mejor 

control de los diferentes productos que se utilizan y venden en el restaurant, que 

pueden ser platos, bebidas o ingredientes. 

Se ingresa el nombre del productos, las unidades en que se registran la cantidad, si se 

descarga o venden por comandas, se establece la categoría y subcategoría, el precio de 

venta, precio de compra, así como el stock mínimo del productos para saber cuándo se 

debe hacer un pedido. 

En esta ventana se muestra el stock total y por locales. 

Así mismo se muestra un listado de los productos y se permite una búsqueda directa. 

Para el caso de los platos que tienen subproductos, se registra sus ingredientes y 

cantidades, y hacer un control detallado. 
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Figura No 102: Ve/llalla de U1lidades 

©~-~~~e ~~ e a~ ~· 
~ -

D ~ r;¡: ~ O 0.. ' 1<1 <4 ~ IH 

~ Tabla de Unidades ... 1 de 1lt Registros 

llombre: 

f¡los 

Nombre Reduddo: 

f:i!os 1 

Re:ac,on 
kilos 

unidades 
metros 

PAR 
PARES 

-~Gramos 

Ciento 

Aquí se registran las unidades en que los diferentes productos se van a ingresar a la 

empresa_ En estas unidades serán controladas. 

Figura No 103: Ve/llalla de Locales 

Si:otemo de Gestión Comercio! < < EL PORTON GAUCHO > > · U 

Begistros ~er 

jti Jnforntacion de Local = 

Almacen Central 

¡Aimacen Central 

ObseiV:3ción 
¡Aumacen Central del Negocio 

mrm Nombre 
1 Almaeen Centrol 
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Aquí se registran los locales de la empresa en la cual se almacenara los diferentes 

productos como ingredientes y bebidas. 

Figura No 104: Velllalta de Parámetros del Sistemas 

Registros )t:er 

• C;\' p.:_~ ~.'10 ~.o 
D..,.~¡Jt, ro 

~ P..ar.am~tto~ del Sistema 

TIPO: ~.JTriibutos 
--- ----! 

Cód1go: 11111 1 1 de '111Reg~stros 
Nombre: ~mpuesllG Genera1 a lla Venlla 

Reducido: ~~GV~--.-.J 

Valor: 10.190j 

:1. itnpuesl10 Gener.af .a la IVentcl 

L 

Aquí se almacenan los diferentes parámetros que la empresa utiliza al registrar los 

productos y las ventas: como los tributos. 
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MODULO DE PROCESOS DEL RESTAURANTE 

En seguida se muestra el menú principal del Proceso del Restaurante, como son Guías 

de Ingreso, Compras, Almacenes, Comandas, Ventas, C~a. 

Aquí están los principales procesos que representan los INGRESOS, LOS EGRESOS, 

EL CONTROL DE INVENTARIOS, Y EL REGISTRO DE CAJA 

Se podría decir que en estas ventanas se registra la principal información y la que 

ayudara a tener un control eficiente del inventario de la empresa. 

Figura N° 105: Menú del Módulo Procesos 

~- · Sistema de Gestión Comercial < < Et PORTO N GAUCHO 

[);ós Generales TP;~~-e;os ) Report~~ E~;presariales Utili 
¡~(.,:;) n -. ~ Guiasdelngr~¡~.· -~- ---~" - :Q 
~:_'-· ~ .... ~ ~1 ~ 

A'lmacenes 

Comanda 

Ventas· ... 
Caja 

·Personal · 
c.-------~----~ 
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Figura NO. 106: Ventana de Guias de Ingreso de Productos 

Qato., Geoer•lo• frocesos Reporte. fr:r¡¡nsari,>f« 

C~'!f';;,IA~DtlliC. ~~ ti: 

l~:OL .. ftrrti: ( Eliminar ) Guardar J 
Total sr.: i ____ o_:¡_~ 

Aquí se va registrando los productos que fisicamente están ingresando al restaurante, ya sea 

al Almacén Central o directamente al restaurante. Los datos que se necesitan ingresar son: 

La fecha y hora de ingreso, el Responsable del ingreso, el local en el cual se está 

ingresando, el Proveedor de los productos, El número de Guía y su fecha, y especificar si la 

guía una vez cerrada hará modificaciones en el kardex e inventario. 

En seguida se ingresan los productos, sus cantidades, y el precio con el cual ingresan para 

hacer el cálculo de su costo unitario. 

Una vez terminado de ingresar todos los datos de la Guía, se da click en el botón Cerrar 

Guía para que se actualicen los stocks. 
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Figura NO. 107: Vent01za de Comprobante de Pago de Compra- Factura 

~ Sirtnn..dP Gt'Wiwl t.em.~.d <<El PORiOHGt..UCHO '>> • ÜQ~nn GffiSNTé 

Íl>w•G->1« ~~;·~~t.(mp~...W.. ~~>i_;;o-l.!f~~-~---····-··· -- -~-~-----------

(;>·!';.lft~'IH&O ~@! e S.¡¡) "~+• {lt :i 2) 

R.JCIOtll 

1 
iD 

C,...·n ~.eAiuw~ocn~\1 F.!!!.b.•~:~ 

~·m=-

SobTot.> 1 Míj 
I.G.V.; 1 o.OO) 
- .... ~. 1 .,..nna 

Figura NO.J08: Ventalla de Guias de Traslado l11temo 

F•cha Traslado· Hota Traslado 
l 2!11070014) 1 O!l:Up.mj 

»> Local Destino· Usuar.ó Responsa!Jie 

'---=;;;.;...;==-------'' fí2stauraat 11 GF.RHITEj 

Descrf!J<Ión de Producto 
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Figura N~ 109: Ventana de Guias de Perdidas y Deterioros 

Fecha Ba¡¡r Hora Ba¡a 
1 29!07120ul 1 09:24 p.omJ 

Usuario Responsable. 
j Gfl!f.t@ 

Oé~cñ¡K:Ión ele Producto 
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Figura NO.llO: Ve11tana de Comandas (Venta de Productos) 
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Figura NO. 111: Ve11tana de Ticket de Comanda (Ve11ta) 
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Figura N". 112: Velltana de Comproballte de Pago de Coma11das 

~ SiU:~de ~C:~mll e< H PORTONGJ.:JCl-'0, > * lhu.n:r G:fRENU 
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Figura NO. 113: Ve~ttalla de Caja -Egresos 
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MODULO: REPORTES EMPRESARIALES 

En este módulo se van a consultar datos referentes al manejo de la empresa 

Figura NO. 114: Me11u de Reportes Empresariales 

P: Sistema de Gestión Comercial < < El PORTON GAUCHO > > - Usuario: ·GEREfl 

Datos Generales Procesos ( Reportes Empresariales) yt~itar~os y Ayuda 
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Figura N~ 115: Reporte de Compras por Productos 
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Figura N~ 116: Reporte de Ve1ttas por Productos 
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29!07/2014 11:12:24 pm 

IPrec. Unit.Ucantidad ltsu:blfolta!f 

.l ~ 
7{).00 70.00 

1. 20.0tll 
20.00 20.00 

2 !1J® 
3.01) 2 6.00 

TOTAl: 96.00j 
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Figura NO. 117: Reporte de Gmta11cias por Productos 
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fecha de lnioio:¡o110712014 • /etilo de Temino.j29J07120;;-:-:: 

C!J(=:J "iiiif1~%- --- ---- --
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lRIEiPORli'!E lOl:E tGAINAINCIA.S !POR y,fiNTAS S:'EGUN !P,RO!DUCfOS 
Página 1 d~ 1 29/07/2014 U:l7:53 pm 

Q-]Comat~~daj lfetlha I~P<et:. vent<o free. comp"'Jcantíd<H11 VmTA J OO!IIJ>RA ( GA'NAI!CIA j 
IPARIRllliiA IGII.IUOHII\ IMIXI:A IPARA 2P l&J! l!QJ!.!l ~ 61.10Jl 

000010 26f07(l014 70.000 8.99 1.000 70.00 8.99 61.01 

IP:EOHIIJGA IDESHU:ES.I\1011\ !.&.!l 20.():0 10.10!} 'º"ºª 2 000010 28/0712014 20.000 0.00 1.000 20.00 

F.EIPSI OOU\ !O:E 5Gll Ml. 2.Jm 6&ll .um 3..22 
3 000010 28/07/2014 3.000 1.04 2.000 -6.00 2.08 3.92 

TOTAL lES: 96.COJ H.o!J 164.93] 

Existen reportes de Kardex, siendo los siguientes: 

• Kardex General x Productos 

• Kardex General x Local 

• Kardex x Ingresos 

• Kardex x Egresos 
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Figura NO. 118: Reporte de Kardex de Salida de Productos 
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Í( .Q00017 COCA COLA 1 UTRO Cantidad-:. -1.onul 
~ 27{;}7/JO 09:14 ¡¡m Restaurant 000009 8,000 0.000 1.000 -1.000 

1 

1 

1 

Para el Caso de Inventarios, existen Inventario General e Inventario por Local. En ambos se 

muestra el stock de los diversos productos a la fecha del reporte. 

Figura NO. 119: Reporte de Inventario General de Productos 

!' ~~~~i(<tl~rON~,.,..UuMo.·~!l 
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Figura N". 120: Reporte de Flujo de Caja- Ingresos & Egresos 

Fecha de lmcio:. jÓtro7noll9 • 

Fed\'a ~~ T~nnino~ li911l7~014 ~ · (_ _ Procesar 

....... R:J1 .... <F;J.~;I{ILC..ft << !EL ~5'{ f!;.fl.VCHO >> 

JFUJJJO DIE CAlA 
Página 1 de 1 29/07/201<; 11:23:00 pm 

INGRESO 687.~38 
EFIECTIVO 330.938 
1 27/07{2 000000 GERElfTE 62.000 

2 27/07/2 000006 GER.ENTE 44.000 

3 27/07/2 000003 GERElfTE SS.438 

4 27/07/2 000009 GERENTE 6"1.000 

.5 27/07/2 000002 GEREI«E 28.500 

6 27/07/2 000001 GERENTE 77.,000 

CHIEQUIE 227.000 
7 27/07/2 ooooos GERENTE 100.000 

8 27/07/2 000007 GERElfTE 127.000 

TARJIETA 130.000 
9 ,27/07/2 000004 GEREifTE 130.000 

Resultado: 6:87.'938) 

Figura N". 121: Reporte de Flujo de Caja- Consolidado 

~j(V~fP.JI~LCJI, «'EL >> 

IFILIUJJO DE OOA 
~ Péglmo 1 del 29{07/201111:24:18 prn 

IIJ\IGRIESO 687.938 
EFECTNO 330.938 

CHEQUE 227.0(}0 

TARJETA 130.000 
~ lliiJ!lll1 

Resultado: 
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Figura NO. 121: Reporte de Recetas de Platos 
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Hasta aquí se muestran las diferentes interfaces graficas con las que cuenta el sistema de 

gestión comercial, y que permiten mejorar el control de inventarios en la empresa El 

Obereño S.A.C. 
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CONTRASTACION 

CAPITULO VI 

DISCUSIÓN 

Para efectos de la Contratación de la hipótesis propuesta en la presente investigación 

se utilizó el modelo de sucesión en línea. 

V. Independ. 

Ü¡ 1 02 
Variable Dependiente Variable Dependiente 

La Implementación de un Sistema de Gestión Comercial meJora el Control de 

Inventarios en la Empresa El Obereño SAC. 

Dónde: 

I Implementación de un Sistema de Gestión Comercial. 

D = Control de Inventarios en la Empresa El Obereño SAC 

Estímulo Tiempo de Registro de Insumos Comprados, Cantidad de 

Pedidos Diarios de acuerdo a su Punto de Reorden, Cantidad 

de Insumos y productos que no coinciden con el Inventario 

Real, Numero de Mesas atendidas en forma semanal. 
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A través de esto se evaluó la variable dependiente, en este caso el Control de 

Inventarios, en base a los efectos de la aplicación de la variable independiente, que 

está representada Implementación de un Sistema de Gestión Comercial. 

Para la evaluación de los efectos, en la variable dependiente con respecto a la variable 

independiente, usamos tres indicadores, como son: 

• Tiempo de Registro de Insumos Comprados 

• Cantidad de Pedidos Diarios de acuerdo a su Punto de Reorden 

• Cantidad de Insumos y productos que no coinciden con el Inventario 

Real 

• Número de Mesas atendidas en forma semanal 

A continuación se muestran los resultados de la evaluación de los indicadores. 

Rango [lO mejor- 5 regular* O peor] 

1 Tiempo de Registro de Insumos 
Comprados 

Indicadores Sin la Solución Con la Solución 

Tiempo para registrar los datos de 
5 9 

productos nuevos 

Tiempo para consultar por datos de 
6 9 

productos 

Tiempo para registrar los datos de compra 
6 9 

de productos 
Tiempo para actualizar los 
productos 

stocks de 
5 9 

Tiempo para Almacenar los productos en 
5 9 

local 
Promedio Final 27 45 

Fuente: Datos de Pruebas realizadas en campo. 

Interpretación 

El resultado obtenido luego de las pruebas realizadas, nos permite apreciar que la 

solución permite mejorar el tiempo promedio de registro de insumos y productos en la 
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empresa El OBEREÑO SAC, ya que con el sistema se tiene un formato 

preestablecido y la selección y actualización es automática. 

RANGO [10 mejor- 5 regular- O peor] 

Cantidad de Pedidos Diarios de acuerdo 
a su Punto de Reorden 

Indicadores Sin Solución Con Solución 

Número de Consultas Diarias para 
6 

detenninar stock de productos 
9 

Solicitudes de Pedidos de Productos 
6 8 

que no existen en stock 
Negación de Atención en Platos por 

6 8 
falta de stock 
Tiempo de Actualización de Punto de 
Reorden de acuerdo a rotación de 5 8 
producto 
Solicitudes diarias de 
Punto de Reorden 

acuet·do a 
6 8 

Promedio Final 29 41 

Fuente: Datos de Pruebas realizadas en campo. 

Interpretación 

El resultado obtenido luego de las pruebas realizadas, nos permite optimizar la 

cantidad de pedidos diarios de acuerdo al punto de reorden, ya que se tiene el stock 

exacto y el punto de Reorden se está actualizando de acuerdo a la rotación de los 

productos. Esto es un beneficio para la empresa El OBEREÑO SAC, 
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RANGO [10 mejor- 5 regular- O peor) 

Cantidad de Insumos y productos 
que no coinciden con el Inventario 

Indicadores Real 
Sin Solución Con Solución 

Número de Productos e Insumos que no 
6 9 

existen de acuerdo al stock lógico 
Número de Productos e Insumos que no 

5 8 
existen en ubicación 
Tiempo en conocer el stock lógico de los 

5 9 
productos e insumos 
Inconsistencias con el Inventario Real 5 8 

Confiabilidad de los stock registrados 6 9 

Promedio Final 27 43 

Fuente: Datos de Pruebas realizadas en campo. 

Interpretación 

El resultado obtenido luego de las pruebas realizadas, nos permite apreciar que la 

solución permite mejorar el control del inventario, al reducir las inconsistencias de los 

productos existentes en fisico y los que se encuentran registrados en el sistema. 

RANGO [lO mejor- 5 regular- O peor] 

Número de Mesas atendidas en 
forma semanal 

Indicadores Sin Solución Con Solución 

Tiempo de atención de una comanda en 
6 8 

una mesa 
Tiempo de Entrega de la cuenta a una 

5 9 
mesa 
Tiempo para Entregar Comprobante de 

5 9 
Pago 
Cantidad de Mesas atendidas por Mozos 

6 9 
semanalmente 
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Cantidad de Negaciones de Platos por 
6 9 

inexistencias en stock en forma semanal 
Promedio Final 28 44 

Fuente: Datos de Pruebas realizadas en campo. 

Interpretación 

El resultado obtenido luego de las pruebas realizadas, nos permite apreciar que la 

atención en el restaurant mejora, al reducir los tiempos de atención, consultas, entrega 

de cuenta y entrega de comprobante de pagos, con lo cual se mejora la satisfacción del 

cliente. 

CONCLUSIÓN: 

Por los resultados de los cuatro indicadores de evaluació11, se puede i11ducir y 

determinar que la Implementación de un Sistema de Gestió11 Comercial mejora el 

Control de Inventarios en la Empresa El OBEREÑO SAC 
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CONCLUSIONES 

• La implementación del Sistema de Gestión Comercial utilizando un lenguaje de 

4ta Generación y una Base de datos Relacional ha permitido mejorar el control 

de inventarios en la empresa El Obereño SAC, al lograr reducir el tiempo de 

Registro de Insumos Comprados, reducir la cantidad de Pedidos Diarios de 

acuerdo a su Punto de Reorden, reducir la cantidad de Insumos y productos que 

no coinciden con el Inventario Real y mejorar la atención de las mesas en forma 

semanal. 

• Se realizó un estudio del proceso de compras y ventas de la empresa El 

Obereño SAC, lo que sirvió para realizar la implementación del sistema de 

gestión comercial, según la metodología RUP y utilizando modelado UML. 

• Se construyó el sistema de Gestión Comercial utilizando el lenguaje Power 

Builder 12.5, que es una herramienta de 4ta Generación, y permite realizar un 

desarrollo incremental. 

• Se utilizó el sistema de gestión comercial en la empresa, donde se aplicó 

encuestas a los empleados y a los clientes para evaluar el desempeño de la 

propuesta, demostrándose una mejora en el control de inventarios. 
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RECOMENDACIONES 

l. Se debe continuar implementando sistemas de los diferentes procesos de la 

empresa, a fin de contar con información integral de la empresa, ya que todo es 

un sistema que depende un proceso de otro, evitándose la redundancia de 

datos. 

2. Capacitar al personal en el uso de sistemas de información a fin de que hagan 

un uso eficiente, reduciendo el tiempo de ingreso de datos y la consulta de 

datos. 

3. Actualizar el hardware de la empresa a fin de no tener limitaciones técnicas en 

el uso del sistema de información, ya que conforme se incremente la cantidad 

de datos ira necesitando más requerimiento de procesamiento y de ancho de 

banda. Debe utilizar para el servidor una Computadora con procesador I7, 

Memoria RAM DDR3 16GB y Disco duro de 1 TB; y para el caso de las PCs 

Clientes tener mínimo procesador I5, Memoria RAM DDR3 8GB y Disco 

Duro de 500 GB. 
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ANEXO 1 

ENCUESTA PARA EVALUAR DEL SISTEMA ACTUAL DE GESTION 

COMERCIAL 

SOBRE TIEMPO DE REGISTRO DE INSUMOS COMPRADOS 

(Segundos) 

1) Tiempo para registrar los datos de pr·oductos nuevos: 

2) Tiempo para consultar por datos de productos: 

3) Tiempo para registrar los datos de compra de productos: •............•.. 

4) Tiempo para actualizar los stocks de productos: 

5) Tiempo para Almacenar los productos en local: 

SOBRE LA CANTIDAD DE PEDIDOS DIARIOS DE ACUERDO A SU 

PUNTO DE REORDEN 

6) Númer·o de Consultas Diarias para determinar stock de productos: ... . 

7) Solicitudes de Pedidos de Productos que no existen en stock: ........ . 

8) Negación de Atención en Platos por falta de stock: 

9) Tiempo de Actualización de Punto de Reorden de acuerdo a rotación de 

producto: 

10) Solicitudes diarias de acuerdo a Punto de Reorden: 

SOBRE LA CANTIDAD DE INSUMOS Y PRODUCTOS QUE NO 

COINCIDEN CON EL INVENTARIO REAL (Diario) 

11) Número de Productos e Insumos que no existen de acuerdo al stock 

lógico: 

12) Número de Productos e Insumos que no existen en ubicación: 

13) Tiempo en conocer el stock lógico de los productos e insumos: 

14) Inconsistencias con el Inventario Real: 

15) Confiabilidad de los stock registrados: 

SOBRE EL NÚMERO DE MESAS ATENDIDAS EN FORMA SEMANAL 

16) Tiempo de atención de una comanda en una mesa: •••••••... 

17) Tiempo de Entrega de la cuenta a una mesa: ........ . 

18) Tiempo para Entregar Comprobante de Pago: .•........ 
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19) Cantidad de Mesas atendidas por Mozos semanalmente: ..•••..••• 

20) Cantidad de Negaciones de Platos por inexistencias en stock en forma 

semanal: 
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ANEX02 

ENCUESTA PARA EVALUAR IMPACTO DEL SISTEMA DE GESTION 

COMERCIAL 

SOBRE TIEMPO DE REGISTRO DE INSUMOS COMPRADOS 

(Segundos) 

1) Tiempo para registrar los datos de productos nuevos: 

2) Tiempo para consultar por datos de productos: 

3) Tiempo para registrar los datos de compra de productos: ............... . 

4) Tiempo para actualizar los stocks de productos: 

5) Tiempo para Almacenar los productos en local: 

SOBRE LA CANTIDAD DE PEDIDOS DIARIOS DE ACUERDO A SU 

PUNTO DE REORDEN 

6) Número de Consultas Diarias para determinar stock de productos: .... 

7) Solicitudes de Pedidos de Productos que no existen en stock: 

8) Negación de Atención en Platos por falta de stock: 

9) Tiempo de Actualización de Punto de Reorden de acuerdo a rotación de 

producto: 

10) Solicitudes diarias de acuerdo a Punto de Reorden: 

SOBRE LA CANTIDAD DE INSUMOS Y PRODUCTOS QUE NO 

COINCIDEN CON EL INVENTARIO REAL (Diario) 

11) Número de Productos e Insumos que no existen de acuerdo al stock 

lógico: 

12) Número de Productos e Insumos que no existen en ubicación: 

13) Tiempo en conocer el stock lógico de los productos e insumos: 

14) Inconsistencias con el Inventario Real: 

15) Confiabilidad de los stock registrados: 

SOBRE EL NÚMERO DE MESAS ATENDIDAS EN FORMA SEMANAL 

16) Tiempo de atención de una comanda en una mesa: ......... . 

17) Tiempo de Entrega de la cuenta a una mesa: •.•••.... 

18) Tiempo para Entregar Comprobante de Pago: ......... . 
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19) Cantidad de Mesas atendidas por Mozos semanalmente: ••...•.... 

20) Cantidad de Negaciones de Platos por inexistencias en stock en fonna 

semanal: 
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ANEX03 

BASE DE DATOS COMERCIAL DE LA EMPRESA OBERENO SAC 

~ 
liCl~Jran~ 
bpo_doeumento 
Mrio_docvmonto 
numero_documento 
feehe_dooumento 
leche_rngroro 

~·--~ 

tnteger 
lnteo•r 
tnto,or 
numonc{8) 
dale 
dote 
hmo 

<11<2> 
<l!(j> 

1-:,::-, ·:pro=o::cu.::llc,-·--··-::::-.:·:.,";"·;---·~ 
dosr.:tfpclon 

bit 
numerlC{5,3) 
numoi1C(10..3) 
nutnor1C(10,3J 
numGnc(10,3) 
mteger <tk> 
verthsr(10G) 

"'' 
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