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Resumen 

El presente estudio tuvo como finalidad mejorar la gestión comercial de la 

empresa en la ciudad de Rioja en el año 2023 a través de la implementación de un 

sistema web. Se aplicó la naturaleza del estudio y se utilizó un diseño pre-

experimental. La muestra poblacional estuvo conformada por 8 colaboradores, el 

método fue encuesta, y el instrumento fue cuestionario. Como resultado, antes de 

la introducción del sistema de información, la eficiencia del proceso de compra se 

calificaba como muy baja, baja o normal, pero después de la introducción del 

sistema, se calificaba como normal, alta o muy alta. La eficiencia del proceso de 

ventas antes de la introducción del sistema de información se evaluó como Baja, 

Normal, Alta y Muy Alta, y después de la introducción del sistema se evaluó como 

Muy Alta. Los niveles de eficiencia del proceso de gestión de inventarios fueron 

calificados como bajo, alto o muy alto antes de la implementación del sistema de 

información y muy alto después de la implementación del sistema. La conclusión 

general es que la implementación del sistema web ha resultado en mejoras 

significativas en los procesos de T&C Corporacion S.A.C. 

Palabras clave: Sistema web, eficacia, ventas, compras. 
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Abstract 

The purpose of this study was to improve the commercial management of the 

company in the city of Rioja in the year 2023 through the implementation of a web 

system. The nature of the study was applied and a pre-experimental design was 

used. The population sample consisted of 8 collaborators, the method was a survey, 

and the instrument was a questionnaire. As a result, before the introduction of the 

information system, the efficiency of the purchasing process was rated as very low, 

low, or normal, but after the introduction of the system, it was rated as normal, high, 

or very high. The efficiency of the sales process before the introduction of the 

information system was evaluated as Low, Normal, High and Very High, and after 

the introduction of the system it was evaluated as Very High. The levels of efficiency 

of the inventory management process were rated as low, high or very high before 

the implementation of the information system and very high after the implementation 

of the system. The general conclusion is that the implementation of the web system 

has resulted in significant improvements in the T&C Corporación S.A.C processes. 

Keywords: Web system, efficiency, sales, purchases. 
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I. INTRODUCCIÓN

Alfayomegadigital (2022) dice que, el desarrollo y la creación de sitios 

web se ha convertido en una herramienta técnica esencial que ayuda a 

conectar regiones y crear empresas que respaldan una variedad de negocios. 

Un aspecto específico y relevante, ya sea la parte técnica o el uso de recursos 

externos, es que los recursos son limitados, o incluso limitados, como recurso 

para transmitir datos en el campo, porque ver los sitios de la ciudad no es lo 

mismo. Los requisitos de visualización son muy altos en ambos entornos y 

este es uno de los principales riesgos a los que está expuesto al desarrollar 

y/o construir un sitio web. Por lo tanto, es importante planificar cada aspecto 

en relación con su entorno y hacerlo. De lo contrario, es solo un problema que 

puede afectar la creación del sitio. 

De otra parte, Mauronet (2015) señala que, el desarrollo web ha 

cambiado y ha impulsado el desarrollo de Internet en las últimas décadas, y 

que el progreso en este campo aumenta día a día, lo que influye directamente 

en el ingenio de los desarrolladores en este campo. A medida que pasa el 

tiempo, se dan nuevos pasos en la búsqueda de un entorno web más estable, 

innovador y eficiente donde los usuarios interactúen con la red de forma fácil 

y cómoda. 

Optimasuite (2017) manifiesta que, la gestión comercial no solo ayuda 

a los anunciantes a administrar todas las actividades financieras que 

emprenden, sino que es una de las herramientas fundamentales que utilizan 

las empresas para lograr sus objetivos, dijo. Asimismo, gracias a este tipo de 

gestión, la relación entre el vendedor y sus propios clientes es claramente 

visible. Por otro lado, se debe practicar una buena gestión comercial para 

coordinar adecuadamente a todo el equipo de ventas. También es importante 

tener un buen conocimiento del mercado y del entorno de la propia empresa. 

De otra parte, Euroinnova (2020) indica que, el entorno actual en el que 

operan las empresas se caracteriza por un dinamismo constante y un alto nivel 

de competitividad, lo que requiere un desarrollo continuo de nuevas 

estrategias y una atención constante a las estrategias existentes para 

adaptarse a los cambios aleatorios. Todos los departamentos deben estar 
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debidamente integrados para lograr la suficiente capacidad de adaptación y 

anticipación al cambio. Los más comunes en una empresa son Finanzas, 

Producción, Marketing, Dirección Comercial y Alta Dirección. 

En el contexto internacional, Cedeño (2010) dijo que, el continuo 

desarrollo de la tecnología de la información y el creciente interés público en 

un desempeño más efectivo han aumentado el uso de sistemas 

automatizados como un mecanismo para administrar la competitividad de 

manera más efectiva. La gestión de la información mediante la 

implementación de sistemas automatizados ha permitido a las empresas 

gestionar de forma centralizada grandes cantidades de datos en línea. Estas 

razones explican la gran demanda y variedad de software o programas 

informáticos para necesidades específicas relacionadas con la velocidad y el 

procesamiento de datos, y si se interpretan correctamente, nos ayudan a 

sacar conclusiones. 

Así mismo; MEUSBURGGER y otros (2011) se refiere al crecimiento de 

la tecnología en los últimos años cuando el mundo experimentó una profunda 

recesión y las nuevas tecnologías se convirtieron en herramientas eficientes 

y de gran escala para los negocios. Con el uso de Internet y el mayor 

desarrollo de los procesos comerciales, los procesos comerciales tienen 

nuevos requisitos. surgido para Las revoluciones informáticas, de Internet y 

de las telecomunicaciones han demostrado que la dinámica de la innovación 

tecnológica otorga a las pequeñas y medianas empresas una ventaja 

significativa sobre las grandes corporaciones. Sobre todo, son flexibles y 

adaptables a las condiciones ambientales cambiantes. Desde entonces, los 

gobiernos de los países desarrollados y en desarrollo se han centrado en crear 

el entorno adecuado y eliminar los obstáculos para el desarrollo de las PYME. 

En el contexto nacional, Angulo y otros (2021) menciona que, la 

mayoría de las empresas más conocidas de Perú ahora tienen sistemas de TI 

dedicados a procesos clave, pero las empresas más nuevas y menos 

conocidas no están aprovechando al máximo esta tecnología. Estas pequeñas 

empresas no están logrando las eficiencias que se obtienen al hacer un mejor 

uso de toda la tecnología. aplicaciones en sus operaciones diarias y fortalecer 
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las relaciones con los clientes. Administrar los niveles de ventas e inventario. 

La gestión del inventario y la distribución es fundamental para la sostenibilidad 

y el crecimiento de cualquier negocio. La falta de una implementación precisa 

y adecuada de la gestión de inventarios y distribución en una empresa puede 

conducir a su cierre, especialmente si las variables de producción continua no 

se manejan adecuadamente para satisfacer las necesidades y deseos de los 

clientes. 

En el contexto local, Reategui (2014) en los tiempos que vivimos, 

nuestra sociedad, en especial la zona de San Martín, se está globalizando 

cada vez más gracias a las tecnologías de la información y las redes sociales 

(TIC) como Internet y el famoso Internet. Esta fase se centra en los sistemas 

de información. El desarrollo de software se ha convertido en un evento 

interminable, prosperando en un mundo de interacciones en constante cambio 

con nuevas tecnologías. Detrás de cada sistema de información hay un 

proceso analítico específico. Para que el sistema sea lo más eficiente posible 

y flexiblemente adaptable a las necesidades del cliente, se deben seguir 

varios pasos. Por lo tanto, el análisis debe realizarse correctamente para que 

el sistema funcione de manera óptima.

Según ACCEP (2021) destacó el crecimiento sostenido de la industria 

de centros comerciales. Por ello, según los últimos datos, los centros 

comerciales en Perú alcanzarán los 70,8 millones de visitantes este año, 

frente a los 66,2 millones de 2022. A nivel de facturación, este año alcanzará 

los S/ 29,425 millones.

En tal sentido, se tiene a la empresa T&C Corporación S.A.C; la cual 

es una empresa comercial dedicada al rubro de distribución de golosinas de 

la marca Arcor a nivel del Alto Mayo; creada el año 2016 en la ciudad de Rioja, 

San Martín (T&C Corporacion S.A.C, 2018).  

Si bien es cierto que la empresa T&C Corporación S.A.C ha ido 

creciendo en los últimos tiempos, aun así, presenta una serie de deficiencias 

(problemas específicos) como sigue: Existe lentitud en el registro de pedidos 

y perdidas de ventas debido a que se realiza de manera manual; Disminución 
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de los ingresos por ventas debido al decaimiento económico actual; Existe 

deficiencia en el manejo de stock de la mercadería debido a que el descargo 

se realiza de manera manual lo que ocasiona pérdidas económicas.

A continuación, se presenta el enunciado general del problema: ¿De 

qué manera la implementación de un sistema web influye en la gestión 

comercial de la Empresa T&C Corporación S.A.C., Rioja 2023? 

Asimismo, se presenta la justificación de la investigación como sigue: 

Conveniencia, la empresa se volverá comercialmente más competitiva en el 

mercado comercial; Relevancia social, la empresa al generar mayor valor a 

sus productos ofertados obtendrá clientes satisfechos y trabajadores 

contentos; Utilidad metodológica, se conocerá el alcance e impacto positivo 

en las empresas al sistematizas los sistemas comerciales; Implicaciones 

prácticas, se obtendrá un mejor control de mercadería, se reducirá los tiempos 

de espera por parte de los clientes al hacer sus pedidos; Valor teórico, se 

podrá estudiar y poner en práctica mejor las teorías en las cuales se sustentan 

los Sistemas web y de la Gestión comercial.

Para esta investigación, he formulado de la siguiente manera los 

objetivos: General: Mejorar la gestión comercial de la empresa de la ciudad 

de Rioja en el año 2023 mediante la implementación de un sistema web; 

Específicos: Reducir el tiempo de generación de compras; Reducir el tiempo 

de procesamiento de inventarios; Reducir el tiempo de procesamiento de 

ventas.  

En esta investigación en estudio, se ha formulado la siguiente hipótesis: 

“La implementación de un sistema web mejora de forma significativa la gestión 

comercial en la empresa T&C Corporación S.A.C”. 
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II. MARCO TEÓRICO.

En esta investigación, encontramos muchos antecedentes de 

investigación (artículos científicos y tesis) y pudimos conocer investigaciones 

previas relacionadas con los problemas definidos en el Capítulo I. 

Gómez y Otros (2016) en su tesis indica Las mejoras en los sistemas de 

inventario de los almacenes permitirán disponer de más tiempo para realizar 

inventarios físicos y obtener mejor información sobre la existencia de 

mercancías. Esto facilita el trabajo tanto para el personal administrativo como 

para los que trabajan en el almacén, la empresa obtiene más ganancias y los 

dueños de las tiendas están más motivados. Esta mejora en el sistema de 

gestión de mercancías ayudará a la empresa a reducir el número de averías 

que se producen en el almacén ya gestionar de forma eficiente y adecuada 

los recursos existentes. 

Abrego-Almazán, y otros (2017) En sus artículos científicos indica que, 

los Sistemas de Información (SI) representan una de las principales áreas de 

investigación en el campo de la organización empresarial. Un modelo para 

evaluar el éxito de SI. Para las pequeñas y medianas empresas (PYME) para 

determinar el impacto de SI en el rendimiento empresarial. De los resultados 

obtenidos podemos concluir que las organizaciones dedicadas a mejorar la 

calidad de los sistemas, la calidad de la información y los servicios 

informáticos prefieren los resultados organizacionales. En su contribución, 

señala que esto contribuye a la literatura sobre la medición del éxito de SI en 

contextos de mercados emergentes.

Caballero (2016) en su tesis concluye que, la implementación de un 

sistema informático que utiliza la metodología RUP ha permitido automatizar 

el proceso de negociación y proporcionar una disponibilidad de información 

consistente a través de informes totalmente seguros, dice que a pesar de 

todos los inconvenientes, el trabajo duro, las presiones del grupo y del lugar 

de trabajo, pudo aplicar todo el conocimiento que había aprendido en la 

construcción de este proyecto. El trabajo se hace a escala aplicando lo 
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aprendido hasta ahora sobre modelado, bases de datos. y software 

relacionado con la investigación. 

Angulo, Diego (2021) en su tesis dice que, está diseñado 

específicamente para empresas de calzado que carecen de un sistema que 

pueda centralizar la información y administrar procesos clave como su objetivo 

principal al implementar un sistema de administración de inventario y ventas 

web. En primer lugar, entrevistamos y cuestionamos a los empleados y 

directivos de empresas de calzado para lograr los objetivos propuestos. Esto 

le brinda una vista detallada de su inventario y procesos de ventas para que 

pueda modelar sus operaciones e identificar áreas de mejora. Implementar un 

escenario de comparación de antes y después utilizando el sistema web 

propuesto. A continuación, se desarrolla el sistema web propuesto utilizando 

técnicas de desarrollo SCRUM y UML (Unified Language for Modeling). 

Finalmente, la implementación del sistema web propuesto mejoró 

significativamente el proceso ahorrando tiempo, simplificando tareas y 

aumentando la cantidad de reportes disponibles para la toma de decisiones.

Sanchez, Antonio y otros (2017) en su articulo científico dice que, dará 

una solución técnica a los problemas relacionados con la caída de las ventas 

de VisanVitalcia. Limitado. Recopilamos información sobre el problema, 

consideramos los antecedentes del estudio y también enumeramos los 

objetivos y sus respectivas justificaciones. Contiene aspectos clave 

relacionados con la justificación científica que subyace a la solución 

propuesta. Estos aspectos científicos se relacionan con los sistemas de 

información, sitios web, bases de datos, etc. Al consolidar la investigación de 

campo realizada y reflejar los resultados obtenidos, se confirma el problema 

inicialmente descrito, y se vuelve a señalar que la empresa estaba teniendo 

problemas de ventas por el pequeño segmento de mercado y los altos costos 

de publicidad. La plataforma web es vista como un elemento canalizador para 

ampliar segmentos de mercado y promocionar a muy bajo costo. Las 

herramientas utilizadas son el llamado software libre y la propuesta funciona 

en internet.
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Tamayo Katherine y otros (2019) en su articulo cientifico considera que 

comercializar acciones de una empresa es una inversión significativa en 

comparación con otros activos e indispensable para generar ventas y 

utilidades, su unidad de análisis de investigación se especializa en la 

comercialización de productos agrícolas japoneses, es una empresa 

comercializadora y afirma que es "Agroinsumos SV". “. Se han presentado 

problemas de gestión de inventarios en la ciudad de Machara en el estado de 

El Oro. Justificación para proponer un modelo de gestión de inventarios que 

incorpore elementos de una gestión eficaz de inventarios. La metodología es 

cualitativa y cuantitativamente Se desarrolló utilizando un enfoque mixto, ya 

que proporcionó información descriptiva y fue transversal en su alcance 

descriptivo. Los resultados más relevantes se relacionan con la urgente 

necesidad de implementar mecanismos que permitan la identificación y 

análisis de la población. 

Ponce, Jhonny (2017) en su articulo cientifico habla que muchos teóricos 

han contribuido a la idea de que el gobierno corporativo y el crecimiento 

empresarial son dos variables que deben ir de la mano para que una 

organización tenga éxito. Identificando los puntos débiles de las pequeñas y 

medianas empresas hoteleras de Manabí, Ecuador, el estudio tuvo como 

objetivo confirmar que la gestión comercial influye en el crecimiento de las 

pymes del sector estudiado. 

Bullemore-Campbell, Jorge y otros (2021)en su artículo científico el 

objetivo es comprender los efectos de la crisis provocada por el coronavirus 

en los negocios, las herramientas utilizadas por las empresas para mitigar los 

efectos de la crisis y las medidas temporales implementadas hasta el 

momento. Para comprender el impacto de la encuesta, se realizará en marzo, 

abril, mayo, junio y julio de 2020 con la participación de más de 75 líderes 

empresariales. Los resultados muestran que la mayoría de las empresas 

realizaron un seguimiento de las actividades comerciales y de ventas 

relacionadas con las llamadas a los clientes existentes, la generación de 

clientes potenciales y el envío de ofertas. Crece la confianza en que es posible 

una recuperación gradual en solo dos meses. Se concluye que la pandemia 
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provocará una caída general de la productividad en la economía de cada país, 

impactando en las operaciones organizacionales y drásticos recortes en los 

salarios. 

Asimismo, para comprender mejor el tema de investigación propuesto, 

se deben revisar una serie de bases teóricas de la siguiente manera. 

Sistema de Información: En cuanto a su definición: “Los sistemas de 

información no siempre requieren de recursos informáticos para poner la 

información a disposición de las necesidades de una organización, pero su 

provisión facilita la manipulación e interpretación de la información por parte 

de los usuarios”. Existen los siguientes tipos: Un sistema de procesamiento 

de transacciones (TPS), también conocido como sistema de gestión de 

operaciones, recopila información relacionada con los eventos u operaciones 

de una organización. Sistema de información gerencial (SIA), que controla las 

variables de gestión de determinadas áreas de la organización a partir de 

información interna y externa, Sistema de información gerencial (MIS), que 

considera la información general de la organización y la entiende como un 

todo. Los sistemas de apoyo a la decisión (DSS) están diseñados para apoyar 

la gestión empresarial mediante el procesamiento de información interna y 

externa. Concepto (2021). Asi como tambien, presenta las siguientes 

Caracteristicas: Por su importancia, el sistema de recompensas produce 

información relevante y necesaria para la delegación, la cual debe ser creada 

para que sea válida y confiable. Como resultado, esta información tiene un 

guardián para aceptar marihuana y cumple con las condiciones de delegación 

y requisitos de importación; Integración, debe personalizar la integración entre 

el sistema de notificaciones y la zona de delegación. Esto hace que la 

conciliación de departamentos, sectores, divisiones y otros tipos de unidades 

de cabildeo sea más manejable. Además, el crecimiento de la integración de 

salidas facilita y acelera la toma de decisiones; Flujo cambiante, esta 

especialidad es conveniente distinguirla, pues simultáneamente con la ola de 

procesamiento interno y externo de datos, también se produce un cambio en 

los sistemas de información. Está integrado con los subsistemas existentes y, 

por lo tanto, funciona más rápido y con costos más bajos; El monitoreo nunca 
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es obligatorio, y los sistemas de reporte pueden implementar herramientas 

internas de gestión con el faro de asegurar que la información generada sea 

confiable y funcione para proteger la información monitoreada de manera 

normal; El manual promete que los objetivos de la delegación se lograrán de 

manera objetiva, competente y directa (RockContent, 2019). 

Sistema Web: En cuanto a su Definición: "programas que no están 

construidas o instaladas en su plataforma o sistema operativo (Windows, 

Linux)". En cambio, se almacenan en servidores en Internet o en una intranet 

(red de área local). Se parece mucho a las páginas web que estamos 

acostumbrados a ver, pero en realidad el “sistema web” tiene una capacidad 

muy fuerte para dar respuestas a casos específicos. El sistema web se puede 

utilizar con cualquier navegador web (Chrome, Firefox, Internet Explorer, etc.) 

independientemente del sistema operativo. Para utilizar las aplicaciones web, 

los usuarios se conectan al servidor que aloja el sistema, por lo que no es 

necesario instalarlas en cada equipo”. Addappto (2015). Presenta los 

siguientes Tipos de sistemas web: Estático, Son sistemas más simples que 

requieren que descargue el código HTML, realice los cambios necesarios y lo 

cargue en el servidor, por lo que los cambios suelen llevar mucho tiempo y 

son más complicados. Estos sistemas se desarrollan utilizando código HTML 

y CSS y pueden mostrar banners y videos, entre otros. Para considerar este 

tipo de sistema, tome como ejemplo un portafolio profesional o un currículum 

digital; Dinámico, Estos sistemas son técnicamente más complejos que sus 

predecesores. La información y contenidos de la base de datos se actualizan 

cada vez que el usuario accede a Internet. Los administradores suelen utilizar 

paneles (CMS) para cambiar o modificar el contenido de imágenes y texto. 

Los lenguajes de programación utilizados para este tipo de aplicaciones 

varían, pero ASP y PHP son los más comunes. Se pueden actualizar 

fácilmente. Por ejemplo: el sitio web de Marvel; Tienda virtual (E-Commerce), 

Es más complicado porque para vender productos es necesario permitir los 

pagos electrónicos mediante tarjetas de crédito, PayPal u otros métodos de 

pago. Los desarrolladores también deben crear un panel de administración 

para los administradores. Desde allí, los productos se cargan, actualizan o 

eliminan, y se gestionan los pedidos y los pagos. Este tipo de sistemas web 
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están muy extendidos, los ejemplos incluyen Cottink y Amazon México.; Portal 

web app, Un portal es un tipo de aplicación que brinda acceso a varias 

secciones, categorías o secciones desde una página principal. Estos son 

algunos ejemplos: foros, chats, correo electrónico, buscadores, áreas a las 

que se accede mediante registro. Sistema web con gestor de contenidos. 

Después de instalarlo en su servidor, puede acceder a él desde su navegador 

y presentar su aplicación con contenido que debe actualizarse 

constantemente. Necesita un CMS para gestionar cambios y actualizaciones. 

Este ejemplo es WordPress, pero existen otros sistemas de administración de 

contenido populares como Joomla y Drupal, son muy intuitivos; Otros 

ejemplos de sistemas web, Muchas empresas optan por crear sistemas en 

línea para agilizar y mejorar las interacciones de los usuarios con sus 

servicios. Por tanto, es muy probable que utilices alguno de estos sistemas en 

tu día a día sin saberlo. Por ejemplo, Google tiene versiones de aplicaciones 

web de todos sus servicios como Calendar, Drive, Maps, Gmail y YouTube. 

Las versiones web de estos portales son muy similares a las aplicaciones 

nativas. Altura (2021). Computer WeeklyGestión: Se tiene por definición que 

“este es un grupo de acciones que deben realizarse para lograr un objetivo 

específico. B. Procedimiento de Controversia, Proyecto o Resolución. Gestión 

tiene varios sinónimos, como B. Directo, Control, Directo o Coordinado. El 

término también se aplica a todas las medidas tomadas dentro de una 

organización para prevenir errores y se denomina control de calidad. La 

gestión de riesgos, por otro lado, es la perspectiva de hacer frente a las 

amenazas existentes. Su etimología proviene de la palabra latina gestion, un 

participio del verbo gerere, que se traduce como "completar", que significa 

llevar a cabo o hacer” (Concepto Definición, 2022). 

Gestión Comercial: Se entiende por Gestión Comercial la función que 

contiene todas las acciones encaminadas a informar a la Empresa de sus 

ofertas comerciales. Hay dos grandes retos en la gestión comercial. El primero 

es la satisfacción del cliente y el segundo es la cuota de mercado. Ambos 

requieren de una estrategia clara, un sistema de calidad y adaptación a las 

diferentes áreas de la organización. Independientemente del tamaño y 

estructura de la empresa, la gestión empresarial resuelve cuestiones 
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relacionadas con la competitividad de la empresa a nivel estratégico y 

operativo; Automatización de los procesos de negocio con los 

elementos: Planificar los objetivos, En esta primera etapa, debes definir 

claramente tus objetivos y decidir qué quieres lograr. Sobre todo, deben ser 

detallados, alcanzables, medibles y alcanzables en un período de tiempo 

específico. Es decir, establecer una estrategia comercial que proporcione a la 

empresa clientes y una ventaja competitiva; Trazar un plan de marketing, se 

debe realizar una investigación de mercado para determinar si nuestras 

ofertas comerciales son las más adecuadas y tienen más posibilidades de 

servir a los clientes potenciales. Con ellos, puede realizar un seguimiento de 

las condiciones del mercado y conocer las estrategias exitosas utilizadas por 

sus competidores. Esto nos permite no solo conocer nuestro camino a seguir, 

sino también ofrecer una propuesta de valor diferente a la de nuestros 

competidores; Gestionar la fuerza de ventas, consiste en la gestión de los 

distintos equipos que intervienen en el proceso de venta. La estrategia que 

elijas es efectiva cuando cada integrante está motivado además de poder 

realizar sus tareas asignadas. Al mismo tiempo, los gerentes deben 

asegurarse de que todos los equipos trabajen en la misma dirección, en línea 

con la estrategia de la empresa; Conocer el producto, no solo necesita saber 

exactamente qué características y funciones tiene, sino que también debe 

tener claro si satisfacen las necesidades de sus usuarios. En este caso, se 

sienten más motivados a adquirir nuestros productos y servicios que los de 

nuestros competidores; Seguimiento de los procesos de venta y posventa, 

aquí están todas las técnicas que necesita para cerrar una venta y las 

acciones que impulsan la lealtad del cliente (Blog de Zendesk, 2022). 

Empresa Comercial: Su definición es una empresa o sociedad dedicada 

a las actividades relacionadas con la venta o distribución de mercancías o 

mercancías. Desde una perspectiva legal y fiscal, existen varias formas de 

constituir una sociedad comercial. Sin embargo, independientemente de su 

estructura, el denominador común es la búsqueda de ganancias económicas. 

Lifeder (2020). Entre sus principales caracteristicas podemos encontrar: No 

elaboran productos acabados ni materias primas nuevas. Son intermediarios 

entre las empresas industriales y los consumidores finales. Suelen prestar 
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servicios de mantenimiento y reparación de los productos que comercializan. 

Tratan de satisfacer la demanda de los consumidores. Promueven el 

movimiento comercial necesario para el crecimiento económico. En algunos 

casos, usted es responsable de distribuir el producto a los usuarios finales. De 

acuerdo a sus operación se pueden dividir en tipos: Empresa Mayorista: Una 

empresa que mueve bienes a gran escala y adquiere grandes cantidades de 

inventario para vender en el mercado minorista. Minorista: Un negocio que 

consta de tiendas o almacenes que llevan a cabo el proceso de venta. Utilizan 

un sistema de entrada directa. Detallista: Negocios que venden a pequeña 

escala sin traspasar los límites territoriales de la población. Contratista: una 

empresa o entidad legal que vende productos del inventario de otra empresa 

en lugar de comprarlos. Sus ganancias provienen de un porcentaje de 

comisión de las ventas completadas (Enciclopedia Economica, 2019). 

Tambien, para complementar las bases teóricas y comprender mejor los 

temas de investigación propuestos, se requiere una revisión de una serie de 

enfoques conceptuales, como se explica a continuación.: 

Tecnología web: El conjunto de protocolos y especificaciones que 

conforman y son utilizados por la World Wide Web (comúnmente abreviada 

como Web) y estándares. La Web se creó en 1989 como una aplicación para 

compartir información y desde entonces ha evolucionado hasta convertirse en 

una plataforma completa en la que se desarrollan regularmente nuevas 

tecnologías (Tencoweb2, 2016) 

Lenguaje de programación web: Un lenguaje utilizado para crear páginas 

web en Internet. HTML es un lenguaje de programación web que codifica 

documentos que contienen texto junto con etiquetas o marcadores que 

brindan información adicional sobre el formato y la visualización de ese texto 

(La Revista informatica, 2016) 

Framework: Es un marco o esquema de trabajo comúnmente utilizado 

por los programadores para realizar el desarrollo de software. Los marcos 

agilizan el proceso de desarrollo al evitar la reescritura de código, asegurando 

las mejores prácticas y asegurando la coherencia del código (Arimetrics, 

2022) 
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Modelo de B/D: Nos muestra una estructura lógica de la base de datos, 

ademas de las relaciones y restricciones que determinan cómo se almacenan 

y recuperan los datos. Los modelos de bases de datos individuales se 

construyen en base a las reglas y conceptos de un modelo de datos más 

amplio aceptado por el diseñador. La mayoría de los modelos de datos se 

pueden representar utilizando los diagramas de base de datos adjuntos (Lucid 

Chart, 2022) 

Herramientas web: Son aplicaciones o programas alojados directamente 

en su sitio web. Debido a esto, generalmente no necesita instalar ningún otro 

programa y estas herramientas se pueden usar directamente desde su 

navegador de Internet (Mundo Cuentas, 2022) 

Software de modelado web: es un programa que respalda el proceso de 

documentación de diseños de sistemas de software complejos como 

diagramas fáciles de entender que usan texto y símbolos para representar 

flujos de datos (Computer Weekly, 2018) 

Finalmente se describe las Metodologías de desarrollo candidatas a 

utilizar como sigue:  

RUP Ágil: En la programación orientada a objetos, se basa en modelos 

(UML) porque consiste en un marco de proceso con objetivos de producto. 

UML es un conjunto de lenguajes que define un conjunto de artefactos y ayuda 

a realizar tareas del sistema utilizando diferentes tipos de diagramas. Todas 

las técnicas y prácticas utilizadas en el modelo RUP están probadas en 

software y gestión de proyectos. RUP se usa para proyectos complejos con 

equipos grandes, pero permite que las actividades y los resultados se realicen 

a discreción del equipo y se puede personalizar para facilitar el proceso. 

Desde una perspectiva dinámica, el ciclo de vida del proyecto consta de cuatro 

fases secuenciales denominadas iniciación, desarrollo, construcción y 

migración. Desde una perspectiva estática, RUP se enfoca en las actividades 

realizadas durante el ciclo de vida de un proyecto. Estas actividades se 

denominan flujos de trabajo. Finalmente, la visión práctica del proceso 

consiste en las recomendaciones del método de buenas prácticas de proceso 

para que todas las actividades estén óptimamente preparadas. Las ventajas 
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de la metodología RUP utilizada son: Riqueza semántica: Se reduce la brecha 

semántica entre la visión interna y externa del sistema. Facilita la creación de 

prototipos. Por otro lado, sus ventajas orientadas a objetos son: Confiabilidad, 

integridad, estabilidad: Fácil de mantener. cambios locales (Metodologia RUP 

Blog, 2012)  

Métrica 3: Es un método para desarrollar y mantener sistemas de 

información. Esta herramienta no solo admite grandes sistemas de 

información a lo largo del ciclo de vida del software, sino que también ayuda 

a respaldar el marco de gestión para asegurar que los proyectos cumplan con 

los objetivos de calidad, costo y cronograma. Entre sus principales 

características tenemos: Ofrezcer los productos de software de su 

organización. Mejorar la productividad de los departamentos de tecnología y 

sistemas de información y comunicación. Facilitar la operación, el 

mantenimiento y el uso del Producto de software. Defina sistemas de 

información que le ayuden a alcanzar los objetivos de su organización. La 

metodología Metrica 3 abarca diferentes tipos de desarrollo y facilita la 

implementacion de procesos de soporte a través de interfaces: Gestión de 

Proyectos, Gestión de Configuración, Aseguramiento de Calidad y Seguridad. 

La mecanización de sus operaciones planificadas es asequible, o su técnica 

está respaldada por herramientas versátiles para evolucionar. Además, para 

facilitar el derecho a utilizar esta metodología, un fuerte instrumento del 

programa fue el Gestor de Metodología, que apoyó la robustez del método en 

cada proyecto de patente y que permite que su formulario de prescripción 

obedezca a características propias, lo que permite lo adicional. y seguridad de 

las actividades y tareas realizadas por los diferentes perfiles de beneficiarios 

cuyo proyecto maestro se asigna a los participantes. En cuanto a la segunda 

prisión, entre las principales ventajas de este método se encuentran: Se usa 

más que otros, es más común y se aprende a entrenar y controlar; Se 

implementa en los procesos de negocio; Le permite predecir el rendimiento de 

futuras ejecuciones; Aumentar la capacidad de las empresas que desarrollan 

o gestionan programas para proporcionar urinarios en las aulas y lograr

estándares internacionales; Está bastante acostumbrado a su tenacidad en la 

pequeña empresa (PYME) y otros niveles. En dificultad, sus principales 
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desventajas son: los modelos CMMI deben mantener una categoría de 

procesos o productos; Es inevitable que cada empleado tenga un acuerdo y 

criterio para seguir el plan; Nació como un proceso natural y fluido a pesar de 

las herramientas relacionadas con Microsoft, por lo que se requiere una 

licencia (Manuel Cilleros, 2009). 

SCRUM: Es el proceso de completar tareas de manera ordenada con el 

objetivo principal de facilitar la colaboración o el trabajo en equipo. El propósito 

de este método de trabajo es lograr los mejores resultados para un proyecto 

determinado. Las prácticas implementadas en la metodología Scrum están 

interrelacionadas y su integración se basa en investigaciones sobre cómo 

deben alinearse los equipos para ser potencialmente competitivos. En Scrum, 

los resultados regulares y parciales de los documentos se priorizan en función 

de los beneficios que estos resultados aportan a los destinatarios del proyecto. 

Esto lo hace particularmente adecuado para proyectos complejos con 

requisitos cambiantes, donde la innovación y la flexibilidad juegan un papel 

clave. Entre sus Fases tenemos: Planificación (Product Backlog): En esta fase 

se definen las tareas principales y se obtiene información resumida y detallada 

sobre el proyecto que se está desarrollando; no requiere que todos los 

objetivos estén definidos al comienzo del proyecto. El propietario del producto 

comienza a enumerar los productos más importantes en el almacén de 

productos junto con el equipo de trabajo. La base del producto debe comenzar 

desde el primer sprint. Con base en el conocimiento adquirido durante el 

desarrollo del producto, puede cambiar y crecer tanto como desee; Ejecución 

(Sprint): En el centro de la metodología Scrum están los sprints. Este es un 

intervalo de tiempo que dura hasta un mes durante el cual se desarrolla un 

producto potencialmente entregable. Se requiere un esfuerzo mínimo para 

proporcionar a los clientes una mejor comprensión de cuándo el propietario 

del producto solicita el producto. Los sprints también se pueden definir como 

mini-proyectos donde los equipos de trabajo se enfocan en desarrollar tareas 

para lograr objetivos definidos de antemano en el plan de sprint. Control (Burn 

Down): Burn Down es una etapa en la que se mide el progreso de un proyecto 

Scrum en particular. En este, el Scrum Master se encarga de actualizar los 

gráficos al final de cada sprint (APD, 2022) 
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III. METODOLOGÍA

3.1 Tipo y diseño de investigación 

• Tipo de Investigación:

Se incluye en la investigación aplicada porque su objetivo principal 

es resolver problemas prácticos apremiantes para cambiar la situación. 

El propósito de contribuir al conocimiento teórico es secundario. 

• Diseño de Investigación:

Cumplir con el diseño preexperimental para el análisis causal de 

muestras bajo observación. 

3.2 Variables y operacionalización 

• Variables:

• Variable independiente: Sistema web

- Definición conceptual:

“Estas son aplicaciones de software que se pueden usar 

con servicios web desde un navegador a través de Internet o 

una intranet” (Grupo Consultor EFE, 2022). 

- Definición operacional:

Se relacionan con todo el proceso desde la solicitud de 

un producto en particular por parte de un cliente, hasta su 

entrega, entrega y pago, así como la consiguiente facturación, 

registro y archivo de documentos. 

• Variable dependiente: Gestión comercial

- Definición conceptual:

“Es una de las funciones fundamentales que una 

empresa u organización necesita gestionar, la planificación y 

orquestación a nivel de políticas, estrategias y transacciones 

de todos los procesos de negocio desarrollados en ella. Esto 

incluye medidas apropiadas, fijación de precios, satisfacer las 

necesidades de los clientes y de la empresa, y un servicio al 
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cliente eficiente para proporcionar productos o servicios de 

calidad de manera constante” (Salazar, 2020). 

- Definición operacional:

Están dirigidos esencialmente a la automatización de 

procesos internos destinados a lograr mejoras cuantitativas 

tangibles que se pueden medir por la cantidad de informes 

generados en el cierre de ventas, el nivel de satisfacción del 

usuario/cliente. 

• Operacionalización:

En el Anexo 2 se muestra la matriz de operacionalización

3.3 Población, muestra y muestreo 

• Población 1 (N1):

La población N se encuentra determinada por todos los empleados 

(colaboradores) de la empresa T&C Corporación SAC. 

TABLA 1.  POBLACIÓN 

Área Cantidad 

Gerencia 1 

Administración 2 

Almacén  2 

Ventas 3 

��  =  8 ���	
��	 

Fuente: T&C Corporación SAC 

• Población 2 (N2):

La población N1 se encuentra determinada por las 7 operaciones 

que se realizan en la empresa T&C Corporación SAC. 

� = 7 
������
��	 
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• Muestra:
La muestra será igual a la población, por tanto, n=8, y 7 

operaciones que se realizan en la empresa T&C Corporación SAC. 

�� = 8 ���	
��	 

� = 7 
������
��	 

• Muestreo:
Se considera el muestreo no probabilístico intencionado, porque se 

manipuló la elección de la muestra poblacional. 

3.4 Técnicas e instrumentos de recolección de datos 

• Técnicas

Encuesta: Permitirá conocer detalles de los procesos de compras,

ventas y control de inventario

Observación: Permitirá observar el comportamiento de cada variable.

• Instrumentos

Cuestionario: A la población muestra que es parte del estudio.

Ficha de observación: A las operaciones muestra que son parte del

estudio.

3.5 Procedimientos:

Se recolectará la información con los instrumentos formulados a la 

muestra de estudio, dicho recojo de datos se hará de manera directa a cada 

participante de la muestra, seguido de ello, se agrupará y ordenará de acuerdo 

a las dimensiones de la variable, posterior a ello y estructurará una base de 

datos que permitirá procesarlo en el programa estadístico y analizarlo de 

acuerdo a cada objetivo y con ello poder realizar las conclusiones y 

recomendaciones. 

3.6 Método de análisis de datos:

Los resultados se analizan de acuerdo a cada objetivo mediante el 

desarrollo de estadística descriptiva, donde se utilizan tablas y figuras 

estadísticas y estadística inferencial para procesar y analizar los datos, ya que 

permite la extracción y discusión en el proceso de análisis y síntesis. 
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3.7 Aspectos éticos 

Ejecutado bajo pautas de autenticidad, hay mucho compromiso y 

responsabilidad para asegurar que la solución se ejecute con éxito, se 

respetan los derechos de propiedad intelectual (originalidad de la 

investigación - informe Turnitin), el código de ética es el siguiente. Además, 

está considerado por la Universidad César Vallejo y, además, la investigación 

está redactada utilizando el sistema estándar ISO. 
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IV. RESULTADOS

Análisis descriptivos

Reducir el tiempo de generación de compras.

TABLA 2. NIVEL DE EFICIENCIA EN EL PROCESO DE COMPRAS ANTES Y DESPUÉS DE LA 

INSTALACIÓN DEL SISTEMA WEB 

Antes Después 

Muy bajo 25.0% 0.0% 

Bajo 50.0% 0.0% 

Regular 25.0% 62.5% 

Alto 0.0% 25.0% 

Muy alto 0.0% 12.5% 

Fuente: datos procesados de las encuestas aplicado a los trabajadores de la empresa t&c 
sac. 

Figura 1. Nivel de eficiencia en el proceso de compras antes y después de la instalación del 

sistema web 

Interpretación 

La Figura 1 y la Tabla 1 muestran que antes de la introducción del sistema 

en línea, la participación del proceso de compra estaba en un nivel bajo, y 

después de la introducción del sistema, fue más alta a un nivel normal. 

25.0%

50.0%

25.0%

0.0% 0.0%0.0% 0.0%
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0.0%

10.0%

20.0%

30.0%
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70.0%
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Reducir el tiempo de procesamiento de ventas. 

TABLA 3. NIVEL DE EFICIENCIA EN EL PROCESO DE VENTAS ANTES Y DESPUÉS DE LA INSTALACIÓN 

DEL SISTEMA WEB 

Antes Después 

Muy bajo 0.0% 0.0% 

Bajo 12.5% 0.0% 

Regular 50.0% 0.0% 

Alto 25.0% 0.0% 

Muy alto 12.5% 100.0% 

Fuente: Datos procesados de las encuestas aplicado a los trabajadores de la empresa 
T&C SAC. 

Figura  2.  Nivel de eficiencia en el proceso de ventas antes y después de la instalación del 
sistema de información. 

Interpretación: 

De la Figura 2 y Tabla 2 se puede observar que antes de la implementación 

del sistema en línea, el proceso de ventas de la empresa T&C Corporación 

SAC presentaba un mayor porcentaje a la eficiencia habitual y un mayor 

porcentaje posterior a la implementación del sistema. esta en un nivel muy 

alto. 
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Reducir el tiempo de procesamiento de inventarios 

TABLA 4. NIVEL DE EFICIENCIA EN EL PROCESO DE CONTROL DE INVENTARIO ANTES Y DESPUÉS DE 

LA INSTALACIÓN DEL SISTEMA WEB 

Antes Después 

Muy bajo 0.0% 0.0% 

Bajo 12.5% 0.0% 

Regular 50.0% 0.0% 

Alto 25.0% 0.0% 

Muy alto 12.5% 100.0% 

Fuente: Datos procesados de las encuestas aplicado a los trabajadores de la empresa 
T&C SAC. 

Figura 3: Nivel de eficiencia en el proceso de control de inventario antes y después de la 

instalación del sistema de información. 

Interpretación 

La figura 3 y la tabla 3 muestran que antes el control de inventario tenía un 

nivel muy alto de 50% y después de la implementación del sistema, este nivel 

muestra un 100%. 
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Análisis inferencial 

Objetivo general.  

Mejorar la gestión comercial de la empresa de la ciudad de Rioja en el año 
2023 mediante la implementación de un sistema web; 

TABLA 5. CONTRASTACIÓN DE HIPÓTESIS SOBRE LA IMPLEMENTACIÓN DE UN SISTEMA WEB PARA 

LA MEJORA DE LA GESTIÓN COMERCIAL EN LA EMPRESA T&C CORPORACIÓN SAC 

Mediciones Hipótesis 
Valor 

calculado 

Valor tabulado 

%5=
Decisión 

O1  -  O2 

��: ��� = �� 

��: ��� � �� 

1.89 13.9 Rechaza H0 

Fuente: Datos procesados con la distribución T-student. 

Figura 4. Contrastación de hipótesis sobre la implementación de un sistema web para la 

mejora de la gestión comercial en la empresa T&C Corporación SAC. 

Interpretación 

El análisis para examinar una prueba previa con mediciones antes y después 

corresponde a medir la diferencia entre dos promedios (O1 - O2) con 

observaciones pareadas. El valor calculado de 13,9 es mayor que el valor de 

la tabla de 1,89 en la prueba unilateral de la derecha, que se encuentra en 

la región de rechazo. Por tanto, se rechaza la hipótesis nula, por lo que se 

confirma la hipótesis alternativa, es decir. la implementación del sistema de 

información mejora los procesos de compra, venta y manejo de inventarios 

en la empresa T&C Corporación S.A.C. 
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V. DISCUSIÓN

El estudio revela que los procesos de control de compras, ventas e 

inventarios mostraron inicialmente muy baja y baja eficiencia, como se puede 

apreciar en la Tabla 1, antes de la implementación del sistema de información, 

el nivel de eficiencia del proceso de compras se estimaba en un 25%. en nivel 

muy bajo, 50% en nivel bajo y 25% lo clasifican como regular, luego de la 

implementación del sistema El proceso de compra fue evaluado como regular, 

alto y muy alto, 62.5% y 12.5%, respectivamente. Fajardo y Lorenzo (2017) 

concluyeron que la implementación del sistema demostró ser una herramienta 

útil para administrar los ingresos y la producción del producto. 

El nivel de eficiencia del proceso de ventas se muestra en la Tabla 2, 

antes de la implementación del sistema, el nivel de eficiencia del proceso 

mencionado se clasificó en bajo, regular, alto y muy alto con porcentajes de 

12.5%, 50%, 25% y 12.5%, respectivamente, luego de la implementación del 

sistema de información, la eficiencia del proceso de ventas es muy alta 100%, 

lo que confirma lo dicho por Alva y Reyes en 2019 que el sistema que 

implementaron es un gran aporte al proceso de ventas, lo que demostró . una 

mejora importante, Delgado también utilizó un sistema automático en el 

proceso de ventas en 2018, lo que logró mejorar la gestión comercial de la 

empresa. 

En cuanto a la gestión de inventarios, en la Tabla 3 se encontró que el 

12,5% consideró la efectividad de la gestión de inventarios como baja, el 

37,5% alta y el 50% muy alta, luego de la implementación del sistema el 100% 

considera que la eficiencia de los procesos es muy alta, similar a Leroux en 

2005, quien utilizó un sistema de control de inventario y concluyó que su 

objetivo general se cumplió por completo, además, Bullemore-Campbell, 

Jorge y otros (2021)en su artículo científico muestra que el objetivo de su 

trabajo es comprender el impacto de la crisis provocada por el coronavirus en 

la actividad empresarial de las empresas, conocer qué herramientas están 

utilizando las empresas para paliar los efectos de la crisis y comprender 

medidas temporales previas. para entender los efectos La encuesta se 

realizará en marzo, abril, mayo, junio y julio de 2020 y participarán más de 75 
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gerentes de empresas. Los resultados muestran que la mayoría de las 

empresas rastrearon la actividad de ventas y el desarrollo comercial con 

actividades relacionadas con llamadas a clientes existentes, oportunidades 

comerciales creadas y ofertas enviadas. Cada vez se cree más que es posible 

una recuperación gradual después de dos meses. La conclusión es que la 

pandemia provocará una disminución de la productividad general de la 

economía de cada país, lo que afectará las operaciones de la organización y 

una importante reducción de la facturación. 

En general, esta prueba de hipótesis con t de Student muestra que hubo 

una mejora en los procesos de la empresa, debido a que la t calculada (13,9) 

fue superior a la t de tabla (1,89). permanece en la zona de rechazo, por lo 

que se rechaza la hipótesis nula y se acepta la hipótesis alternativa de que la 

implementación del sistema de información mejorará los procesos de 

compras, ventas e inventario en la empresa T&C Corporación SAC, los 

resultados coinciden con lo expuesto por Angulo, Diego (2021) menciona que 

la implementación del sistema en línea propuesto mostró una mejora 

significativa en los procesos debido a la reducción de tiempos, simplificación 

de tareas y mayor número de informes disponibles para decisión, asimismo, 

Sanchez, Antonio y otros (2017) menciona que la plataforma online es 

considerada un elemento de canal para ampliar y promover segmentos de 

mercado a muy bajos costos. Como herramientas, los llamados programas 

libres y la propuesta funcionan en Internet. 
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VI. CONCLUSIONES

1. Con la implementación del sistema web, se notó una mejora significativa

en los procesos de la empresa T&C Corporación S.A.C

2. El nivel de eficiencia del proceso de compras antes de la introducción

del sistema de información se calificó como muy bajo, bajo y regular,

después de la introducción del sistema como Normal, alto y muy alto.

3. El nivel de efectividad del proceso de venta antes de la implementación

del sistema en línea fue evaluado como bajo, regular, alto y muy alto,

después de la implementación del sistema como muy alto.

4. El nivel de eficiencia del proceso de gestión de inventario antes de la

implementación del sistema en línea fue calificado como bajo, alto y muy

alto, después de la implementación del sistema como muy alto.
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VII. RECOMENDACIONES

Al Gerente general: 

Capacitar al personal en el uso de los sistemas de información mediante 

la actualización y el mantenimiento continuos de los sistemas de información 

a intervalos específicos. 

Acomodar el área para instalación de computadoras y todo otro tipo de 

requerimientos necesarios para implementar el sistema. 

Implementar algunas políticas de seguridad para garantizar que sus 

datos estén protegidos y utilice herramientas técnicas para desarrollar y 

administrar mejor la información en sus procesos comerciales. 

Generar continuamente informes que dan seguimiento a la evolución de 

sus sistemas, las empresas están aumentando su inversión en software para 

automatizar y agilizar procesos, mejorando la productividad. 
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ANEXOS 



ANEXO 1: Matriz de consistencia del proyecto de investigación 

Título: Sistema web para la Gestión comercial de la Empresa T&C Corporación S.A.C., Rioja 2023 

Autor: Diana Linarez Balverde 

Problema Objetivo Hipótesis Variable 

General: 

¿De qué manera la implementación 

de un sistema web influye en la 

gestión comercial de la Empresa 

T&C Corporación S.A.C., Rioja 

2023? 

General: 

Mejorar la gestión comercial de la 

empresa de la ciudad de Rioja en el año 

2023 mediante la implementación de un 

sistema web. 

Alternativa (Ha): 

La implementación de un sistema web 

mejorará en gran medida la gestión 

comercial optimizando tiempos, 

cantidad de reportes generados en la 

empresa T&C Corporación S.A.C. 

Independiente: 

Sistema web 

Específicos: 

Existe lentitud en el registro de 

pedidos y perdidas de ventas 

debido a que se realiza de manera 

manual. 

Disminución de los ingresos por 

ventas debido al decaimiento 

económico actual 

Existe deficiencia en el manejo de 

stock de la mercadería debido a 

que el descargo se realiza de 

manera manual lo que ocasiona 

pérdidas económicas. 

Específicos: 

Reducir el tiempo de procesamiento de 

inventarios,  

Reducir el tiempo de procesamiento de 

ventas 

Reducir el tiempo de generación de 

reportes 

Aumentar el nivel de satisfacción de 

clientes (internos y externos) 

Nula (H0): 

La implementación de un sistema web 

no mejorará en gran medida la gestión 

comercial optimizando tiempos, 

cantidad de reportes generados en la 

empresa T&C Corporación S.A.C. 

Dependiente: 

Gestión comercial 



Metodología 

Tipo de Investigación: 

Aplicada 

Población (N): 

N=8 

Técnica de Recolección de Datos: 

• Encuesta

Método de Análisis de Datos: 

• Estadística inferencial

Diseño de Investigación: 

Preexperimental 

Muestra n=8 y 7 operaciones que se 

realizan en la empresa T&C Corporación 

S.A.C. 

Instrumentos de Recolección de Datos: 

• Cuestionario

• Observación

Aspectos Éticos: 

Se respetará el derecho a la propiedad 

intelectual (Originalidad de la 

investigación - Reporte Turnitin). 

Se tomará en cuenta el Código de ética 

de la Universidad César Vallejo. 

Adicionalmente, se usará para la 

redacción de la investigación el 

Sistema de Normas ISO 



ANEXO 2: Matriz de operacionalización de Variables 

Variable Definición Conceptual Definición Operacional 
Dimensión 

(Sub variable) 
Indicador 

Escala de 

medición 

Independiente: 

Sistema Web 

Son aplicaciones de software 

que se puede usar en un 

servicio web por medio de 

internet o de una intranet 

desde un navegador”. 

GrupoConsultorEFE (2022). 

Se refieren a todo el proceso 

comprendido desde que un 

cliente solicita una determinada 

mercancía a la empresa hasta 

que es servida, entregada y 

pagada, así mismo, la 

contabilización, registro y 

archivo de la documentación 

originada. 

Simplicidad • Modo de navegación

• Organización de la 

información

Acceso a la información 

Ordinal 

Estabilidad • Volumen de errores

Tiempo de respuesta Ordinal 

Dependiente: 

Gestión 

Comercial 

Es una de las funciones básica 

que debe ser manejada dentro 

de toda empresa u 

organización, planificando y 

organizando las políticas, 

estrategias, niveles de 

transacciones en todos los 

procesos comerciales que se 

desarrollan dentro de la 

misma, para esto se debe 

aplicar y ejecutar acciones 

referentes a producto, precio, 

distribución y promoción con la 

finalidad de satisfacer las 

Se orientan básicamente a la 

automatización de procesos 

internos, con el objetivo de 

conseguir mejoras 

cuantitativas tangibles, se 

puede medir a través de la 

cantidad de los reportes 

generados con ventas 

concretadas, el nivel de 

satisfacción del usuario/cliente. 

Compras 
Elaboración de orden de 

compra de productos 

faltantes. 

Generación de pedido a 

proveedores. 

Ordinal 

Ventas 
elaboración orden y 

comprobante de pedido del 

Cliente 

Emisión de cotización al 

cliente. 

entrega de pedidos. 

Satisfacción del cliente. 

Ordinal 



necesidades del cliente y de la 

empresa, ofreciendo siempre 

productos o servicios de 

calidad con un servicio de 

atención al cliente eficiente”. 

Salazar Carlos (2020) 

Inventario 
Disponibilidad de los artículos 

solicitados. 

Generación de reporte de 

compras del mes. 

Reclamos y/o devoluciones de 

productos 

Generación de reporte de 

ventas del mes. 

Ordinal 



Anexo 3 - Método de juicio experto 

Apellidos y nombres del experto: 

Título profesional y/o Grado académico: Ingeniero de Sistemas - Doctor. 

Fecha:   

Título del proyecto de investigación: Sistema web para la Gestión comercial de la Empresa T&C 

Corporación S.A.C., Rioja 2023 

Autor: Diana Linarez Balverde 

Evaluación de la metodología de desarrollo de un sistema web 

Mediante el Método de juicio experto, Usted tiene la facultad de calificar las metodologías 

involucradas, mediante unas series de criterios con puntuaciones especificadas al final de la tabla. 

Así mismo le exhortamos en la correcta determinación de la metodología para desarrollar la 

solución propuesta en el presente proyecto de investigación y, también si hubiese algunas 

sugerencias: 

Ítem Criterios 
Metodologías 

RUP METRICA3 SCRUM 

1 Tiempo de desarrollo 

2 Información 

3 Requerimientos 

4 Complejidad 

5 Tiempo de desarrollo 

Total 

La escala a evaluar es de: 1 - Malo, 2 - Regular, 3 - Bueno

Sugerencias: 

_______________

Firma del experto 



Criterios de evaluación de las metodologías propuestas

Ítem Criterio Descripción

1 Tiempo de desarrollo Es el tiempo que toma el desarrollo completo del software.

2 Información Es la cantidad de información disponible sobre la metodología.

3 Requerimientos Es la cantidad de requerimientos que exige la metodología.

4 Complejidad Es el nivel de abstracción del estudio de la metodología.

Fuente: Elaboración propia



Anexo 4. Instrumentos de recolección de datos 

Anexo 4A - Guía de entrevista aplicado al Personal Directivo del Área de Ventas de la empresa T&C 

CORPORACION S.A.C. 

El objetivo de la presente entrevista es conocer su opinión sobre la gestión de ventas como parte de 

un trabajo de investigación agradeciendo por anticipado su colaboración y objetividad al responder. 

Entrevistado: JOSE EDUARDO TAMAY CIEZA 

Cargo o Puesto: GERENTE GENERAL Fecha: 

____________ 

1. ¿Cómo considera Usted el tiempo de atención de un pedido?

___________________________________________________________________________

__________________________________________________________________________

2. ¿Cómo considera Usted el tiempo de procesamiento de un pedido?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

3. ¿Cómo considera Usted el tiempo de entrega de un pedido?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________

4. ¿Cómo considera Usted en términos generales el proceso de ventas?

___________________________________________________________________________

___________________________________________________________________________



Anexo 4B - Ficha de registro de tiempo de búsqueda de información

Investigador Diana Linarez Balverde 
Tipo de 
Prueba

Pre Prueba 

Empresa 
Investigada

T&C Corporación S.A.C

Fecha de Inicio
Fecha 
Final

Sistema web para la Gestión comercial de la Empresa T&C Corporación S.A.C., Rioja 2023

Objetivo Indicador Medida Fórmula

Reducir el tiempo de 
búsqueda de información

Tiempo Promedio de 
Búsqueda de Información 

(TBI)
Minutos TBI=i=1nTin 

Ficha de registro de tiempo de búsqueda de información (n = 7 operaciones de búsqueda de 
L-V)

N° Fecha N° operaciones
Hora de 

inicio
Hora de 

fin
Diferencia 

(T)

Total



Investigador Diana Linarez Balverde 
Tipo de 
Prueba

Post Prueba

Empresa Investigada T&C Corporación S.A.C

Fecha de Inicio
Fecha 
Final

Sistema web para la Gestión comercial de la Empresa T&C Corporación S.A.C., Rioja 2023

Objetivo Indicador Medida Fórmula

Reducir el tiempo de búsqueda de 
información

Tiempo Promedio de 
Búsqueda de 

Información (TBI)
Minutos TBI=i=1nTin 

Ficha de registro de tiempo de búsqueda de información (n = 7 operaciones de búsqueda de 
L-V)

N° Fecha
N° 

operaciones

Hora 
de 

inicio
Hora de fin

Diferencia 
(T)

Total

ANTES DESPUÉS DIF Reducción (%)



Anexo 4C - Cuestionario aplicado al Personal Operario del Área de Ventas de la empresa T&C 

Corporación S.A.C. (Pre Prueba)  

A continuación, se presenta una lista de preguntas contenidas en nueve (9) ítems que corresponden 

a la percepción de la gestión de ventas por parte de los colaboradores del área respectiva. 

Se requiere saber su opinión por cada uno de los ítems presentados. Por favor, indique su 

apreciación objetiva marcando con una “X” sobre cualquier de los números 1, 2, 3, 4 ó 5 en el espacio 

derecho de cada ítem, dónde: 

1 2 3 4 5

Deficiente Malo Regular Bueno Excelente

Variable Dimensión Ítems

Opción de 
respuesta

1 2 3 4 5

Gestión de 
ventas

Planificación

1. ¿Cómo considera Ud. el diseño de estrategias? x

2. ¿Cómo considera Ud. la implementación de
estrategias?

x

Organización

3. ¿Cómo considera Ud. la delegación de
responsabilidades?

4. ¿Cómo considera Ud. las funciones asignadas a su
cargo o puesto?

x

Dirección

5. ¿Cómo considera Ud. el liderazgo de sus
directivos?

x

6. ¿Cómo considera Ud. la motivación de sus
directivos?

x



Anexo 4C - Cuestionario aplicado al Personal Operario del Área de Ventas de la empresa T&C 

Corporación S.A.C. (Post Prueba)  

A continuación, se presenta una lista de preguntas contenidas en nueve (9) ítems que corresponden 

a la percepción de la gestión de ventas por parte de los colaboradores del área respectiva. 

Se requiere saber su opinión por cada uno de los ítems presentados. Por favor, indique su 

apreciación objetiva marcando con una “X” sobre cualquier de los números 1, 2, 3, 4 ó 5 en el espacio 

derecho de cada ítem, dónde: 

1 2 3 4 5

Deficiente Malo Regular Bueno Excelente

Variable Dimensión Ítems

Opción de 
respuesta

1 2 3 4 5

Gestión de 
ventas

Planificación

1. ¿Cómo considera Ud. el diseño de
estrategias?

x

2. ¿Cómo considera Ud. la implementación de
estrategias?

x

Organización

3. ¿Cómo considera Ud. la delegación de
responsabilidades?

x

4. ¿Cómo considera Ud. las funciones
asignadas a su cargo o puesto?

x

Dirección

5. ¿Cómo considera Ud. el liderazgo de sus
directivos?

x

6. ¿Cómo considera Ud. la motivación de sus
directivos?

x



Anexo 5. Validez de los instrumentos de recolección de datos 

Señor: Dr. Everson David Agreda Gamboa      

Presente. - 

Asunto: Validación de instrumentos a través de juicio de experto 

Es muy grato dirigirme a Usted para expresarle saludos cordiales y, asimismo, 

hacer de su conocimiento que, siendo bachiller de la carrera profesional de 

Ingeniería de Sistemas de la Universidad César Vallejo, semestre 2022-2 y, siendo 

requisito la validación de los instrumentos con los cuales recogeré la información 

necesaria para desarrollar mi investigación, gracias a la cual optaré el título 

profesional respectivo. 

El título de mi investigación es “Sistema web para la Gestión comercial de la 

Empresa T&C Corporación S.A.C., Rioja 2023”, siendo imprescindible contar con 

la aprobación de docentes especializados para poder aplicar los instrumentos en 

mención, he considerado conveniente recurrir a Usted, ante su connotada 

experiencia en temas de sistemas de información web. 

El expediente de validación, adjunto al presente, contiene: 

Matriz de consistencia. 

Matriz de operacionalización de variables. 

Instrumento de evaluación. 

Hoja de validación del instrumento. 

Reiterando mis sentimientos de respeto y consideración me despido de Usted, no 

sin antes agradecerle por la atención que dispense a la presente.  

Atentamente, 

DIANA LNAREZ BALVERDE 

DNI: 72002272 



Hoja de validación del instrumento

I. Datos generales:

Cuestionario 

II. Instrucciones:
En el siguiente cuadro, para cada ítem del contenido del instrumento que revisa, marque usted con
un check (√) o un aspa (X) la opción SÍ o NO que elija según el criterio de Claridad, Pertinencia o
Relevancia.

Dimensiones
Claridad1 Pertinencia2 Relevancia3 Sugerencias

Sí No Sí No Sí No

 Dimensión 1: Tiempo

1. ¿Cómo considera Ud. el tiempo de
atención de pedidos?

x x x

2. ¿Cómo considera Ud. el tiempo de
despacho de pedidos?

x x x

Dimensión 2: Persona

6. ¿Cómo considera Ud. la situación
política actual?

x x x

Nota: 

1Claridad: Se entiende sin dificultad alguna el enunciado del ítem, es conciso, exacto y directo

2Pertinencia: Si el ítem pertenece a la dimensión.

3 Relevancia: El ítem es apropiado para representar a la dimensión específica del constructo. 

Suficiencia, se dice suficiencia cuando los ítems planteados son suficientes para medir la 
dimensión.

Observaciones: 

Opinión de aplicabilidad 
Aplicable [  ]       Aplicable después de corregir [  ]  No aplicable [   ]
Apellidos y nombres del juez evaluador Agreda Gamboa, Everson David

Especialidad del evaluador Sistemas de información y comunicaciones

DNI:  Trujillo, de diciembre del 2022



Anexo 6. Confiabilidad de los instrumentos de recolección de datos 

Resumen de procesamiento de 

casos 

N % 

Casos Válido 15 100,0 

Excluidoa 0 ,0 

Total 15 100,0 

a. La eliminación por lista se basa en todas las

variables del procedimiento. 

Estadísticas de fiabilidad 

Alfa de 

Cronbacha N de elementos 

0,980 9 



Anexo 7. Tabla de datos 

Pre-Prueba 

Preg1 Preg2 Preg3 Preg4 Preg5 Preg6 

Persona 1 1 2 2 1 1 1 

Persona 2 2 2 2 1 1 1 

Persona 3 2 2 1 1 2 2 

Persona 4 2 2 1 1 1 1 

Persona 5 1 2 1 1 1 1 

Persona 6 2 2 1 1 1 1 

Persona 7 1 2 1 1 1 1 

Persona 8 2 2 1 1 1 1 

Post Prueba 

Preg1 Preg2 Preg3 Preg4 Preg5 Preg6 

Persona 1 4 5 4 4 5 4 

Persona 2 4 4 4 4 5 4 

Persona 3 4 5 4 4 4 4 

Persona 4 3 4 5 5 5 5 

Persona 5 4 4 4 4 5 4 

Persona 6 5 5 4 4 5 4 

Persona 7 4 4 4 4 5 4 

Persona 8 5 5 4 4 4 4 



Anexo 8. Solución propuesta 

I. FASE INICIAL

1.1. Modelado del Negocio

1.1.1. Reglas del Negocio. 

NOMBRE DE LA REGLA: Controlar Compras 

SUBREGLAS: 

1.- Registrar Proveedor: 

• Se registrarán los datos generales de los proveedores.

2.- Registrar Transportista: 

• Se registrarán los datos generales de los transportistas.

3.- Registrar Vehículo: 

• Se registrarán los datos generales de los vehículos.

4.- Registrar Chofer: 

• Se registrarán los datos generales de los choferes.

5.- Generar Orden de Compra: 

• Se generarán las órdenes de compra en el sistema.

• Aquí se seleccionarán los productos a comprar, el

proveedor y al transportista.

6.- Anular Orden de Compra: 

• El usuario a cargo podrá anular una orden de compra

determinada.

7.- Consultar Orden de Compra: 

• El usuario a cargo podrá visualizar y consultar el detalle de

las compras registradas en el sistema.

8.- Reporte Orden de Compra por Fecha: 

• Se podrán visualizar todas las órdenes de compra en un
rango de fechas seleccionada.



9.- Reporte Orden de Compra por Proveedor: 

• Se podrán visualizar todas las órdenes de compra de un
determinado proveedor.

NOMBRE DE LA REGLA: Controlar Inventarios 

SUBREGLAS: 

1.- Registrar Producto: 

• Se registran los datos generales de los productos.

• Se tendrá que seleccionar la línea, familia, marca y unidad

de medida del producto en registro.

2.- Registrar Línea de Producto: 

• Se registran los datos generales de las líneas de producto.

3.- Registrar Familia de Producto: 

• Se registran los datos generales de las familias de

productos.

4.- Registrar Marcas: 

• Se registran los datos generales de las marcas.

5.- Registrar Unidad de Medida: 

• Se registran los datos generales de las unidades de medida.

6.- Ver Stock de Productos: 

• El usuario a cargo podrá visualizar el stock general de los

productos en el sistema.

7.- Registrar Movimiento de Almacén: 

• Se registran los movimientos de almacén en el sistema.

8.- Anular Movimiento de Almacén: 

• En esta opción, el encargado podrá anular un determinado

movimiento de almacén.

9.- Registrar Tipo de Movimiento: 



• Se registrarán los datos generales de los tipos de

movimientos de almacén.

10.- Registrar Tipo de Documento: 

• Se registrarán los tipos de documentos utilizados tanto en

las ventas, compras, movimientos de almacén dentro del

sistema.

11.- Reportes en General: 

• Se podrán generan los siguientes reportes:

- Reporte de Productos por Línea.

- Reporte de Productos por Familia.

- Reporte de Inventario por Línea.

- Reporte de Inventario por Familia.

- Reporte de Productos por Marca.

- Reporte de Productos por Comisión.

- Reporte de Productos por Proveedor.

- Reporte de Compras por Proveedor.

- Reporte de Movimientos por Almacén.

- Reporte de Vencimiento de Productos.

12.- Registrar Guía de Remisión: 

• Se podrá registrar una guía de remisión en el sistema.

• Se tendrá que seleccionar el tipo de guía, los productos, el

vehículo, el transportista y el cliente.

NOMBRE DE LA REGLA: Controlar Precios 

SUBREGLAS: 

1.- Consultar Precios: 

• Se podrá consultar los precios de los productos registrados

en el sistema.

2.- Cambiar Precios: 

• Se podrá modificar el precio de un determinado producto.



3.- Reportes Varios: 

• Se podrán visualizar o generar los siguientes reportes:

- Variaciones por Línea y Proveedor.

- Variaciones por Línea y Productos.

- Reporte de Precios por Línea de Productos.

- Precios por Proveedor.

- Precios por Familia de Productos.

- Cobertura de Ventas por Proveedor.

NOMBRE DE LA REGLA: Controlar Ventas 

SUBREGLAS: 

1.- Registrar Venta Horizontal:  

• Se registrarán las ventas en el sistema.

• Se tendrán que seleccionar los productos, el tipo de

documento, la forma y condición de pago, el vendedor, el

tipo de cliente y al cliente.

2.- Anular Venta Horizontal: 

• El usuario encargado podrá anular una venta registrada en

el sistema.

3.- Reportes: 

• Se podrán generar y visualizar los siguientes reportes:

- Reporte de Movimientos de Créditos de Clientes.

- Cobertura de Clientes.

- Reporte de Ventas por Cliente.

- Reporte de Ventas por Fecha.

- Resumen de Cobertura de Clientes.



1.1.2. Modelo del Negocio 

1.1.2.1. Diagrama de Casos de Uso del Negocio. 

Ilustración 1. Diagrama de casos de uso del negocio 

Fuente: Elaboración Propia 

1.1.2.2. Especificaciones de caso de uso del negocio 

A) CASO DE USO: GESTIONAR COMPRAS

DESCRIPCIÓN:

En este módulo se podrá registrar lo siguiente:

PROVEEDOR. Se registrarán los datos generales de los

proveedores de la empresa tales como RUC, razón social,

dirección, teléfono, contacto, entre otros.

TRANSPORTISTA. Se registrarán los datos generales de

los transportistas tales como RUC, razón social, dirección,

teléfono, contacto, entre otros.



VEHICULO. Se registrarán los datos generales de los 

vehículos en los que se trasladarán los productos, tales 

como marca, modelo, color, placa, estado, entre otros.  

CHOFER. Se registrarán los datos generales de los 

choferes tales como su nombre y apellidos completos, 

dirección, DNI, licencia, entre otros.  

GENERAR ORDEN DE COMPRA. En este proceso se 

registrarán las órdenes de compra y las compras mismas 

en el sistema. Se tendrá que tener en cuenta al 

proveedor, al transportista y los productos. 

ANULAR ORDEN DE COMPRA. En este proceso se 

podrá anular o eliminar una determinada orden de 

compra. 

CONSULTAR ORDEN DE COMPRA. En este proceso se 

podrá consultar el estado y detalles de una determinada 

orden de compra. 

REPORTE DE ORDEN DE COMPRA POR FECHA. En 

este proceso se podrá visualizar e imprimir el reporte de 

compras por fecha. 

REPORTE DE ORDEN DE COMPRA POR 

PROVEEDOR. En este proceso se podrá visualizar e 

imprimir el reporte de compras por un determinado 

proveedor. 

OBJETIVOS: 

• Que los responsables del sistema puedan registrar las

compras de insumos e imprimir reportes actualizados en

el sistema.

RESPONSABLE: Administrador. 



B) CASO DE USO: GESTIONAR INVENTARIOS

DESCRIPCIÓN:

Se registran los siguientes datos:

PRODUCTOS. En este módulo podremos registrar los

productos propios que ofrece la empresa. Se tendrán en

cuenta que cada producto debe asociarse a una marca,

unidad de medida, una línea de producto y familia.

LINEA. Se registran los datos generales de las líneas de

productos.

FAMILIA. Se registran los datos generales de las familias

o categorías de productos.

MARCA. Se registran los datos generales de las marcas 

de productos.   

UNIDAD DE MEDIDA. Se registran los datos generales 

de las unidades de medida. 

UNIDADES DE APRENDIZAJE. Se registran el código y 

la descripción de las unidades de aprendizaje.  

STOCK DE PRODUCTOS. Se podrá visualizar el 

inventario general o stock de los productos en el sistema. 

MOVIMIENTOS DE ALMACÉN. Se registran los 

movimientos de almacén en el sistema. Se tendrán en 

cuenta los proveedores, los productos, condición de pago, 

formas de pago, tipo de documento y tipo de movimiento 

de almacén. 

ANULAR MOVIMIENTO DE ALMACÉN. Se podrá anular 

o eliminar un determinado movimiento de almacén en el

sistema. 



TIPO DE DOCUMENTO. Se registran los tipos de 

documento en el sistema, así como su serie, correlativo y 

estado.  

TIPO DE MOVIIMIENTO. Se registran los tipos de 

movimiento de almacén en el sistema.  

GUIA DE REMISIÓN. Se generan las guías de remisión 

ya sea por una venta o por otro tipo de movimiento de 

almacén.  

REPORTES EN GENERAL. En esta opción podremos 

visualizar e imprimir los reportes de: Productos por Línea, 

Inventario por Línea, Productos por Familia, Inventario por 

Familia, Productos por Marca, Productos por Comisión, 

Productos por Proveedor, Consultar Compras por 

Proveedor, Movimientos de Almacén y Vencimiento de 

Productos.  

OBJETIVOS: 

• Registrar los productos en el sistema y administrarlos;

además de poder ver diferentes reportes e imprimirlos.

RESPONSABLES: Administrador 

C) CASO DE USO: GESTIONAR PRECIOS

DESCRIPCIÓN:

Se registran los siguientes datos:

CONSULTAR PRECIOS. Se podrán consultar y comparar

los precios de un determinado producto.

CAMBIAR PRECIOS. Se podrá editar o modificar el

precio de un determinado producto.

VARIACIONES EN GENERAL. En esta opción podremos

visualizar e imprimir las variaciones por Proveedor, por



Línea de Proveedor, por Línea de Producto, y precios por 

Proveedor.  

REPORTES EN GENERAL. En esta opción podremos 

visualizar e imprimir los reportes de: Precios por Línea de 

Producto, Precios por Familia de Producto y Cobertura de 

Ventas por Proveedor.  



OBJETIVOS: 

• Visualizar y comparar el precio de los productos en el

sistema y poder imprimir determinados reportes.

RESPONSABLES: Administrador 

D) CASO DE USO: GESTIONAR VENTAS

DESCRIPCIÓN:

Se registran los siguientes datos:

VENTA HORIZONTAL. Se podrán registrar las ventas en

el sistema. Se tendrán en cuenta los productos, el cliente,

el tipo de cliente, el vendedor, el tipo de documento, la

condición y forma de pago.

ANULACION VENTA HORIZONTAL. Se podrá anular o

eliminar una venta en el sistema.

REPORTES EN GENERAL. En esta opción podremos

visualizar e imprimir los reportes de: Movimientos de

Créditos de Clientes, Cobertura de Clientes, Ventas por

Fecha y Resumen de Cobertura de Clientes.

OBJETIVOS:

• Registrar las ventas en el sistema y visualizar reportes.

RESPONSABLES: Administrador y Vendedor 

1.1.3. Modelo del Dominio 



1.1.3.1. Diagrama del Dominio del problema 

Ilustración 2. Diagrama de dominio 

Fuente: Elaboración Propia 



1.2. Requerimientos 

1.2.1. Modelo de Requerimientos 

1.2.1.1. Diagramas de casos de uso. 

Ilustración 3. Diagrama de caso de uso gestionar compras 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 4. Diagrama de caso de uso gestionar inventario 1 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 5. Diagrama de caso de uso gestionar inventario 2 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 6. Diagrama de caso de uso gestionar precios 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 7. Diagrama de caso de uso gestionar ventas 

Fuente: Elaboración Propia 



1.2.1.2. Especificaciones de los Casos de Uso de Requerimiento. 

TABLA 6: Especificación de Caso de Uso Registrar Proveedor 

Caso de Uso Registrar Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito Registrar los datos generales de los proveedores en el sistema. 

Resumen Permite registrar proveedores. 

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Proveedor.

2. Modificar Proveedor.

3. Eliminar Proveedor.

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

TABLA 7: Especificación de Caso de Uso Registrar Transportista 

Caso de Uso Registrar Transportista 

Actores Administrador 

Propósito Registrar los datos generales de los transportistas en el sistema. 

Resumen Permite registrar transportistas. 

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Transportista.

2. Modificar Transportista.

3. Eliminar Transportista.

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 



TABLA 8: Especificación de Caso de Uso Registrar Vehículo 

Caso de Uso Registrar Vehículo 

Actores Administrador 

Propósito Registrar los datos generales de los vehículos en el sistema. 

Resumen Permite registrar vehículos. 

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Vehículo.

2. Modificar Vehículo.

3. Eliminar Vehículo.

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

TABLA 9: Especificación de Caso de Uso Registrar Chofer 

Caso de Uso Registrar Chofer 

Actores Administrador 

Propósito Registrar los datos generales de los choferes en el sistema. 

Resumen Permite registrar choferes. 

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Chofer.

2. Modificar Chofer.

3. Eliminar Chofer.

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 



TABLA 10: Especificación de Caso de Uso Generar Orden de Comprar 

Caso de Uso Generar Orden de Compra 

Actores Administrador 

Propósito 

Generar y registrar las órdenes de compra en el sistema. Posteriormente, 

estas serán las compras de insumos o productos que pasarán luego a 

venta.  

Resumen Permite registrar órdenes de compra. 

Precondición Productos, proveedor y transportistas registrados. 

Flujo Básico 
1. Nueva Orden de Compra.

2. Modificar Orden de Compra.

Seleccionar Proveedor ............... (A1) 

Seleccionar Transportista .......... (A2) 

Seleccionar Productos ............... (A3) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Proveedor. El sistema permitirá seleccionar un proveedor 

previamente registrado en el sistema para asociarlo a la orden de compra. 

A2: Seleccionar Transportista. También se tendrá que seleccionar un 

determinado transportista para asociarlo a la orden de compra. 

A3: Seleccionar Productos. Se seleccionarán los productos que serán 

solicitados para su compra en el sistema.  

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

TABLA 11: Especificación de Caso de Uso Anular Orden de Compra 

Caso de Uso Anular Orden de Compra 

Actores Administrador 

Propósito Anular o eliminar una determinada orden de compra en el sistema. 

Resumen Permite anular una orden de compra. 

Precondición Órdenes de compra registradas. 

Flujo Básico 
1. Buscar y anular Orden

de Compra.
Seleccionar Orden de Compra ............ (A1) 



 

 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Orden de Compra. Se buscará y seleccionará la orden de 

compra a eliminarse del sistema. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

TABLA 12: Especificación de Caso de Uso Orden de Compra 

Caso de Uso Consultar Orden de Compra 

Actores Administrador 

Propósito Consultar y visualizar las órdenes de compra a detalle en el sistema. 

Resumen Permite consultar las órdenes de compra.   

Precondición Órdenes de compra registradas. 

Flujo Básico 1. Consultar Orden de Compra Seleccionar Orden de Compra ........ (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Orden de Compra. Se buscará y seleccionará la orden de 

compra a visualizar en el sistema. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 13: Especificación de Caso de Uso Reporte de Orden de Compra por 
Fecha 

Caso de Uso Reporte de Orden de Compra por Fecha 

Actores Administrador 

Propósito 
Consultar y visualizar las órdenes de compra a detalle de una fecha o 

rango de fechas en el sistema. 

Resumen Permite consultar las órdenes de compra por fecha.   

Precondición Órdenes de compra registradas. 

Flujo Básico 
1. Visualizar e imprimir  

Orden de Compra 
Seleccionar Orden de Compra ....... (A1) 



 

 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Orden de Compra. Primero se seleccionará la fecha o 

rango de fechas y el sistema mostrará las órdenes de compra registradas 

en dichas fechas en el sistema. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 14: Especificación de Caso de Uso Reporte de Orden de Compra por 
Proveedor 

Caso de Uso Reporte de Orden de Compra por Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito 
Consultar y visualizar las órdenes de compra asociadas a determinados 

proveedores en el sistema. 

Resumen Permite consultar las órdenes de compra por proveedor.   

Precondición Órdenes de compra registradas. 

Flujo Básico 
1. Visualizar e imprimir  

Orden de Compra 

Seleccionar Proveedor ................... (A1) 

Seleccionar Orden de Compra ....... (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Proveedor. Primero debemos seleccionar el proveedor al 

cual emitimos órdenes de compra en el sistema. 

A1: Seleccionar Orden de Compra. Luego de seleccionado el proveedor, el 

sistema mostrará todas las compras solicitadas a dicho proveedor en el 

sistema y podremos visualizarlo e imprimirlo. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 15: Especificación de Caso de Uso Registrar Producto 

Caso de Uso Registrar Productos 

Actores Administrador 



Propósito 
Registrar todos los datos generales de los productos ofertados por la 

empresa en el sistema. 

Resumen Permite registrar productos. 

Precondición Línea, Familia, Marcas y Unidades de Medida registradas. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Producto.

2. Modificar Producto.

3. Eliminar Producto

Seleccionar Línea ...................................... (A1) 

Seleccionar Familia ................................... (A2) 

Seleccionar Marca .................................... (A3) 

Seleccionar Unidad de Medida ................. (A4) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Línea. Seleccionamos la línea de producto que 

corresponde al producto en registro.  

A2: Seleccionar Familia. Seleccionamos la familia de producto que 

corresponde al producto en registro. 

A3: Seleccionar Marca. Seleccionamos la marca de producto que 

corresponde al producto en registro. 

A4: Seleccionar Unidad de Medida. Seleccionamos la unidad de medida 

de producto que corresponde al producto en registro. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 16: Especificación de Caso de Uso Registrar Línea 

Caso de Uso Registrar Línea 

Actores Administrador 

Propósito Registrar las líneas de productos en el sistema. 

Resumen Permite registrar líneas de productos. 

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nueva Línea.

2. Modificar Línea.

3. Eliminar Línea.

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 



Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 17: Especificación de Caso de Uso Registrar Familia 

Caso de Uso Registrar Familia 

Actores Administrador 

Propósito Registrar las familias de productos en el sistema. 

Resumen Permite registrar familias de productos. 

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nueva Familia.

2. Modificar Familia.

3. Eliminar Familia.

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

Tabla 18: Especificación de Caso de Uso Registrar Marca 

Caso de Uso Registrar Marca 

Actores Administrador 

Propósito Registrar las marcas de productos en el sistema. 

Resumen Permite registrar marcas de productos.   

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nueva Marca. 

2. Modificar Marca. 

3. Eliminar Marca.   

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 19: Especificación de Caso de Uso Registrar Unidad de Medida 

Caso de Uso Registrar Unidad de Medida 

Actores Administrador/Dueño 

Propósito Registrar las unidades de medida en el sistema. 

Resumen Permite registrar unidades de medida.   

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nueva Unidad de Medida. 

2. Modificar Unidad de Medida. 

3. Eliminar Unidad de Medida.   

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

  



 

 

Tabla 20: Especificación de Caso de Uso Ver Stock de Productos 

Caso de Uso Ver Stock de Productos 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar el inventario y stock de los productos en el sistema.  

Resumen Permite visualizar el stock de productos.   

Precondición Productos registrados. 

Flujo Básico 1. Visualizar Stock. Seleccionar Productos .................... (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Productos. Al ingresar a esta opción, el sistema selecciona 

todos los productos y muestra el stock real para poder visualizarse e 

imprimirse. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 21: Especificación de Caso de Uso Registrar Movimiento de Almacén 

Caso de Uso Registrar Movimiento de Almacén 

Actores Administrador 

Propósito Registrar los movimientos de productos del almacén en el sistema. 

Resumen Permite registrar movimientos de almacén.   

Precondición 
Proveedores, productos, tipos de documentos, tipos de movimientos, 

condición y formas de pagos registrados. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Movimiento de 

Almacén. 

2. Modificar Movimiento 

de Almacén. 

Seleccionar Proveedor ........................... (A1) 

Seleccionar Tipo de Movimiento ........... (A2) 

Seleccionar Tipo de Documento ............ (A3) 

Seleccionar Condición de Pago .............. (A4) 

Seleccionar Forma de Pago .................... (A5) 

Seleccionar Productos ........................... (A6) 

Flujo 

Alternativo 
INCLUSIÓN 



A1: Seleccionar Proveedor. Se deberá seleccionar el proveedor asociado 

al movimiento de almacén en registro. 

A2: Seleccionar Tipo de Movimiento. Se deberá seleccionar el tipo de 

movimiento de almacén asociado al movimiento de almacén en registro. 

A3: Seleccionar Tipo de Documento. Se deberá seleccionar el tipo de 

documento asociado al movimiento de almacén en registro. 

A4: Seleccionar Condición de Pago. Se deberá seleccionar la condición de 

pago asociado al movimiento de almacén en registro. 

A5: Seleccionar Forma de Pago. Se deberá seleccionar la forma de pago 

asociado al movimiento de almacén en registro. 

A6: Seleccionar Productos. Se deberá seleccionar los productos que serán 

parte del movimiento de almacén en registro. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 22: Especificación de Caso de Uso Anular Movimiento de Almacén 

Caso de Uso Anular Movimiento de Almacén 

Actores Administrador 

Propósito Anular o eliminar un determinado movimiento de almacén en el sistema. 

Resumen Permite anular un movimiento de almacén. 

Precondición Movimientos de Almacén registrados. 

Flujo Básico 
1. Anular Movimiento de

Almacén.
Seleccionar Movimiento de Almacén ......... (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Movimiento de Almacén. Se deberá buscar y seleccionar 

el movimiento de almacén a eliminarse del sistema.  

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

Tabla 23: Especificación de Caso de Uso Registrar Tipo de Documento 

Caso de Uso Registrar Tipo de Documento 

Actores Administrador 

Propósito Registrar los tipos de documentos en el sistema. 

Resumen Permite registrar tipos de documentos.   

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Tipo de Documento. 

2. Modificar Tipo de Documento. 

3. Eliminar Tipo de Documento.   

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 24: Especificación de Caso de Uso Registrar Tipo de Movimiento 

Caso de Uso Registrar Tipo de Movimiento 

Actores Administrador 

Propósito Registrar los tipos de movimientos de almacén en el sistema. 

Resumen Permite registrar tipos de movimientos.   

Precondición Ninguno. 

Flujo Básico 

1. Nuevo Tipo de Movimiento. 

2. Modificar Tipo de Movimiento. 

3. Eliminar Tipo de Movimiento.   

Ninguno. 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

Ninguno. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

  



 

 

Tabla 25: Especificación de Caso de Uso Reporte de Productos por Línea 

Caso de Uso Reporte de Productos por Línea 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de productos por línea de productos en el 

sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de productos por líneas.   

Precondición Líneas de productos y productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Línea ............................ (A1) 

Seleccionar Productos .................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Línea. Se deberá seleccionar una línea de producto 

determinada.  

A2: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte los 

productos asociados a la línea de producto seleccionada.  

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 26: Especificación de Caso de Uso Reporte de Inventario por Línea 

Caso de Uso Reporte de Inventario por Línea 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de stock o inventario de productos por 

línea en el sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de stock de productos por líneas.   

Precondición Líneas de productos y productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Línea ............................ (A1) 

Seleccionar Productos .................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Línea. Se deberá seleccionar una línea de producto 

determinada.  

A2: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte el inventario 

o stock de productos asociados a la línea de producto seleccionada.  



 

 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 27: Especificación de Caso de Uso Reporte de Productos por Familia 

Caso de Uso Reporte de Productos por Familia 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de productos por familia de productos en 

el sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de productos por familias.   

Precondición Familias de productos y productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Familia ......................... (A1) 

Seleccionar Productos .................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Familia. Se deberá seleccionar una familia de producto 

determinada.  

A2: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte los 

productos asociados a la familia de producto seleccionada.  

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 28: Especificación de Caso de Uso Reporte de Inventario por Familia 

Caso de Uso Reporte de Inventario por Familia 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de productos por familia de productos en 

el sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de productos por familias.   

Precondición Familias de productos y productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Familia ......................... (A1) 

Seleccionar Productos .................... (A2) 



Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Familia. Se deberá seleccionar una familia de producto 

determinada.  

A2: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte los 

productos asociados a la familia de producto seleccionada.  

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 29: Especificación de Caso de Uso Reporte de Productos por Marca 

Caso de Uso Reporte de Productos por Marca 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de productos por marca de productos en el 

sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de productos por marcas. 

Precondición Marcas de productos y productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.

Seleccionar Marca .......................... (A1) 

Seleccionar Productos .................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Marca. Se deberá seleccionar una marca de producto 

determinada.  

A2: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte los 

productos asociados a la marca de producto seleccionada.  

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 30: Especificación de Caso de Uso Reporte de Productos por 
Comisión 

Caso de Uso Reporte de Productos por Comisión 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar e imprimir el reporte de productos por comisión en el sistema. 

Resumen Visualizar el reporte de productos por comisión. 



 

 

Precondición Productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 
Seleccionar Productos .................... (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte los 

productos por comisión y se podrá imprimirlo.  

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

  



 

 

Tabla 31: Especificación de Caso de Uso Reporte de Productos por 
Proveedor 

Caso de Uso Reporte de Productos por Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar e imprimir el reporte de productos por proveedor en el sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de productos por proveedor.   

Precondición Proveedores y productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Proveedor .................... (A1) 

Seleccionar Productos .................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Proveedor. Se deberá seleccionar un proveedor 

determinado.  

A2: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte los 

productos asociados al proveedor seleccionado.  

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 32: Especificación de Caso de Uso Consultar Compras por Proveedor 

Caso de Uso Consultar Compras por Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar e imprimir el reporte de compras por proveedor en el sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de compras por proveedor.   

Precondición Proveedores, tipos de movimientos y compras registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Proveedor ................................ (A1) 

Seleccionar Tipo de Movimiento ................ (A2) 

Seleccionar Compra .................................... (A3) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Proveedor. Se deberá seleccionar un proveedor 

determinado.  



 

 

A2: Seleccionar Tipo de Movimiento. Se deberá seleccionar un tipo de 

movimiento determinado.  

A3: Seleccionar Compras. El sistema mostrará en el reporte las compras 

asociadas al proveedor y tipos de movimiento de seleccionados. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 33: Especificación de Caso de Uso Generar Guía de Remisión 

Caso de Uso Generar Guía de Remisión 

Actores Administrador 

Propósito Generar y registrar las guías de remisión en el sistema.  

Resumen Registrar guías de remisión.   

Precondición Tipos de Guía, Vehículos, Productos, Clientes y Transportistas registrados. 

Flujo Básico 

1. Nueva Guía.  

2. Modificar Guía. 

3. Eliminar Guía. 

Seleccionar Tipos de Guía ................................ (A1) 

Seleccionar Cliente ........................................... (A2) 

Seleccionar Transportista................................. (A3) 

Seleccionar Vehículo ........................................ (A4) 

Seleccionar Productos ...................................... (A5) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Tipos de Guía. Se deberá seleccionar un tipo de guía 

determinado.  

A2: Seleccionar Cliente. Se deberá seleccionar al cliente determinado. 

A3: Seleccionar Transportista. Se deberá seleccionar un transportista 

determinado. 

A4: Seleccionar Vehículo. Se deberá seleccionar un vehículo determinado.  

A5: Seleccionar Productos. Se deberá seleccionar los productos asociados 

a la guía de remisión en registro. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

Tabla 34: Especificación de Caso de Uso Reporte de Movimientos de 
Almacén 

Caso de Uso Reporte de Movimientos de Almacén 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar e imprimir el reporte de movimientos de almacén en el sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de movimientos de almacén.   

Precondición Movimientos de almacén registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 
Seleccionar Movimiento de Almacén ......... (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Movimiento de Almacén. El sistema mostrará en el 

reporte la lista de movimientos de almacén de una fecha determinada.  

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 35: Especificación de Caso de Uso Reporte de Vencimiento de 
Productos 

Caso de Uso Reporte de Vencimiento de Productos 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de vencimiento de productos en el 

sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de vencimiento de productos.   

Precondición Productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 
Seleccionar Producto .................................. (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte la lista de 

productos con su respectivo vencimiento. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Tabla 36: Especificación de Caso de Uso Consultar Precios 

Caso de Uso Consultar Precios 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar e imprimir el reporte de precios de productos en el sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de precios.   

Precondición Productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 
Seleccionar Producto .................................. (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Productos. El sistema mostrará en el reporte la lista de 

precios de los productos, tanto el anterior como el actual. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

  



Tabla 37: Especificación de Caso de Uso Cambiar Precios 

Caso de Uso Cambiar Precios 

Actores Administrador 

Propósito Modificar el precio de los productos en el sistema. 

Resumen Cambiar los precios. 

Precondición Productos registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.
Seleccionar Producto .................................. (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Productos. Se selecciona un determinado producto al cual 

modificaremos el precio en el sistema. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 38: Especificación de Caso de Uso Ver Variaciones por Proveedor 

Caso de Uso Ver Variaciones por Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar las variaciones de productos por proveedor en el sistema. 

Resumen Visualizar la variación de productos por proveedor. 

Precondición Proveedores y productos registradas. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.

Seleccionar Proveedor ................................ (A1) 

Seleccionar Producto .................................. (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Proveedor. Se selecciona un determinado proveedor. 

A2: Seleccionar Producto. El sistema mostrará en el reporte las 

variaciones de los productos en las fechas seleccionadas. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 



Tabla 39: Especificación de Caso de Uso Ver Variaciones por Línea de 
Proveedor 

Caso de Uso Ver Variaciones por Línea de Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar las variaciones de precios de productos por línea de proveedor 

en el sistema.  

Resumen Visualizar la variación de precios por línea de proveedor. 

Precondición Proveedores, productos y líneas registradas. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.

Seleccionar Línea ......................................... (A1) 

Seleccionar Proveedor ................................ (A2) 

Seleccionar Producto .................................. (A3) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Línea. Se selecciona una determinada línea de producto. 

A2: Seleccionar Proveedor. Se selecciona un determinado proveedor. 

A3: Seleccionar Producto. El sistema mostrará en el reporte los precios de 

los productos asociados a la línea y proveedores seleccionados, y mostrará 

las variaciones en las fechas seleccionadas. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 40: Especificación de Caso de Uso Ver Variaciones por Línea de 
Producto 

Caso de Uso Ver Variaciones por Línea de Producto 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar las variaciones de precios de productos por línea en el sistema. 

Resumen Visualizar la variación de precios por línea de producto. 

Precondición Productos y líneas registradas. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.

Seleccionar Línea ......................................... (A1) 

Seleccionar Producto .................................. (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Línea. Se selecciona una determinada línea de producto. 



A2: Seleccionar Producto. El sistema mostrará en el reporte los precios de 

los productos asociados a la línea seleccionada, y mostrará las variaciones 

en las fechas seleccionadas. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 41: Especificación de Caso de Uso Ver Variación de Precios por 
Proveedor 

Caso de Uso Ver Variación de Precios por Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar las variaciones de precios de los productos por proveedor en el 

sistema.  

Resumen Visualizar la variación de precios de productos por proveedor. 

Precondición Proveedores y productos registradas. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.

Seleccionar Proveedor ................................ (A1) 

Seleccionar Producto .................................. (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Proveedor. Se selecciona un determinado proveedor. 

A2: Seleccionar Producto. El sistema mostrará en el reporte las 

variaciones de precios de los productos en las fechas seleccionadas. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 42: Especificación de Caso de Uso Reporte de Precios por Familia de 
Producto 

Caso de Uso Reporte de Precios por Familia de Producto 

Actores Administrador 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de precios de productos por familia en el 

sistema.  

Resumen Visualizar el reporte de precios por familia de producto. 

Precondición Productos y líneas registradas. 



 

 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Familia...................................... (A1) 

Seleccionar Producto .................................. (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Familia. Se selecciona una determinada familia de 

producto. 

A2: Seleccionar Producto. El sistema mostrará en el reporte los precios de 

los productos asociados a la familia seleccionada, y mostrará las 

variaciones en las fechas seleccionadas. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 43: Especificación de Caso de Uso Cobertura de Ventas por 
Proveedor 

Caso de Uso Cobertura de Ventas por Proveedor 

Actores Administrador 

Propósito Visualizar la cobertura de ventas por proveedor en el sistema.  

Resumen Reporte de Ventas por Proveedor.   

Precondición Proveedor y ventas registradas. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.  

2. Imprimir Reporte. 

Seleccionar Proveedor ................................ (A1) 

Seleccionar Ventas ...................................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Proveedor. Se selecciona un determinado proveedor. 

A2: Seleccionar Ventas. El sistema mostrará en el reporte las ventas 

asociadas al proveedor seleccionado. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 44: Especificación de Caso de Uso Registrar Venta Horizontal 

Caso de Uso Registrar Venta Horizontal 

Actores Administrador/Vendedor 



Propósito Registrar las ventas horizontales de la empresa en el sistema. 

Resumen Registrar ventas. 

Precondición 
Tipo de Documento, Forma de Pago, Condición de Pago, Vendedor, 

Productos, Tipo de Cliente y Clientes registrados. 

Flujo Básico 

1. Nueva Venta 

Horizontal.

2. Modificar Venta 

Horizontal.

Seleccionar Tipo de Documento ................. (A1) 

Seleccionar Forma de Pago ......................... (A2) 

Seleccionar Condición de Pago ................... (A3) 

Seleccionar Vendedor ................................. (A4) 

Seleccionar Tipo de Cliente ......................... (A5) 

Seleccionar Cliente ...................................... (A6) 

Seleccionar Productos ................................. (A7) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Tipo de Documento. Se selecciona un determinado tipo 

de documento. 

A2: Seleccionar Forma de Pago. Se selecciona una forma de pago. 

A3: Seleccionar Condición de Pago. Se selecciona una condición de pago. 

A4: Seleccionar Vendedor. Se selecciona el vendedor. 

A5: Seleccionar Tipo de Cliente. Se selecciona un determinado tipo de 

cliente. 

A6: Seleccionar Cliente. Se selecciona al cliente. 

A7: Seleccionar Productos. Se seleccionan los productos asociados a la 

venta en registro. 

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 45: Especificación de Caso de Uso Anular Venta Horizontal 

Caso de Uso Anular Venta Horizontal 

Actores Administrador/Vendedor 

Propósito Anular o eliminar una determinada venta horizontal en el sistema. 

Resumen Anular una venta. 



 

 

Precondición Ventas registradas. 

Flujo Básico 1. Eliminar Venta Horizontal.  Seleccionar Venta ........................... (A1) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Venta. Se deberá buscar y seleccionar la venta a 

eliminarse del sistema.  

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 46: Especificación de Caso de Uso Reporte de Movimientos de 
Créditos de Clientes 

Caso de Uso Reporte de Movimientos de Créditos de Clientes 

Actores Administrador/Vendedor 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de movimientos de créditos de los clientes 

en el sistema.  

Resumen Reporte de Créditos de Clientes.   

Precondición Condición de Pago, Clientes y Ventas registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte. 

2. Imprimir Reporte.  

Seleccionar Condición de Pago .................. (A1) 

Seleccionar Cliente ..................................... (A2) 

Seleccionar Venta....................................... (A3) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Condición de Pago. Se deberá seleccionar la condición de 

pago “Crédito” en el sistema. 

A2: Seleccionar Cliente. Se deberá buscar y seleccionar al cliente 

determinado. 

A3: Seleccionar Venta. El sistema mostrará todas las ventas a crédito 

asociadas al cliente seleccionado.   

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 



Tabla 47: Especificación de Caso de Uso Cobertura de Clientes 

Caso de Uso Cobertura de Clientes 

Actores Administrador/Vendedor 

Propósito Visualizar e imprimir la cobertura de los clientes en el sistema. 

Resumen Cobertura de Clientes. 

Precondición Clientes y Ventas registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.

Seleccionar Cliente ..................................... (A1) 

Seleccionar Venta....................................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Cliente. Se deberá buscar y seleccionar al cliente 

determinado. 

A2: Seleccionar Venta. El sistema mostrará la cobertura de los clientes 

seleccionados asociadas a las ventas en el reporte.   

Excepción Paso Acción 

Fuente: Elaboración Propia 

Tabla 48: Especificación de Caso de Uso Reporte de Ventas de Clientes 

Caso de Uso Reporte de Ventas de Clientes 

Actores Administrador/Vendedor 

Propósito Visualizar e imprimir el reporte de ventas por clientes en el sistema. 

Resumen Reporte de ventas de Clientes. 

Precondición Clientes y Ventas registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte.

2. Imprimir Reporte.

Seleccionar Cliente ..................................... (A1) 

Seleccionar Venta....................................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Cliente. Se deberá buscar y seleccionar al cliente 

determinado. 

A2: Seleccionar Venta. El sistema mostrará las ventas asociadas al cliente 

seleccionado en el reporte.   



 

 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 49: Especificación de Caso de Uso Reporte de Ventas de Productos 
por Fecha 

Caso de Uso Reporte de Ventas de Productos por Fecha 

Actores Administrador/Vendedor 

Propósito 
Visualizar e imprimir el reporte de ventas de productos por fecha en el 

sistema. 

Resumen Reporte de ventas de productos por fecha.   

Precondición Clientes y Ventas registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte. 

2. Imprimir Reporte.  

Seleccionar Cliente ..................................... (A1) 

Seleccionar Venta....................................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Cliente. Se deberá buscar y seleccionar al cliente 

determinado. 

A2: Seleccionar Venta. El sistema mostrará las ventas asociadas al cliente 

seleccionado en el reporte en las fechas seleccionadas.   

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

Tabla 50: Especificación de Caso de Uso Resumen de Cobertura de 
Clientes 

Caso de Uso Resumen de Cobertura de Clientes 

Actores Administrador/Vendedor 

Propósito Visualizar e imprimir el resumen de cobertura de clientes en el sistema. 

Resumen Resumen de cobertura de clientes.   

Precondición Clientes y Ventas registrados. 

Flujo Básico 
1. Visualizar Reporte. 

2. Imprimir Reporte.  
Seleccionar Cliente ..................................... (A1) 



 

 

Seleccionar Venta....................................... (A2) 

Flujo 

Alternativo 

INCLUSIÓN 

A1: Seleccionar Cliente. El sistema seleccionara los clientes. 

A2: Seleccionar Venta. El sistema mostrará la cobertura de los clientes de 

las ventas asociadas en el reporte. 

Excepción Paso Acción 

   

Fuente: Elaboración Propia 

 

II. FASE DE ELABORACIÓN 

2.1. Análisis y Diseño 

2.1.1. Modelo de Análisis 

2.1.1.1. Diagramas de colaboraciones 

 

 

Ilustración 8. Diagrama de colaboración registrar proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 9. Diagrama de colaboración registrar transportista 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 10. Diagrama de colaboración registrar vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 11. Diagrama de colaboración registrar chofer 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 12. Diagrama de colaboración generar orden de compra 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 13. Diagrama de colaboración anular orden de compra 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 14. Diagrama de colaboración consultar orden de compra 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 15. Diagrama de colaboración reporte orden de compra por fecha 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 16. Diagrama de colaboración reporte orden de compra por proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 17. Diagrama de colaboración registrar producto 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 18. Diagrama de colaboración registrar línea 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 19. Diagrama de colaboración registrar familia 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 20. Diagrama de colaboración registrar marca 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 21. Diagrama de colaboración registrar unidad de medida 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 22. Diagrama de colaboración ver stock de productos 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 23. Diagrama de colaboración registrar movimiento de almacén 

Fuente: Elaboración Propia 

  



Ilustración 24. Diagrama de colaboración anular movimiento de almacén 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 25. Diagrama de colaboración registrar tipo de documento 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 26. Diagrama de colaboración registrar tipo de movimiento 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 27. Diagrama de colaboración reporte de producto por línea 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 28. Diagrama de colaboración reporte de inventario de línea 

 Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 29. Diagrama de colaboración reporte de producto por familia 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 30. Diagrama de colaboración reporte de inventario por familia 

 Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 31. Diagrama de colaboración reporte de producto por marca 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 32. Diagrama de colaboración reporte de producto por comisión 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 33. Diagrama de colaboración reporte de producto por proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 34. Diagrama de colaboración consulta de compras por proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 35. Diagrama de colaboración generar guía de remisión 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 36. Diagrama de colaboración reporte de movimientos de almacén 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 37. Diagrama de colaboración reporte de vencimiento de productos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 38. Diagrama de Colaboración Consultar Precios 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 39. Diagrama de Colaboración Cambiar Precios 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 40. Diagrama de Colaboración Ver Variaciones por Proveedor 

 Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 41. Diagrama de Colaboración Ver Variaciones por Línea de Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 42. Diagrama de Colaboración Ver Variaciones por Línea de Producto 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 43. Diagrama de Colaboración Reporte de Precios por Línea de Producto 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 44. Diagrama de Colaboración Ver Variación de Precios por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 45. Diagrama de Colaboración Reporte de Precios por Familia de Producto 

Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 46. Diagrama de Colaboración Ver Cobertura de Ventas por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 47. Diagrama de Colaboración Registrar Venta Horizontal 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 48. Diagrama de Colaboración Anulación de Venta Horizontal 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 49. Diagrama de colaboración reporte de movimientos de créditos de cliente 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 50. Diagrama de Colaboración Reporte de Cobertura de Clientes 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 51. Diagrama de Colaboración Reporte de Ventas por Cliente 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 52. Diagrama de Colaboración Reporte de Ventas por Fecha 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 53. Diagrama de Colaboración Ver Resumen de Cobertura de Clientes 

Fuente: Elaboración Propia 

 
 
 

  



III. FASE DE CONSTRUCCIÓN

3.1. Análisis y Diseño.

3.1.1. Modelo de Diseño 

3.1.1.1. Diagrama de Secuencias. 

Ilustración 54. Diagrama de secuencia registrar proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 55. Diagrama de Secuencia Registrar Transportista 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 56. Diagrama de Secuencia Registrar Vehículo 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 57. Diagrama de Secuencia Registrar Chofer 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 58. Diagrama de Secuencia Generar Orden de Compra 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 59. Diagrama de Secuencia Anular Orden De Compra 

Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 60. Diagrama de secuencia consultar orden de compra 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 61. Diagrama de Secuencia Reporte Orden de Compra por Fecha 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 62. Diagrama de Secuencia Reporte Orden de Compra por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 63. Diagrama de Secuencia Registrar Producto 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 64. Diagrama de Secuencia Registrar Línea 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 65. Diagrama de Secuencia Registrar Familia 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 66. Diagrama de Secuencia Registrar Marca 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 67. Diagrama de secuencia registrar unidad de medida 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

 

Ilustración 68. Diagrama de Secuencia Ver Stock de Productos 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 69. Diagrama de Secuencia Generar Guía de Remisión 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 70. Diagrama de Secuencia Registrar Movimiento de Almacén 

Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 71. Diagrama de Secuencia Anular Movimiento de Almacén 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 72. Diagrama de Secuencia Registrar Tipo de Documento 

Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 73. Diagrama de Secuencia Registrar Tipo de Movimiento 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 74. Diagrama de Secuencia Reporte de Producto por Línea 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 75. Diagrama de Secuencia Reporte de Inventario de Línea 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 76. Diagrama de Secuencia Reporte de Producto por Familia 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 77. Diagrama de Secuencia Reporte de Inventario por Familia 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 78. Diagrama de secuencia reporte de producto por marca 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 79. Diagrama de Secuencia Reporte de Producto por Comisión 

Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 80. Diagrama de Secuencia Reporte de Producto por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 81. Diagrama de Secuencia Consulta de Compras por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 82. Diagrama de Secuencia Reporte de Movimientos de Almacén 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 83. Diagrama de Secuencia Reporte de Vencimiento de Productos 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 84. Diagrama de Secuencia Consultar Precios 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 85. Diagrama de Secuencia Cambiar Precios 

Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 86. Diagrama de Secuencia Ver Variaciones por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 87. Diagrama de Secuencia Ver Variaciones por Línea de Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 88. Diagrama de Secuencia Ver Variaciones por Línea de Producto 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 89. Diagrama de secuencia reporte de precios por línea de producto 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 90. Diagrama de Secuencia Ver Variación de Precios por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 91. Diagrama de Secuencia Reporte de Precios por Familia de Producto 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 92. Diagrama de Secuencia Ver Cobertura de Ventas por Proveedor 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 93. Diagrama de secuencia registrar venta horizontal 

Fuente: Elaboración Propia 

 



 

 

 

Ilustración 94. Diagrama de Secuencia Anulación de Venta Horizontal 

Fuente: Elaboración Propia 

 

 

Ilustración 95. Diagrama de Secuencia Reporte de Movimientos de Créditos de Cliente 

Fuente: Elaboración Propia 

 



Ilustración 96. Diagrama de Secuencia Reporte de Cobertura de Clientes 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 97. Diagrama de Secuencia Reporte de Ventas por Cliente 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 98. Diagrama de Secuencia Reporte de Ventas por Fecha 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 99. Diagrama de Secuencia Ver Resumen de Cobertura de Clientes 

Fuente: Elaboración Propia 

3.1.1.2. Diagrama de Clases 



 

 

 

Ilustración 100. Diagrama de clases 

Fuente: Elaboración Propia 

 

  



 

 

3.1.1.3. Diagrama de Datos 

 

Ilustración 101. Diagrama de Datos 

Fuente: Elaboración Propia 

 
3.1.1.4. Diagrama de Despliegue 

 



Ilustración 102. Diagrama de Despliegue 

Fuente: Elaboración Propia 

3.2. Implementación 

3.2.1. Modelo de Implementación 

3.2.1.1. Diagrama de Componentes 

Ilustración 103. Diagrama de Componentes 

Fuente: Elaboración Propia 



 

 

 

Ilustración 104. Pantalla de acceso a Sistema Web 

 Fuente: Elaboración Propia 

 

Ilustración 105. Modulo principal 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 106. Módulo ventas 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 107. Módulo de registro y listado de productos 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 108. Módulo de registro y listado de Categoría de productos 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 109. Módulo de registro de Marcas 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 110. Módulo de registro de Clientes 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 111. Módulo de registro de órdenes de compra a proveedores 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 112. Módulo de registro de proveedores 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 113. Modulo Inventario - movimientos de productos 

Fuente: Elaboración Propia 



Ilustración 114. Modulo Reporte de inventarios 

Fuente: Elaboración Propia 

Ilustración 115. Módulo de reportes 

Fuente: Elaboración Propia 
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