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RESUMEN  

La investigación realizada especifica cómo desarrollar un sistema web enfocado 

en las ventas que se realiza en el Restaurante Rancho Doble V, en 

acontecimientos anteriores presentaban inconvenientes, evidenciando bajas en 

las ventas que se generaban los fines de semana, a causa de no tener una buena 

administración, respecto al capital que era menor a lo que invertía. Con el manejo 

de boletas y comandas que realizaban a mano, generando menor productividad, 

que estaba en juego el tiempo.  

La finalidad del estudio realizado es determinar cómo influye los sistemas web 

en las ventas que involucran en el Restaurante Rancho Doble V, considerando 

los objetivos propios para la elaboración del sistema.  

El sistema elaborado ha trabajado en base de la metodología RUP, MySQL, lo 

cual optimizara el tiempo que el administrador llevaba para trabajar a mano 

respecto a los pedidos y las boletas o facturas.  

Se utilizó la investigación aplicada, experimental y se seleccionó el diseño 

preexperimental. Se tomó en cuenta el indicador la efectividad en ventas que fue 

8 reportes del mes de agosto y para el post fue de 8 reportes para el mes de 

octubre, y con la productividad que se toma promedio total en el personal de S/. 

900 diarios. En conclusión, se demostró que el sistema restauró las ventas del 

Restaurante Rancho Doble V, debido a que en efectividad en ventas se obtuvo 

el 58% indicando el aumento de un 15% y en productividad S/. 2.00 globalizando 

del total de los días de atención por personal que recupera dentro de un mes con 

una diferencia de S/.0,6, ya que en producción recupera de lo que invierte en 

cada empleado.  

  
  
  
  

  
Palabras claves: Sistema Web, proceso de ventas, RUP  
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ABSTRACT  

  
  

The research carried out on how to develop a web system focused on sales that 

is carried out in the Rancho Doble V Restaurant, in previous events had problems, 

showing decreases in sales that were generated on weekends, because of not 

having a good administration, with respect to the capital that was less than what 

he invested. With the handling of ballots and orders that were carried out by hand, 

generating lower productivity, time was at stake.  

The purpose of the study carried out is to determine how to influence the web 

systems in the sales that involve the Rancho Doble V Restaurant, considering the 

objectives for the development of the system.  

The system developed has worked on the basis of the RUP methodology, 

MySQL, which will optimize the time that the administrator had to work by hand 

with respect to orders and tickets or invoices.  

Applied and experimental research was used and the pre-experimental design 

was selected. The sales effectiveness indicator was taken into account, which 

was 8 reports for the month of August and for the post it was 8 reports for the 

month of October, and with the total average productivity of S /. 900 dailies. In 

conclusion, it was demonstrated that the system restored the sales of the Rancho 

Doble V Restaurant, due to the fact that 58% in sales effectiveness was obtained, 

indicating an increase of 15% and in productivity S /. 2.00 globalizing the total of 

the days of attention by personnel that it recovers within a month with a difference 

of S / .0.6, since in the production it recovers what it invests in each employee.  

  
  
  
  
  
  
  

Keywords: Web system, sales process, RUP  
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I     INTRODUCCIÓN  

 1.1.  Realidad Problemática  

Según Jack Fleitman (2000) “Actualmente existen programas mejorados 

con el que los usuarios pueden manejar información, la operacional y la 

financiera. Hoy en día, elegir programas o crear uno para tu empresa, esta 

predeterminado a ser la necesidad de uno”.  

Esto nos conlleva a entender que la tecnología evoluciona día a día, 

sorprendiendo a las empresas con nuevos accesos y cambios que 

optimizarían su labor y manejo en la información. Actualmente todo ha 

cambiado y mejorado, lo cual es más accesible para cada empresario con 

una empresa pequeña. En la que puede gestionar inventarios, 

proveedores entre otros.  

Por lo tanto, en el restaurante Rancho Doble V, la señora Sandra Vidal, 

utilizaba procesos manuales para recabar toda la información 

concerniente a sus productos, como son el stock del producto, y que, de 

ellos, depende los platos que va a vender a los clientes que surge durante 

el año, lo que entorpece la agilidad y veracidad del proceso de datos, 

disminuyendo por consiguiente la efectividad de las ventas, lo cual 

provocaba insatisfacción tanto para el cliente como para el restaurante 

respecto a sus ganancias.  

La figura 1 muestra los valores generados durante el mes de agosto de 

acuerdo a las ventas obtenidas para calcular el indicador de efectividad 

en ventas con un promedio total de 43% antes de realizar la 

implementación del sistema, lo cual son muy bajas, visualizando 

evidentemente las bajas ventas de la empresa que por medio de la mala 

administración de acuerdo a los registros obtenían perdidas medias.  

Figura 1: Efectividad en ventas antes de la implementación  

  

Efectividad  

100,00%  

0,00% 

Efectividad  

  

   

  

 04/  05/  11/  12/  18/  19/  25/  26/  

 08/  08/  08/  08/  08/  08/  08/  08/  

 201  201  201  201  201  201  201  201  

 8  8  8  8  8  8  8  8  

 semana 1  semana 2  semana 3  semana4  

Efectividad  49,60  47,80  38,06  46,60  33,90  37,16  43,10  53,30  
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Atribuyendo factores negativos que afectaban en la productividad en el 

Restaurante Rancho Doble V, era la mala coordinación que hay entre los 

empleados, ya que el pago se realizaba cada domingo, lo cual se calculaba 

el pago dependiendo a las ventas, y si por ende no generaba muchas 

ventas en el día se le postergaba para la siguiente semana para que cada 

personal cobre los días de no pago. Ya que tanto concernía a los mozos 

por su atención y demostrando a la clientela una buena atención, 

produciendo más en las ventas y calculando el promedio de empleados que 

la empresa debería de tener a cómo ve mejorar.  

En la figura 2 se visualiza la productividad respecto al mes de agosto, de lo 

cual da como resultado con el manejo manual que hacia el administrador 

con la empresa de recuperar un S/.1,4 por cada trabajador de un mes, ya 

que en si por día de atención se calcula para verificar la mejoría, pero como 

resultado eran bajas tanto en ventas como en producción.  

  
  

Figura 2: Productividad antes de la implementación  

  

 
La señora Sandra Vidal, fuera del restaurante, hacía solo el uso de hojas 

de cálculos (Excel) y documentos en Word en la parte de los gastos, lo que 

le tomaba días en realizarlo, ya que en gran parte tiene memorizado los 

productos que posee en el almacén y los precios de los platos que tiene el 

restaurante.  

El restaurante Rancho doble V es una empresa dedicada a la atención al 

público en lo que es la venta de platos a la carta de comida peruana, 

ubicado en el distrito ecológico de Cieneguilla, que brinda un espacio de 

sano esparcimiento y comodidad junto a la naturaleza. Cuenta con una 

estructura amplia y un personal entrenado para brindar el mejor servicio. El 

restaurante tiende a la necesidad de tener un severo y rígido control de sus 

inputs y outputs de sus productos, stocks, tener conocimientos en que 

temporadas genera mayor ingreso, etc.  

Productividad   
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Productividad   
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/2018   /2018   
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Productividad   S/   1 , 65   S/   1 , 59   S/   1 , 26   S/   1 , 55   S/   1 , 13   S/   1 23 ,   S/   43 , 1   S/   77 , 1   
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Anteriormente, la señora Sandra Vidal no contaba con un sistema para lo 

que son el manejo de las ventas, lo cual era uno de los motivos con el que 

no tenían un control en relación de su inventario y reportes, la cual 

provocaba pérdidas a la empresa, ya que como visión tiende a ganar 24 

000 nuevos soles al mes, dándose por baja la meta no alcanzada en los 

próximos últimos meses de 18 000 incluyéndose los gastos internos 

obligatorios que es el consumo de luz de s/. 1000.99 entre otros.  

Lo que conllevó todo lo mencionado era la baja capacidad, por no optar a 

obtener un sistema web respecto a las ventas para la mejora del 

restaurante, lo cual eso significaría menos tareas, optimizando el tiempo, 

reduciendo errores, un informe general de todo, y lo más importante la toma 

de decisiones en la parte económica y financiera.  

1.2. Trabajos Previos  

  

 Antecedentes Nacionales  

  
- En el año 2017, Yáñez Robinson en la tesis “Sistema web para el 

proceso de ventas en la empresa SYSOFT” desarrollada en la 

universidad Cesar Vallejo.  

Esta tesis presentada tiene como objetivo realizar un sistema web a 

la empresa Rysoft relacionada a la venta de productos informáticos, 

lo cual se encargaba de registrar pedidos y ventas a través de un 

Excel, generando inseguridad de la información, para evitar la 

inseguridad en ello, se propuso realizar un sistema web para 

optimizar el tiempo que le tomaba al registrar una venta y proteger la 

información.  

  

Según Yáñez Robinson utilizó 8 registros de ventas de una población 

del mismo tamaño.  

El valor que obtuvo el autor en su primer indicador "Índice de 

fiabilidad de entregas" dio un valor de 50,0% calificando un resultado 

elevado. El resultado en su post test fue el 80,71% de entregas y el 

indicador de "Calidad de ventas" fue de 0,18 reduciendo un 64%.  

o La referencia de esta tesis ayudo de mucho para la 

elaboración de la investigación, lo cual presenta problemas 

similares, presentando definiciones concretas, de acuerdo a 

la información que se requiere. Teniendo en cuenta sus 

autores, dando por uso la definición de sistema web, 

procesos y funciones, relacionando la investigación a una 

similitud con el problema brindado ya que en solución no 

contaban con recursos actualizados para agilizar el trabajo 

requerido.  
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- En el año 2015 Gallarday Ángel en la tesis “Influencia de un sistema 

informático para el proceso de ventas en el Gimnasio Corsario GYM” 

desarrollado en la UCV.  

La problemática encontrada en este proyecto de investigación fueron 

las bajas ventas que generaba la empresa, de acuerdo a ello el 

investigador dio el alcance a idear y desarrollar un sistema para el 

aumento en el volumen de ventas, y la automatización del trabajo de 

su personal con el tiempo de trabajo.  

  

Implementó el sistema, para mejorar las ventas. El estudio realizado 

concluyó que sin un sistema su promedio de volumen en las ventas 

fue un valor de S/.1 809,74 y con el sistema implementado fue de S/. 

5 310, y con el segundo indicador "VV por cliente" fue de S/. 534,33 

y con el sistema informático fue un valor de S/. 1 545, 64, en 

conclusión, como resultado fue que la implementación del sistema si 

generó mejora en las ventas.  

o Dada la investigación en la empresa, se rescata una dimensión 

en la presente tesis, lo cual ayuda de mucho, que está sujeto 

a la variable que es el proceso de ventas, que se involucra con 

los productos vendidos, a base del sistema informático que 

optimiza el trabajo en la empresa, tanto en las actividades del 

administrador como la atención al cliente. Declarando al 

volumen de ventas como un factor importante de la cual 

rescato dicha abreviatura significativa para medir y analizar el 

producto bien sustentado.  

  
- En el año 2017, Montoya Roxana; Sánchez, Miguel en la tesis  

“Sistema de información web para mejorar la gestión hotelera en la 

empresa Korianka E.I.R.L de Trujillo”  

  
Planteo como problemática la mala gestión que tiene al brindar el 

servicio correspondiente al cliente que se hospede en el hotel de 

acuerdo a las necesidades de ello, conforme a los recursos 

disponibles, y para ello imposibilita una buena atención, generando 

una mala gestión tanto en los registros de los clientes como en la 

atención de los mismos subordinados. Uno de los principales 

problemas fue el tiempo excesivo.  

Según los resultados obtenidos con el indicador el tiempo de 

promedio de búsqueda y servicios solicitados, con el sistema anterior 

obtuvo valor de 12 minutos (100%), y con el sistema implementado 

obtuvo un resultado de 5 minutos (41,67%), reduciendo 

significativamente 7 minutos (58,33%). Y con la satisfacción y 

respuesta de la clientela, consideró un rango entre los valores del 1- 

5, se tomó el 5 como 100% indicando que sin el sistema dio como 

resultado 1,45 (29%) y con el sistema implementado dio el 3,65 (73%) 

incrementando 2,20 puntos (40%) que significó que el nivel de 

desaprobación simple se incrementó y dio aprobación efectiva.  
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o La referencia de esa tesis ha influenciado tanto en el uso 

de las herramientas tecnológicas que son 

necesarias para la elaboración del sistema, tanto con 

los modelos que se presentó en el pleno proceso de 

implementarse, tanto en el uso de las fases de RUP de 

manera eficiente, brindando seguridad acertada a la 

investigación que por hoy se está realizando.  

  
  

- En el año 2014, Gonzales María; Saraza Joel en la tesis 

“Implementación de un sistema vía web con aplicación móvil para la 

reserva y pedidos en línea de restaurantes” desarrollada en la 

universidad de San Martin de Porres.  

  
Planteó como problema las reservaciones que realizaba la empresa 

con tipos de envío que era por teléfono y por correo electrónico, lo 

cual generaban demoras en la confirmación de dichos pedidos, a 

parte de la atención que también era un problema.  

El investigador Gonzales se proyectó reducir un 30%, con el 

propósito de obtener más atención de los clientes y pueda así 

generar más ingresos en la empresa, por ello el investigador 

comparó datos en otras empresas respecto a la atención indicando 

un promedio de 15 minutos en espera de parte del cliente en ser 

atendido respecto a otros restaurantes.  

  

Después de haber implementado el sistema, se obtuvo un valor 

respecto al tiempo de registro de reserva de 4 minutos en el 

aplicativo, con la toma de pedido 6 minutos, tiempo de servir el 

pedido de 12 minutos, obteniendo un promedio positivo de 23 

minutos en suma total de atención al cliente con el aplicativo.  

o La referencia de esta tesis influyo mucho en la 

información y diferencia que tiene la metodología para 

implementar su sistema móvil ya que la para realizar 

dicho proceso se requiere definir muy bien como labora 

la empresa y como funcionara el sistema respecto a lo 

modelado.  

El trabajo realizado se da por 4 integrantes, para ello la 

coordinación de roles por cada miembro era 

indispensable, dando por entender que tipo de 

metodología usarían, referente a las comparaciones 

que realizaron a la hora de comenzar.  

  
- En el año 2017, Fernández Cabrera Antero en la tesis “Propuesta de 

un plan de mejoras, basado en gestión por procesos, para 

incrementar la productividad en l empresa Distribuciones A & B” 

desarrollada en la Universidad Señor de Sipán.  
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Planteo como problemática, realizar un estudio a los clientes externos 

que los pedidos, compra de materiales y los productos solicitados no 

llegan en la hora programada, generando problemas en el mercado.  

En los últimos seis meses se realizó un análisis de medir la 

productividad teniendo como resultado de 0,2493 respecto a los 

costos de S/. 134034,29 y en productos de 33410 y respecto a los 

valores de venta de 60035 bidones con el precio de cada bidón que 

sería de S/. 10 que con esos valores se utilizaron para verificar la 

productividad de la empresa.  

  

o La referencia de la tesis presentada influencio en el 

proyecto respecto al indicador que influencio en los datos 

generados por los valores ya recolectados aplicando con 

la formula y más en la discusión de la investigación para 

dar a comparar los resultados obtenidos con el sistema a 

implementar y más en el aumento del indicador con las 

ventas y sobre el coste personal.  

  

- En el año 2015, Lavid, Noemi en la tesis “implementación de un 

sistema de gestión a través de indicadores que midan el desempeño 

en el área de producción de una empresa cuya actividad económica 

es la venta de ropa por catálogo” realizada en la Escuela superior 

politécnica del Litoral.  

  

Planteo como problemática la baja demanda que existe en el 

mercado, no poseyendo un sistema de gestión y con la competencia 

directa que tiene la compañía le generó grandes bajas en las ventas. 

Por ello la investigadora propuso implementar un sistema para medir 

el desempeño de las actividades que la empresa realiza vendiendo 

ropa por catálogo en Guayaquil. Definiendo indicadores de medición 

que evaluará la efectividad en ventas.  

  

Y como resultado ha generado una diferencia del antes y después de 

un 70% en ventas a un 73,68% elevando sus ventas y control en las 

actividades de la empresa con el sistema implementado.  

o La referencia de esta tesis influencio respecto a los 

resultados del indicador efectividad en ventas de acuerdo 

a los valores en comparación con los resultados de la 

tesis presentada, de acuerdo a la empresa y respecto a 

las actividades los valores fueron diferentes pero las 

diferencia en resultados en contraparte fueron menores, 

que con la formula aplicada ayudo mucho.  

  

 Antecedentes Internacionales  

  
- En el año 2015, Robayo Pablo en la tesis "Diseño e implementación 

de un sistema móvil de ventas para una empresa de venta de 
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productos de consumo masivo" desarrollada en la Universidad 

Tecnológica Israel.  

  
Su cuestionable en la investigación respecto a las ventas que 

realizaba la empresa lo registraban en formularios de papel, 

culminando ello, traspasan la información a las oficinas para así 

digitalizarlo en el sistema, y eso es lo que les causa demora y trabajo, 

llamándolo, así como un cuello de botella, haciendo que toda la 

operación que realiza la empresa sea lenta.  

El investigador analizó las ventas con 15 vendedores, obteniendo un 

resultado del 50% de eficiencia con promedio de pedido de $16.75, 

lo cual para la empresa es muy bajo relacionado a las ventas por 

cada vendedor, en la que por cada uno de ellos se comisiona el 3% 

del total de ventas que se realizaba, pero con las pocas ganancias 

no llegó a concluir. Otro detalle fue el tiempo de acuerdo a que cada 

vendedor se tomaba un tiempo máximo de 4 horas de retraso en la 

empresa con resultados bajos.  

  

Implementando el sistema, se midió el avance y se verifico que se 

recuperó por cada vendedor 2 horas, dado que en ese tiempo 

generaban más visitas a clientes y cerrando más ventas, mejorando 

el error en un 50%, lo cual agilizaba el despacho de cada cliente en 

menos de 12 horas.  

  

o La referencia de esta tesis influye en mi investigación por 

el tipo de metodología ágil que lo llevo en su 

investigación, dando a conocer un poco de sus cuatro 

pasos principales generando así versiones que 

resuelvan algunas partes de la problemática, entre ellas 

está el análisis, diseño, desarrollo e implementación.  

  

  
- En el año 2015, Espinoza Rivas Roberto en la tesis “Implementación 

de sistema Restaurantes para gestión de pedidos y facturación 

electrónica (Ambiente móvil & sistema administrable desde un PC) 

realizada en la Universidad Politécnica Salesiana sede Guayaquil 

Ecuador”.  

Se planteó como problemática la falta de actualización de la empresa 

con los nuevos acuerdos que el estado ecuatoriano realizaba, la 

administración respecto a la emisión obligatoria de comprobantes 

electrónicos según el servicio de rentas internas (SRI), dentro de ello 

tenían inconvenientes con el área de contabilidad dado que carecían 

los procesos que ocasionaban constantes errores.  

  

El investigador realizo una investigación respecto a la 

implementación de sistema para restaurantes a base de encuestas 

tomo 50 restaurantes para analizarlos y que solo 15 administradores 
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dieron un total de 36% que tienen conocimiento de las nuevas 

disposiciones de SRI (servicio de rentas internas) que generaban 

comprobantes electrónicos relacionado a las nuevas aplicaciones 

que se han implementado en los restaurantes.  

  

o Esta tesis me sirvió e influenció de mucho con mi 

investigación en relación con su modelo y relación de sus 

objetos ya declarados junto con los atributos asignados 

respecto a la base de daos con la realización de la factura o 

boleta electrónico de un restaurante, lo cual dio de mucho 

para poder relacionar correctamente con los demás objetos 

e interfaces ya creadas.  

  

- En el año 2015, Bargos Cando Carlos e la tesis “Desarrollo de un 

sistema web para la gestión de pedidos en un restaurante, aplicación 

a un caso de estudio” realizada en la Escuela Politécnica Nacional de 

Quito – Ecuador.  

La problemática que según el autor planteo fue el tiempo limitado, 

que no alcanzaba para atender a la clientela, demoraba en el 

procedimiento de pago y al generar ordenes; por ello cuando el 

restaurante se encontraba lleno el problema era mucho mayor, 

generando insatisfacción a los clientes y reduciendo la demanda en 

el negocio.  

De acuerdo a la investigación realizada el autor analizó a base de las 

encuestas a los administradores de cada restaurante en que 

indicaron que al implementar el sistema mejoro tanto en la atención 

al cliente como el servicio cumpliendo con los requerimientos de la 

empresa valorándolo un 100% de eficiencia, indicando un manejo 

fácil con un 80% de agilidad optimizando el tiempo de los mozos 

hacia el cliente.  

o La referencia de esta tesis presentado influencio en el 

proyecto respecto a los requerimientos funcionales del 

sistema, lo cual tienden a ser muy parecido con la empresa 

a laborar, llamando a los actores con funciones omitidas tal 

el desarrollo del sistema, la diferencia es con el uso 

metodológico, pero ante ello los procedimientos fueron 

iguales y manejables respecto al diseño de sus casos de 

uso, pero más en la gestión de mesas que coopero en la 

relación y llamado de cada función y clase asociado.  

  
- En el año 2013, Chin Loong Tan, en la tesis “Implementing a web – 

Based computerized Restauurant System” realizada en la 

Universidad de Manchester – Inglaterra.  

  
La problemática de esta tesis es que frecuentemente presentaban 

incidencias en la preparación de la comida y los costos adicionales 
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debido a los pedidos errados. Llevando una baja productividad e 

insatisfacción de parte del cliente.  

Según el investigador dio como resultado a través de las ventas 

realizadas durante el mes de agosto en atención de solo sábados y 

domingos, realizó un reporte dando resultado en las ventas de 70% 

a un 90% de ventas generadas con el sistema ya implementado, y 

midiendo así el costo dando inicio de 6% llegando al 20% con un 

aumento de precio regularizado con la salida de sus platos.  

o La referencia de esta tesis influencio mucho en la 

investigación para el análisis de la estructura de un 

restaurante en el exterior, lo cual no es mucho la diferencia 

tanto en sus actores que tienen funciones ya declaradas e 

idealizar el proceso de orden en el cual ayudo de mucho en 

las funciones y estado de activo e inactivo, un análisis 

completo y avanzado que actualmente en el Perú aun pocos 

aplican el sistema web.  

  

 1.3.  Teorías Relacionadas al tema  

 1.3.1  Sistema web  

Los sistemas web mejor conocidos como aplicaciones web, 

son aquellos que se crean y que se establecen en un 

servidor en el internet, ya que sus funcionalidades son 

potentes.  

Las aplicaciones web trabajan con BD que ayudan a 

procesar la información, demostrando al usuario la dinámica 

que puede llegar a ser estos aplicativos.  

  

Los sistemas web permiten que los manejos de la 

información se adaptan a los cambios constantes que 

ocurren a través del tiempo, facilitando comunicación más 

optima entre usuarios, cliente, etc.  

Se le define como una arquitectura web para acceder a la 

data y demás funcionalidades, considerando la capacidad 

del usuario es decir adaptarse de manera ms fácil, mediante 

interfaces más dinámicos.  

  

¿Cómo funciona el sistema web?  

• Web: Enlace entre dos o más páginas, formando así una imagen 

como una red o web.  

• URL: es la dirección de un recurso que se consulta a través del 

internet. Como esta forma: http://host:port/uri  

• HOST: Se refiere al nombre del servidor donde se alberga la URI que 

se solicita  

• PORT: (Puerto) Es un valor numérico que recepciona el servidor web. 

Se indica en formato decimal. Tales como el puerto 80, 8080, etc.  
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• SERVIDOR WEB: Es el programa que está disponible a cada llamado 

para recibir peticiones de los navegadores. Existen diversos 

servidores (gratuitos o con costo), algunos ejemplos de los más 

usados: Apache, etc.  

Figura 3: funcionamiento de la web  

  

 

 -  PETICIONES: MODO CLIENTE/SERVIDOR  

Un sistema web está diseñado para ser modo cliente/servidor. Es 

decir, el navegador web (cliente) y el servidor es servidor web.  

 Formato de las Peticiones  

GET: es un método que envía los datos ingresados a una 

dirección o URL, generándolo en el mismo código que de 

manera usuario lo vemos como dirección.  

POST: los datos se envían de manera oculta, en las que el 

usuario no pueda notarlo.  

HERRAMIENTAS PARA EL DESARROLLO DEL PROTOTIPO  

  
• PHP: Es un lenguaje de programación WEB. Procesa su código en 

un servidor, considerado uno de los lenguajes más usados en el 

desarrollo de aplicaciones, sistemas web, entre otros, haciéndolo 

más dinámicos.  

• MySQL: Es un sistema de gestión de base de datos, permite ser 

usado en varios usuarios y a la vez realizar consultas. Se basa en 

el lenguaje de consultas SQL.  

• WAMPSERVER: es un servidor libre, que se desarrolla 

aplicaciones web, que dentro de ello está incluido servidor Apache, 

PHP, y como gestor de datos MySQL.  

• JQUERY: es una librería que proviene de JavaScript de código 

abierto que permite agregar interacción entre las vistas (HTML) y 

agregando efectos.  

• AJAX: Acrónimo de Asynchronous JavaScript And XML. Permite 

crear fácilmente páginas web, no es necesario recargar la página 

ya que solo envía y actualiza, omitiendo la espera de enviar y recibir 

datos con uso de json.  
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• JAVASCRIPT: Es un lenguaje de programación dialecto, orientado 

a objetos con funciones declaradas, ya sea en un documento 

HTML.  

• BOOTSTRAP: Es un framework que le permite al usuario crear 

interfaces web con JavaScript y CSS, permite que las interfaces 

desarrolladas se adapten al tamaño del dispositivo o pantalla de la 

PC.  

• RATIONAL ROSE: Herramienta de diseño orientada al lenguaje de 

modelo unificado (UML), sirve para la elaboración de software, 

como modelos de negocio, modelos, lógicos, conceptuales, etc.  

  

 

Figura 4: Aplicación y servidores  

  

  

1.3.2 Procesos de Ventas  

“Es la secuencia de pasos, en que una empresa intenta 

captar a un cliente potente hasta finalizar con una 

transacción, es decir generando una venta efectiva, respecto 

a la adquisición de un producto o servicios”.  

  

“Es la secuencia lógica de pasos en que un vendedor tiene 

un trato directo con un cliente de alto rango, produciendo 

una única reacción de deseo en el cliente respecto al 

producto, lo cual de ello se obtendría la compra”.  

Dimensiones:  

 -  Pre- venta  

Es recolectar y trabajar toda la información disponible del 

cliente, que se da desde el lugar donde proviene hasta la visita 

con plan de venta del producto”.  
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“Preventa: no perder una oportunidad a la hora de contactar 

un cliente para generar una venta, sin distracción alguna o 

menos interés por parte del vendedor, lo cual de ello se 

rescataría una experiencia laboral como mejora continua que 

sería beneficio alguno de ir incrementando la efectividad en 

las ventas1”.  

-    Efectividad en ventas:  

Se basa en actividades racionales como en la 

compra de un producto, la cual analiza el cliente y 

se espera la toma de decisión para adquirirlo.  

  

    
  

  PEV = Porcentaje en efectividad en las ventas  

  
VV = Volumen de ventas  

  
Venta  

Es acción de vender, quiere decir, son actividades que tienen 

relación con las ventas o cantidades de productos o servicios.  

  

  

  

  

  

Según KOTLER, Philip (2001, p. 17)" Manera de acceder al 

mercado para empresas, su meta es vender en vez de hacer 

lo que otros desean2"  

Según FISCHER (2012)” La venta es una función que forma 

parte del proceso sistemático de la mercadotecnia y la definen 

como toda actividad que genera en los clientes el último 

impulso hacia el intercambio3”.  

“En artículos anteriores se ha notado en referencia a las 

ventas como un proceso productivo y continuo de manera 

profesional en empresas, sobre todo en la calidad del 

vendedor que dependerá en la satisfacción del cliente en 

referencia al producto que vende es decir de alta 

productividad.”  

                                            
1 CASTRO, Jullio.2014. ¿Cómo medir el desempeño de teu proceso comercial?? [Consulta: 20 julio 2018] Disponible en  

  :http://blog.corponet.com.mx/como-medir-el-desempeno-de-tu-proceso-comercial    
2 KOTLER, Philip. Marketing. Decimocuarta edición. México: Pearson Educación, 2012 [consulta 10 julio 2017] Vol. 720. 

ISBN 9780132167123.  
3 MANAGEMENT.  Concepto  de  venta  [en  línea]  [Consulta:  02  julio  2017] 

 Disponible  en: http://docenciamanagementymkt.blogspot.pe/2008/06/concepto-de-venta.html  
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VENTAS Y PRODUCTIVIDAD GENERAL  

“Un valor total de ventas que generan los individuos, es 

bueno para medir la productividad, ya que en ello ayudaría 

a determinar la cantidad de ventas que debería realizar para 

justificar el coste del personal, ya sea para contratar un 

personal adicional.”  

Dado por autores que hacen referencia a la productividad 

con las ventas, en el siguiente contexto se definirá:  

 PRODUCTIVIDAD  

“Es la relación entre el producto que se obtiene e insumos 

generados, es medido en valores verdaderos, la productividad mide 

la eficiencia, que se aplica en la producción los recursos iniciales y 

la mano de obra4”.  

Según PROKOPENKO, Joseph (1987, p. 3)" Define como 

uso eficiente de recursos, trabajo, capital, material, 

energía, información en la producción en la diversidad de 

bienes y servicios; y en relación de los resultados y tiempo 

que llegan en conseguirlos5"  

  

  

  

  

  

  

 

Coste personal: monto total respecto al personal 

contratado  

 -  Post – venta  

  
Es un desentendimiento del vendedor, que, al completar una 

transacción, lo consideran como finalizada, cometiendo un 

error, por ello se detalla en 2 pasos que uno debe realizar 

después de una venta:  

                                            
4 GESTIONRESTAURANTES. 2009. El ajuste de la productividad del personal del restaurante [consulta 6 julio 2017]. Disponible en: 
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/  
5 PROKOPENKO, Joseph. Gestión de la productividad [en linea]. 1ª ed. Ginebra, 1987. [consulta 10 julio 2017] Vol. 333.  

  ISBN 

92-2-305901-1.    

  
  

Ventas   realizadas   6   
𝑃𝑟𝑜𝑑𝑢𝑐𝑡𝑖𝑣𝑖𝑑𝑎𝑑   =   

coste   de   personal   

Ventas   realizadas :   volumen   de   ventas   realizadas   por   día   
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- Monitoreo  

Verificar la satisfacción del cliente, lo cual 

involucrándose con ellos manifestaríamos una 

nueva sociedad de ser cliente fijo con 

beneficios.  

  

- Servicio  

Después de generar una venta, depende 

también del servicio brindado, lo cual en ello se 

involucra tanto al vendedor como al personal 

interno que participa de manera secundaria en 

la venta que llegaría a ser la atención, dando 

más responsabilidad al que efectuó la venta.  

  

FASES DEL PROCESO DE VENTA  

1. Prospección  

Es la primera fase lo cual se basa en espera de ser cliente 

de la empresa contando con buenas referencias 

administrativas y contables.  

  
Dentro de ello, existen tres etapas:  

  
 -  ETAPA 1: Identificar a los clientes  

Para obtener clientes, se puede acceder a ello de 

diferentes maneras, ejemplo:  

 Información personal del cliente, organización u 

otro.  

 Referentes  

 Asociación  

  

  

6 GESTIONRESTAURANTES.2009. Ajuste de la productividad del personal del restaurante [consulta 2 julio 2017]. Disponible en:  
  http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/    

  

 

http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/
http://www.gestionrestaurantes.com/el-ajuste-de-la-productividad-del-personal-del-restaurante/


 

 

  

 Invitaciones a clientes para que observen los 

beneficios que obtendría al generar una alianza o 

ser parte de ello.  

  
- ETAPA 2: Calificaciones o evaluaciones respecto a la 

compra que realizo.  

Factores para calificar a los clientes:  

 Posibilidades económicas  

 Accesibilidad  

 Disponibilidad para la compra  

Después de haber generado las evaluaciones, en 

cada atención que se realiza al cliente ya por primera 

vez, se verifica los puntos que deben mejoras para así 

brindar una satisfacción con resultados muchos 

mayores a los anteriores.  

- ETAPA 3: Elaborar Crear un check list de Clientes:  

ordenando por prioridad.  

2. EL ACERCAMIENTO “PRENTRADA”  

Consiste en obtener información con más detalle de los 

clientes, en criterio y preparación de ventas que se adapten 

en las particularidades de cada uno de ellos.  

FASES  

- ETAPA 1: Averiguar el tipo de cliente: Se genera 

búsqueda de cada cliente respecto a sus datos 

personales. Ejemplo:  Nombres completos  

Edad aprox.  Sexo  Etc.  

- ETAPA 2: Preliminar de ventas haciendo 

enfoque a un cliente próximo:  

- Planifica una estrategia nueva que capte la 

atención de la clientela, para aumentar su interés 

e inducirlo para generar una venta en la 

empresa.  

3. LA PRESENTACIÓN DEL MENSAJE DE VENTAS:  

Brindar de manera activa a los clientes, el mensaje de la 

satisfacción de haber adquirido el producto.  

Basado en 3 puntos importantes:  

 Atributos del producto.  

  



 

 

 Superar  con  nuestros  productos  a 

 la competencia.  

Ya no es obstáculo tanto en el producto ya que, 

al brindar una información precisa y coherente, 

solo dependería del vendedor para así dar un 

paso positivo a la compra 6.  

4. SERVICIO POST-VENTA  

Esta etapa final demuestra que tan importante es 

brindar las características del producto o servicio, a fin de 

quedar en muy buenos términos con el cliente, asegurando 

su confianza y una nueva venta posterior, de acuerdo a los 

resultados.  

Con la post venta el objetivo de la empresa es generar 

satisfacción, pero ante ello tiene que dar un valor agregado, 

ya que el cliente no esperaba obtener algo más o único, en 

la cual la competencia en el mercado no lo brinda y eso hace 

la diferencia entre todos.  

Dentro de los servicios post venta, están las actividades:  

 Cumplir con el tiempo y el envío.  

 Verificar conformidad.  

 Garantía a posible solución.  

 Contar con opción de brindar cambio o 

permitir devoluciones, si el cliente no 

muestra conformidad.  

 Brindar descuentos promocionales, para 

una pronta visita.  

  

TIPOS DE SERVICIO POST-VENTA  

  
 Servicios técnicos a los productos:  

 Instalar: Pasos que el cliente tendrá que 

realizar para poner en uso el producto  

 Soporte: Actividades para mantener en buenas 

condiciones el producto7.  

 Reparar: Respecto en que condición se 

encuentra el producto, la empresa se 

responsabiliza para repararlo, y depende si se 

encuentra dentro de la garantía y si está dentro 

de ello.  

 Servicio al cliente:  

                                            
6 MERCADOTECNIA. 2012. El proceso de venta [consulta 6 junio 2017]. Disponible en:  

https://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm  
7 MERCADOTECNIA.  2012.  El  proceso  de  venta  [consulta  6  junio  2017]. 

 Disponible  en: https://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm  
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 Mantener la comunicación con el cliente, para 

poder brindar solucionar cualquier duda, y 

también ayudar a poner en función el producto.  

 Respecto a las quejas que presenta el cliente, 

como empresa tenemos que responder a ellas, 

así generamos una satisfacción al cliente, con 

indicios de disponibilidad a sus necesidades.  

 

1.3.3 Metodología de Desarrollo  

Un desarrollo de software completo es denominado "Metodología", 

basado en la unión de los modelos de procesos universales (cascada, 

espiral, etc.).  

Las metodologías son precisas al definir sus artefactos, roles, alcance, 

entre otras actividades, para cumplir con el proyecto a realizar, lo cual 

dentro de ello sigue con las características de cada metodología ágil.  

Metodología SCRUM  

Es un proceso que se emplea en las buenas prácticas para los trabajos 

en equipo, y así conseguir resultados positivos, lo cual al trabajar en ello 

solo se enfocan en un solo objetivo.  

Define 3 roles:  

- Scrum master: No lidera, solo es un servidor, facilita las reuniones que  

se haga.  

- Dueño del producto: verifica que se está haciendo  

- Equipo de desarrollo  

Scrum depende mucho del perfil psicológico y de la personalidad que 

tengas las personas que participaran en el equipo Artefactos:  

- BACKLOG DE PRODUCTO: lista de todo lo que se quiere del 

software, solo maneja únicamente el dueño del producto y lo modifica 

constantemente.  

- BACKLOG DE SPRINT: síntesis del backlog de los productos cuando 

se realice una vez cada sprint (periodo iterativo donde se planifica, 

desarrolla y entrega el software), el dueño del producto presenta al 

quipo de desarrollo ítems, y explica que es lo que quiere y en base a 

eso el dueño dice que ítem se van a desarrollar, y todo ello se pasa al 

backlog de sprint por medio del equipo de desarrollo.  

 Trabajan en serie de “Sprints”  

 La duración normal es de dos semanas o como máximo 1 

mes.  

 La duración variable conduce a una buena fluidez.  

 El producto es diseñado, codificado y testeado durante el 

Sprint.  

- INCREMENTO DE FUNCIONALIDAD: resultado de cada sprint.  



 

 

Ceremonias  

- Planificación  

- Reuniones diarias:  

Reunión en equipo máximo 15 minutos.  

 Diariamente se programan reuniones en un lugar 

establecido y en el mismo horario.  

 Se recomienda que sea antes de iniciar con las actividades 

laborales.  

 Asistencia de todo el equipo involucrado en el proyecto.  

 El Scrum Manager cuestiona a todos los asistentes de 

manera moderada.  

 No es permitido las divagaciones o salidas del guión.  

- Revisión  

- Retrospectiva  

FLUJO ÁGIL DE SCRUM  

Figura 5: Proceso Scrum  

  

  

 

Fuente: Alejandro Frecchina  

Metodología Extreme Programming (XP)  

La programación extrema es una metodología ágil, basada en serie de valores, 

con un único objetivo que es aumentar la productividad con el desarrollo de 

diversos sistemas, aplicativos, etc.  

Esta metodología tienda a priorizar los trabajos que obtiene buen resultado de 

manera óptima, reduciendo la burocracia que hay alrededor de ello.  

Objetivos:  

- Establecer mejores prácticas en el desarrollo de proyectos.  

- Aumentar la productividad y mejoras en el desarrollo de proyectos.  



 

 

- Brindar garantía al cliente con el desarrollo del software, 

entregando un producto mejor a lo que el cliente solicito o espero.  

Características:  

- Desarrollo iterativo e incremental.  

- Pruebas constantes y de manera conjunta.  

- Programaciones en conjunto (parejas).  

- Integridad del equipo de desarrollo con el usuario. - 

 Correcciones de errores.  

Principios de metodología XP  

- Simplicidad  

- Feed back  

- Decisiones  

- Comunicación  

Ciclo de vida XP  

Resalta en el carácter iterativo e incremental del desarrollo.  

Figura 6: Ciclo de vida XP  

  

 
- Fase de exploración  

- Fase de planeamiento  

- Fase de producción  

- Fase de mantenimiento  

- Fase de muerte  

  
Metodología RUP (Rational Unified Process) 

El RUP es:  

 Desarrollo iterativo e incremental  

 Diagramas de casos de uso  

 Arquitectura (centrado)  



 

 

Es un proceso iterativo que puede especializarse para variedades de 

software, diferentes tamaños, aplicativos, organizaciones, lo cual permite 

lograr entender el problema a través de diferentes sucesiones o puntos 

para así brindar soluciones efectivas a base de ideas, conocimientos del 

equipo. De modo este proceso ayudara a resolver los posibles riesgos 

antes de convertirse en amenaza en el transcurso de construcción del 

producto o al final.  

Fases del ciclo de vida  

o Inception  

Define el objetivo y modelo de negocio.  

o Elaboration  

Planificar el proyecto, realización de paso a paso del modelo 

de manera explícita y da base para las arquitecturas.  

o Construction  

Construcción del proyecto.  

o Transition  

De los usuarios al nuevo producto.  

DESCRIPCIÓN DE FASES DEL CICLO DE VIDA:  

  

     Inception         
Salida de la etapa  

 Visión documentada, definición de requerimientos, 

características, y restricciones del proyecto.  Modelo inicial 

de los casos de uso de negocio  Glosario del proyecto 

(conceptos).  

 Modelo inicial del negocio (costo y beneficios).  

 Inventario y costo de posibles riegos  

 Plan del proyecto  

  

  Elaboration    
  

 Modelo de caso de uso (80% completo), identificados a los 

actores y casos de uso y de ello ya elaborados con sus 

respectivas descripciones.  

 Detalles específicos de la arquitectura del proyecto a 

elaborar.  

 Prototipo del software  

 Lista de riesgos y casos del negocio validados.  

 Manual de usuario de manera preliminar.  

   Construction   

 Versión Beta - primera versión del software (producto).  

 Prueba del producto  

 Manual del usuario  



 

 

 Costos incurridos durante el trayecto del desarrollo del 

sistema con los costos estimados o ya establecidos en el 

inicio, requieren la validación para ser evaluados.  

  

   Transition    
  

 Test de la versión Beta para validar el nuevo sistema con 

resultados en comparación con las expectativas del usuario.  

 Capacitación de usuarios en el área correspondiente que 

sería de sistema.  

 Instalación del producto, con la intervención del usuario.  

  
  

PRINCIPALES PUNTOS DE CONTROL  

  

  
Figura 7: Puntos de control  

  

 
ETAPAS E ITERACIONES  

Figura 8: Etapas e iteraciones de metodología RUP  

  

 
  

La iteración es la sucesión de tareas con un plan ya fijado y 

discernimiento, cual resultado es versión del SW.  



 

 

ESTRUCTURA DE TRABAJO PARA LA PLANIFICACIÓN  

Figura 9: Etapas – procesos de la metodología RUP  

  

 

ITERACIONES Y WORKFLOWS  

Figura 10: flujos de trabajo de la metodología RUP  

  

 
CUADRO COMPARATIVO  

Tabla 1: Cuadro comparativo entre metodologías Scrum, RUP 

y XP  

  



Asimismo, se aplicó la validación de expertos de la carrera para 

determinar que metodología se utilizaría para el desarrollo de SW, 

detallo lo siguiente:  

Tabla 2: Evaluación de metodologías 

Fuente: Elaboración propia 



 

 

Respecto al anexo nº 7, 11 y 17 que es el juicio de experto, 

evaluado por Mg. Iván Martin Pérez Farfán, Mg. Dany Montoya 

Negrillo y Mg. Rosa Menéndez Muera, y se logra visualizar en la 

tabla nº2, que la metodología a usar para ser desarrollada en la 

investigación es la metodología RUP, que obtuvo el mayor puntaje 

(52 puntos) entre las 3 metodologías propuestas, lo cual es una 

metodología utilizada para analizar, implementar y sobre todo 

flexible de acuerdo a los procesos de desarrollo, lo cual ayudara a 

realizar cada proceso respecto al software, ya que está enfocado 

al proceso de ventas, requiere de manera específica para el 

usuario.  

  

  

1.4.  Formulación del Problema  

  
1.4.1 Problema General  

  
- ¿Cómo influye el sistema web para el proceso de ventas en el 

restaurante Rancho Doble V de Cieneguilla, 2018?  

  

1.4.2 Problemas Específicos  

  
- ¿Cómo influye el sistema web en la productividad en ventas del 

restaurante Rancho Doble V, 2018?  

- ¿Cómo influye el sistema web con la efectividad en ventas en el 

restaurante rancho doble V, 2018?  

  

1.5.  Justificación del estudio  

  
El propósito de este proyecto es que permita la mejora al proceso de 

ventas, siendo de manera segura y optimizando tiempo, brindando un 

buen servicio una vez ya implantado el SW.  

  

1.5.1 Justificación teórica  

  
Un sistema web es la necesidad de automatizar los procesos del 

negocio, u otras ideas, redirigiendo a la informática, brindando un 

excelente resultado.  

La importancia de esta investigación conlleva a optimizar los 

procesos de la organización con la finalidad de implementar un 

sistema web en su proceso de ventas, contribuyendo estrategias 

que ayuden agilizar y llevar de manera eficiente, por ello se brindara 

capacitaciones al personal que manejaría el sistema.  

  



 

 

1.5.2 Justificación Práctica  

  
El desarrollo del presente trabajo, tiene como propósito mejorar el 

proceso de ventas en el restaurante rancho doble v mediante un 

aplicativo web de lo cual será:  

- Mejorar las ventas en el restaurante, indicando lo puntos 

importantes que son las fechas de atención y también días de 

mayor demanda  

- Disminuir el tiempo promedio de un pedido, por parte de la 

persona que atiende.  

- Agilizar el proceso de registro de pedidos, lo cual estará 

almacenada en una base de datos, generando un orden por 

parte de la administración.  

  

1.5.3 Justificación Tecnológica  

  
Actualmente los sistemas de información son una necesidad en el 

mundo de los negocios como en la vida social y de manera 

cotidiana, tal caso de proponerse objetivos estratégicos referente a 

un punto específico. Mayormente las macroempresas y pymes 

invierten en la tecnología para lograr alcanzar sus objetivos a base 

de la toma de decisiones tanto que les puede llevar al fracaso como 

al éxito.  

Por ello a base de investigaciones referente al tema, se ha 

identificado la necesidad de implementar un sistema web que tenga 

impacto positivo, proporcionando una mayor seguridad de la 

información.  

  

 1.5.4  Justificación Económica  

  
Al implementar un sistema web, las empresas que desean 

este sistema no le generara problemas a la hora de invertir, 

ya que es accesible desde cualquier equipo o servidor, no 

tendrá inconvenientes con la licencia, esa es una de las 

ventajas de ser web, el único gasto que tendrá que realizar 

la empresa es en el hosting que es el alojamientos del 

sistema web, lo cual el pago es anual que son S/.43 soles 

más el dominio que es anual, respecto a sus beneficios 

contando con el sistema es en la producción del restaurante, 

y por parte administrativa comprobando con la mejora de 

visualizar las ganancias por da, mensuales, respecto a las 

ventas, cumpliendo con los objetivos de la empresa como el 

restaurante Rancho Doble V conseguir los próximos meses 

alcanzar los S/24 000 soles, o superar el 80% en ventas 

efectivas sin perdidas con un buen control.  

  



 

 

 1.5.5  Justificación Social  

  
Mejora el control de diferentes procesos que se realizan, 

optimizando el tiempo de atención a los clientes, 

brindándoles un buen servicio.  

1.6. Hipótesis  

  
1.6.1 Hipótesis General  

  
El sistema web mejora el proceso de ventas en el restaurante 

Rancho Doble V de Cieneguilla, 2018  

  

1.6.2 Hipótesis Específicas  

  
H1 El sistema web  aumenta  la productividad en ventas en el 

restaurante rancho doble v  

  

H2 El sistema web aumenta la efectividad en ventas en el 

restaurante rancho doble v  

  

 1.7.  Objetivos  

  
 1.7.1  . Objetivo general  

  
Determinar cómo influye un sistema web para el proceso de 

ventas en el Restaurante Racho Doble V.  

  

 1.7.2  . Objetivos específicos  

  
- Determinar de qué manera un sistema web influye en la 

efectividad en ventas en el proceso de ventas en el 

restaurante Rancho Doble V.  

- Determinar de qué manera un sistema web influye en la 

productividad en el proceso de ventas.  
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 II  MÉTODO  

  
2.1 Diseño de Investigación  

  
2.1.1 Tipo de Estudio   
La presente investigación realizada es de tipo Aplicada.  

  
Según Murillo, F.J (2008) “La investigación aplicada, que caracteriza la 

búsqueda de aplicaciones o uso de los conocimientos adquiridos, que a 

la vez obtiene de otros, luego de la implementación y sistematización de 

la practica basada en investigación8.  

  

La investigación aplicada, cuyo propósito es brindar solución a 

problemas identificables. Inicia desde el discernimiento generado por lo 

básico, tanto para la identificación de problemas para así interrumpirlos 

como en la definición de estrategias de solución.  

  

2.1.2 Diseño de Estudio  

  
Se eligió el diseño pre-experimental, ya que su grado de control es  

mínimo.  

  

Según ZAMBRANO, Solange (2010) “Usualmente es útil como primer 

paso hacia el problema de investigación en la realidad.”  

  

Según AVILA, Luis (2006) “Analiza una sola variable y no existe ningún 

tipo de control, no hay manipulación de la variable independiente ni se 

utiliza grupo control.”  

  

En una investigación pre – experimental no existe la posibilidad de 

comparación de grupos. Por lo que este tipo de diseño consiste en 

                                            
8 MURILLO, F.J.2011. Hacer de la educación un ámbito basado en evidencias científicas. Revista  

  Iberoamericana sobre Calidad, Eficacia y Cambio en Educación - Volumen 9, Número 3    
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administrar un tratamiento o estimulo en la modalidad de solo post 

prueba o en la de pre prueba – post prueba.  

Modalidades 

- Estudio de caso con una sola medición

- Diseño de pre prueba – post prueba con un solo grupo

Dónde: 

G: Grupo experimental 

X: Variable Independiente: Proceso de ventas 

O1: Pre-test 

Medición pre-experimental previo a la implementación del sistema. Esta 

medición se compara con la de post-venta.  

O2: Post-Test  

Medición del grupo experimental después de la llevar a producción el sistema en 

el proceso de las ventas. Ambas medidas se compararán para llevar a cabo el 

tiempo de registro de inscripción del cliente, el tiempo que se da en la venta de 

los productos y el nivel de satisfacción del cliente.  

2.2 Variables, Operacionalización 

- Variable independiente: Sistema web

- Variable dependiente: Proceso de ventas
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 2.2.1 Definición  Conceptual  

Variable Independiente: Sistema web  

“Web information system, or web - based information system, is an 

information system that uses Internet web technologies to deliver 

information and services, u users or other information systems/aplications. 

It is a software system whose main purpose is it publish and maintain data 

by using hypertext-based principles9”.  

  

El sistema web, o sistema de información basado en la web, es la 

cual utiliza tecnologías web de internet para entregar información y 

servicios, a users u otros sistemas / aplicaciones de información. Es un 

sistema de software cuyo objetivo principal es publicar y mantener datos 

mediante el uso de principios basados en hipertexto.  

  

Variable Dependiente: Proceso de venta  

  
Es la secuencia lógica que se da cuándo un comerciante  

tiene un trato directo con un cliente de alto rango, produciendo una única 

reacción de deseo en el cliente respecto al producto, la cual de ello se 

obtendría la compra10.  

  

2.2.2 Definición Operacional  

  
Sistema web: Es un grupo de partes o elementos que se interrelacionan 

entre sí para cumplir un único objetivo para cubrir una necesidad o una 

meta, pero con el uso de la tecnología web brindando una información y 

servicio de manera inmediata y actualizada.  

  

Proceso de ventas: Son las actividades e iteraciones que se tienen que 

cumplir para la operación de ventas que la empresa requiera.  

  

                                            
9 JAISWAL, Vishal.2017. What is web system? [consulta 20 mayo 2018]. Disponible en https://www.quora.com/What-is-web-system  

10 MERCADOTECNIA. 2012. El proceso de venta [consulta 6 junio 2017]. Disponible en:  

  https://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm    

http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.quora.com/What-is-web-system
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm
http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/proceso-venta.htm
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Tabla 3: Indicadores  

 
  

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

 

  

  

Tabla 4: Operacionalización de la variable dependiente  

 

FUENTE: ELABORACIÓN PROPIA  
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2.3 Población y Muestra  

  
2.3.1 Población  

  
La población que se tomará en la investigación son el total de ventas 

facturadas por día, en sus días activos que son sábados y domingos.  

  

Esta población se obtuvo a través de las boletas que se ha generado en 

el último mes de este presente año 2018 por parte de la administradora 

de la empresa.  

  

La población está constituida por 8 reportes de efectividad de ventas que 

las boletas y facturas de todas las ventas.  

  

2.3.2 Muestra  

  
La presente investigación para el indicador efectividad y productividad 

la muestra estuvo representada por 1 mes que lograrían ser 4 

semanas, que se evaluara las ventas, que se da en el restaurante 

rancho doble V que está representada por 8 reportes y con el coste 

de trabajadores de la empresa. Para obtener el tamaño de la muestra 

y subir una posibilidad exacta del mismo su tamaño como nivel de 

confianza debe ser un 95% y un margen de error que representa el 

límite aceptable de error de muestra de 5% el valor estándar usado 

en las investigaciones.  

  

Según indica Palella y Martins en cuanto a la muestra “cuando el 

investigador propone un estudio tienen 2 opciones: reunir la totalidad 

de la población, hacer un estudio de tipo censal es decir definir una 

muestra11”.  

  

                                            
11 PALELLA, Santa; MARTINS, Feliberto. Metodología de la investigación cuantitativa. 2da ed. Venezuela: Caracas  

 FEDUPEL, 2006. 105p ISBN: 980-273-445-4    



 

  

 

  

  

  

   

Lo cual significa en que la muestra a utilizar si es pequeña, se podrá 

tomar todo al momento de recolectar información y analizar.  

  

 
  

2.4 Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos, Validez Y  

Confiabilidad  

  

2.4.1 Técnica  

  
Fichaje, que es definido como un proceso sistemático para obtener, 

recopilar y registrar datos de hechos o sucesos. Con el único objetivo de 

procesar y convertirlos en información.  

  

La investigadora realizará visitas frecuentes para evaluar el proceso de 

desempeño del personal, realizando la medición del Pre-Test y 

posteriormente Post – Test.  

  

2.4.2 Instrumentos  

  
Ficha de registro  

Es la recopilación de datos de fuentes consultados en diferentes ámbitos, 

siendo necesaria para elaborar una base de datos en que puedas saber 

cuáles son los valores que como investigador quiere saber u obtener.  

Tabla 5: Recolección de datos  
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Fuente: elaboración propia  

2.4.3 Validez  

  

Tabla 6: Validez por evaluación de expertos  

  

 
  

Fuente: Elaboración propia  

  
De acuerdo al anexo Nº 8, 9, 14, 15, 18 y 19, en el juicio de experto, se obtuvo un 

resultado favorable de puntaje alto (18 en efectividad en ventas y 18 en 

productividad) por el Mg. Iván Martin Pérez Farfán. Mg Dany Montoya Negrillo y 

Mg. Rosa Menéndez Muera dando por aprobada los indicadores propuestos.  

  

2.5 Métodos de Análisis de Datos  

  
El método es cuantitativa, el diseño de estudio es pre-experimental que 

obtiene estadísticas que a favor ayudan a verificar si la hipótesis sea 

correcta.  

  

Se utilizará la prueba estadística T- student (Shapiro- Wik), ya que se debe 

considerar la cantidad de datos obtenidos, siempre y cuando no sobrepase 

o sea igual a 50. Por lo cual la muestra no supera la cantidad establecida y 

así se determinará el intervalo de confianza tanto de Aceptación y rechazo 

respecto a la hipótesis indicada.  

  

2.5.1 Prueba de Normalidad  

  



 

  

 

Se basa en comprobar en que las muestras continúan en 

distribución normal, donde p<0.05 donde los datos presentan 

una distribución no normal, de lo contrario afirmaría que la 

muestra sigue una distribución normal.  

  

 Muestra: 8 reportes de ventas efectivas.  

  
2.5.2 Definición de Variables  

  
𝑰𝒂 = Indicador propuesto medido sin el sistema web para el 

proceso de ventas  

  

𝑰𝒑 = Indicador propuesto medido con el sistema web para el 

proceso de ventas  

  

2.5.3 Hipótesis Estadística  

Hipótesis General  

Hipótesis 𝑯𝑶 = El sistema web no mejora el proceso de 

ventas en el restaurante Rancho Doble V de Cieneguilla 2018.  

  

Hipótesis 𝑯𝒂 = El sistema web mejora el proceso de 

ventas en el restaurante Rancho Doble V de Cieneguilla 2018.  

  

HIPÓTESIS ESPECÍFICAS  

  
 H𝐄𝟏 =  Hipótesis Específica 1  

  
Hipótesis 𝑯𝑶: El sistema web no aumenta la productividad en 

el restaurante Rancho Doble V  

  

𝐻0: 𝑃𝑉𝑎 >= 𝑃𝑉𝑑  

 
Dónde:  
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𝑷𝑽𝒂: Productividad en ventas antes de 

utilizar el sistema web  

𝑷𝑽𝒅: Productividad en ventas después de 

utilizar el sistema web  

  

Hipótesis 𝑯𝒂: El sistema web aumenta la productividad en el 

restaurante Rancho Doble V  

  

𝐻𝑎: 𝑃𝑉𝑎 < 𝑃𝑉𝑑  

 
Dónde:  

  
𝑷𝑽𝒂: Productividad en ventas antes de 

utilizar el sistema web.  

  

𝑷𝑽𝒅: Productividad en ventas después de 

utilizar el sistema web.  

  
  

  
 H𝐄𝟐 =  Hipótesis Específica 2  

  
Hipótesis 𝑯𝑶: El sistema web no aumenta la efectividad en 

ventas en el restaurante Rancho Doble V  

  
𝐻0: 𝐸𝑉𝑎 >= 𝐸𝑉𝑑  

 
Dónde:  

  
𝑬𝑽𝒂: Efectividad en ventas antes de utilizar el  

sistema web  

  

𝑬𝑽𝒅: Efectividad en ventas después de utilizar el 

sistema web  

  

Hipótesis 𝑯𝒂: El sistema web aumenta la efectividad en ventas 

en el restaurante Rancho Doble V  

  

  



 

  

 

  

𝐻𝑎: 𝐸𝑉𝑎 < 𝐸𝑉𝑑  
Dónde:  

  
𝑬𝑽𝒂: Efectividad en ventas antes de utilizar el 

sistema web  

  

𝑬𝑽𝒅: Efectividad en ventas después de utilizar el 

sistema web  

  
  

 2.5.4 Nivel de Significancia   
Para la determinación estadística que se ha de usar:  

Nivel de significancia 𝖺 = 5%(error) Nivel 

de confianza (1−𝖺) = 0,95  

  
2.5.5 Estadística de Prueba  

  
Para la evaluación de la muestra (8 reportes de ventas efectivas), 

se requerirá de la prueba distribución t - student ya que le muestras 

es menor a 50.  

  

Estadística de prueba   
Donde:  

  
𝑥 = 𝐷𝑖𝑓𝑒𝑟𝑒𝑛𝑐𝑖𝑎𝑠 𝑑𝑒 𝑙𝑎𝑠 𝑀𝑒𝑑𝑖𝑎  

 
𝑈0= Valor especifico, es referencia a la hipótesis nula  

  

𝑠 = 𝐷𝑒𝑠𝑣𝑖𝑎𝑐𝑖𝑜𝑛 𝑒𝑠𝑡𝑎𝑛𝑑𝑎𝑟 𝑒𝑛𝑡𝑟𝑒 𝑙𝑜𝑠 𝑚𝑜𝑚𝑒𝑛𝑡𝑜𝑠 𝑎𝑛𝑡𝑒𝑠 𝑦 𝑑𝑒𝑠𝑝𝑢𝑒𝑠  

 

𝑛 = 𝑀𝑢𝑒𝑠𝑡𝑟𝑎  
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Análisis de resultado: distribución normal  

  

  

 
  

Los datos recopilados fueron realizados a través una herramienta 

llamada SPSS.  

  

Los datos compilados fueron realizados a través una herramienta 

llamada SPSS.  

  

Como indicamos en la página anterior, la muestra es menor que 

50, se utilizó la prueba de Shapiro-Wilk, observando que el valor 

de sig. > 0.05, por lo tanto, es una distribución normal.  

  

2.6 Aspectos Éticos  

  
La presente investigación se realizó con el consentimiento del administrador 

de la empresa que es el restaurante Rancho Doble V.  

  

La investigadora Sandy Quispe Galvez se comprometió a respetar los datos 

brindados por la empresa garantizando seguridad y confidencialidad.  
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 III  RESULTADOS  

  
3.1 Descripción  

  
 3.1.1  Análisis descriptivo  

  
El estudio realizado, se aplicó un SW para estimar la 

efectividad en ventas y productividad para el proceso en 

ventas; se realizó pre test donde se evaluarán la primera 

fase del indicador; posterior a ello después utilizar el SW se 

registró datos para evaluar ambos indicadores.  

  
 -  Indicador: efectividad en ventas  

Los resultados descriptivos del indicador efectividad en 

ventas se observan en la tabla n°7.  

Tabla 7: Medidas descriptivas del Pre Test de efectividad en ventas y 

Post Test de efectividad en ventas para el proceso de ventas  

  

 
  

En el indicador Efectividad en ventas en el pretest de la 

muestra, se alcanzó un valor de 43,71% y en el postTest fue de 

58,16% indicando una diferencia significativa antes y después de 

poner en funcionamiento el sistema, lo cual su mínima fue de 33,90% 

en el antes y en el después fue de 51,80%.  

  

Figura 11: Efectividad en ventas antes y después de la 

implementación del sistema web  
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 -  Indicador: Productividad  

  

Los resultados descriptivos del indicador Productividad se verifican 

en la tabla n°8.  

  

Tabla 8:Medidas descriptivas del Pre Test de Productividad y Post 

Test de Productividad para el proceso de ventas  

  

 
  

En el indicador productividad en el pre test de la muestra, se adquirió 

un valor de 1,46% y en el postTest fue de 1,93%, dando a ello una 

diferencia significativa del antes y el después de poner en 

funcionamiento el sistema, lo cual su mínima fue de 1,13% en el antes 

mientras que en el después fue de 1,73%.  

  

 
Figura 12 Productividad antes y después de la implementación del 

sistema web  

  

 3.1.2  Análisis preferencial  

Prueba de normalidad  

La prueba de normalidad del indicador de efectividad en ventas 

a través del método Shapiro Wilk, con tamaño de muestra de 

8 registros que es menor a 50.  
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Asimismo, el indicador Productividad se evaluó a través de 

Shapiro Wilk con una muestra menor a 50, con 8 registros 

exactos. Indicada la prueba a validar, con los datos obtenidos 

por indicador y brindados por la aplicación SPSS 21.0, con 

nivel de confiabilidad 95%, bajo lo siguiente:  

  

Si:  

Sig. < 0.05 adopta una distribución no normal Sig. 

>= 0.05 adopta una distribución normal Dónde:  

Sig.: P-Valor o nivel crítico del contraste  

Los resultados fueron los siguientes:  

 -  Indicador: Efectividad en ventas  

Con la intención de validar la prueba de hipótesis; los datos 

han sido ingresados y comprobados según la distribución. 

Asimismo, los valores en efectividad de ventas adoptaron la 

distribución normal. Aplicando la prueba de Shapiro-Wilk.  

𝐻0= Los datos tienen comportamiento normal  

𝐻𝑎= Los datos no tienen comportamiento normal  

Tabla 9: Prueba de normalidad para el Pre Test del indicador 

Efectividad en ventas para el proceso de ventas  

  

  Estadístico  gl  Sig.  

Pre Test  ,957  8  ,780  

  

En la tabla 9, el valor Sig del Pre test, es superior a 0,05, por lo 

tanto, se acoge a una distribución normal.  

Tabla 10: Prueba de normalidad para el Post Test del indicador 

Efectividad en ventas para el proceso de ventas  

  

  Estadístico  gl  Sig.  

Pos Test  ,903  8  ,306  

  

En la tabla 10, el valor Sig. del Post Test, es superior a 0,05, 

por lo tanto, se acoge a una distribución normal.  
  

Estadístico descriptivo  

  



 

  

 

 En la figura 13, se muestra el indicador efectividad en ventas del Pre  Test, que se 

obtuvo una media de 43,71 y desviación std de 6,80.  

 Figura 13: Efectividad en ventas para el proceso de ventas – Pre Test  

  

 

Figura 14: Efectividad en ventas para el proceso de ventas – Post 

Test  
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En la figura 14, se verifica que el indicador efectividad en ventas del Post Test, 

obtuvo la media de 58,16% con una desviación std de 5,45%.  

Dado a los resultados, se puede observar la diferencia en el aumento de las ventas 

de 43,72 hasta 58,16.  

  
 -  Indicador: productividad  

Con la intención de validar la prueba de hipótesis; los datos han 

sido ingresados y comprobados según la distribución, asimismo 

sus valores de productividad conllevaron a una distribución 

normal; para ello se aplicó la prueba de Shapiro- Wilk.  

  

𝐻0= Los datos tienen comportamiento normal 𝐻𝑎= 

Los datos no tienen comportamiento normal  

  
  

Tabla 11: Prueba de normalidad para el Pre Test del indicador 

Productividad para el proceso de ventas  

  

  

  Estadístico  gl  Sig.  

Pre Test  ,960  8  ,813  

  

En la tabla 11, el valor Sig del Pre test, es superior a 0,05, por lo tanto, 

se acoge una distribución normal.  

  
  

Tabla 12: Prueba de normalidad para el Post Test del indicador 

Productividad para el proceso de ventas  

  

  Estadístico  gl  Sig.  

Pos Test  ,900  8  ,291  

  
En la tabla 12, el valor Sig. del Post Test, es superior a 0,05, por lo 

tanto, se acoge una distribución normal.  

  
  

Estadístico descriptivo  

En la figura 15, se muestra una media de 1,465 y desviación 

estándar de ,228.  



 

  

 

Figura 15: Productividad para el proceso de ventas – Pre Test  

  

 
  

Figura 16: Productividad para el proceso de ventas – Post Test  

  

 
  

  

En la figura 16, se visualiza el indicador productividad del Post Test, 

que se obtuvo como media de 1,93 con una desviación estándar de 

,189%.  

Dado a los resultados obtenidos, se puede observar la diferencia en 

el aumento en las ventas de 1,47 hasta 1,93  

 3.1.3  Prueba de hipótesis  
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Hipótesis de investigación 1  

HIPOTESIS ESPEIFICA 1  

HE1: El sistema web aumenta la productividad en el 

restaurante Rancho doble V. Indicador: Productividad 

Hipótesis Estadísticas  

Definición de variables:  

- 𝑷𝑽𝑨= Productividad en ventas antes de utilizar el 

sistema web  

- 𝑷𝑽𝒅= Productividad después de utilizar el sistema 

web  

𝑯𝑶= El sistema web no aumenta la productividad en 

el restaurante rancho doble v.  

  
𝑯𝒐 = 𝑷𝑽𝒂 ≥ 𝑷𝑽𝒅  

El indicador del manejo del proceso actual es mejor 

que el indicador del sistema propuesto.  

  
𝑯𝒂= El sistema web aumenta la productividad en el 

restaurante rancho doble v.  

𝑯𝒂 = 𝑷𝑽𝒂 < 𝑃𝑽𝒅  

 

El indicador del sistema propuesto es mejor que el 

indicador del proceso actual.  

Tabla 13: Prueba de T Student para el indicador Productividad antes 

y después de implementar el sistema web.  

  

 
  

Tal cual se visualiza en la tabla 13, el valor del Sig. Es ,000.  

  



 

  

 

  
Debido a ello, se debe comparar el número que se encuentra en la tabla 

T-Student, con la muestra de este indicador que es 8, obteniendo el valor 

de punto comparativo de 1,8946.  

Por consiguiente, se obtuvo valor Sig ,000 menor a 1,8946 , por ello, 

rechazamos la hipótesis nula, entendiendo que el sistema web si 

incrementa la productividad en el restaurante rancho doble v.  

  

Si es -6,551 = t calculada   
Este valor es obtenido en la siguiente operación aplicando la formula t:  

  

   

 

 

 

 

 
Se verifica en la tabla t-Student (Anexo nº19)  

Valor de la tabla= 1,8946  

Muestra= 8  

  
En la tabla n-1 8-1  7=gl  

  
-6,551 = t calculada  

  
Figura 17: Prueba de hipótesis de indicador Productividad  
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En la figura nº 17 visualizamos que la prueba t está en la región de 

rechazo, realizando la prueba t-student de -6,551, optando por la 

hipótesis alterna y rechazando la hipótesis nula, y confirmamos que el 

sistema web sí aumenta la productividad en el restaurante Rancho Doble 

V.  

  

  

  

Hipótesis de investigación 2  

HIPOTESIS ESPEIFICA 2  

HE1: El sistema web aumenta la efectividad en ventas en el 

restaurante Rancho doble V.  

Indicador: Efectividad en ventas  

Hipótesis Estadísticas  

Definición de variables:  

𝑬𝑽𝒂: Efectividad en ventas antes de utilizar el sistema 

web  

  



 

  

 

𝑬𝑽𝒅: Efectividad en ventas después de utilizar el sistema 

web  

  

Hipótesis 𝑯𝑶: El sistema web no aumenta la efectividad en 

ventas en el restaurante Rancho Doble V  

  

𝐻0: 𝐸𝑉𝑎 >= 𝐸𝑉𝑑  

  
  

El indicador del manejo del proceso actual es mejor que el 

indicador del sistema propuesto.  

  
  

Hipótesis 𝑯𝒂: El sistema web aumenta la efectividad en ventas 

en el restaurante Rancho Doble V  

  

𝐻𝑎: 𝐸𝑉𝑎 < 𝐸𝑉𝑑  

  
  

El indicador del sistema propuesto es mejor que el indicador de 

del proceso actual.  

  

Tabla 14: Prueba de T Student para el indicador Efectividad en ventas antes 

y después de implementar el sistema web.  

  

 
 Dado el resultado que se verifica en la tabla 14, el valor del Sig. Es ,000.  

  
Se debe comparar el número que se encuentra en la tabla T-Student, 

con la muestra de este indicador que es 8, consiguiendo el valor de punto 

comparativo de 1,8946.  
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Por consiguiente, el valor de Sig. Que obtuvo es ,000 es menor a 1,8946, 

por ello, queda rechazada la hipótesis nula, entendiendo que el sistema 

sí incrementa la efectividad en ventas en el restaurante rancho doble v.  

  

Si es -6,730 = t calculada   
Este valor es obtenido en la siguiente operación aplicando la formula t:  

  

   

 

 

  

   

 

𝑡 = −6,730  

 

Se verifica en la tabla t-Student (Anexo nº19)  

Valor de la tabla= 1,8946  

Muestra= 8  

  
En la tabla n-1 8-1  7=gl  

  
-6,739 = t calculada  

  
Figura 18: Prueba de hipótesis de Indicador Efectividad en ventas  

  

  

  

  
  
  



 

  

 

 
  
  

En la figura nº18 se verifica que la prueba t se encuentra en la región de 

rechazo, que significa a que se dará uso la hipótesis alterna y queda 

rechazada la hipótesis nula, asi afirmamos que el sistema web aumenta 

la efectividad en ventas en el restaurante Rancho Doble V.  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

IV. DISCUSIÓN   
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 IV DISCUSIÓN  

  

Con los resultados obtenidos, se analizó una comparación entre los 

indicadores productividad y efectividad en ventas para el proceso de ventas 

en el rancho doble V.  

1. El indicador productividad, en la medición del Pre Test, se dio 1,5 de 

productividad recolectados por el volumen de ventas del mes de agosto 

del año 2018 y en la implementación del sistema web alcanzo el 1,93 en 

productividad para el restaurante Rancho Doble V.  

De acuerdo a los resultados se verifica que existe una diferencia con lo 

que indica como resultado final el aumento respecto al coste de personal 

un ingreso real y positivo.  

En proceso de la investigación se encontró una semejanza con el 

antecedente del Julio del año 2017, de Fernández Cabrera, Antero con 

el proyecto de tesis “Propuesta de un plan de mejoras, basado en gestión 

por procesos, para incrementar la productividad en la empresa  

Distribuciones A & B”. Se hace mención como conclusión lo siguiente: 

Productividad que se midió en la empresa, hallando 0,24 bidones/soles, 

comprendiendo de que por cada centavo invertido en recursos la 

empresa produce 24,3% del bidón.  

2. El indicador efectividad en ventas en la medida del pre test alcanzo el 

43,7% efectivo obtenidos por los valores de las ventas del mes de agosto 

y en la implementación del sistema web se alcanzó el 58,2% en 

efectividad en ventas para el restaurante Rancho Doble V.  

De acuerdo a los resultados se verifica que existe una diferencia del 15% 

que significa el aumento de efectividad marcando una diferencia en el 

más posterior de octubre.  

En la elaboración de investigación encontramos una semejanza con el 

proyecto de “Implementación de un sistema de gestión a través de 

indicadores que midan el desempeño en el área de producción de una 

empresa cuya actividad económica es la venta de ropa por catálogo” por 

Noemí Elizabeth Laurd Cedeño del 2015, se da como un resultado 

concluido respecto al indicador efectividad en ventas debido a las ventas 

realizadas del 70% a 73,68% generando una diferencia de 3% de 

diferencia en base al sistema implementado.  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  



 

  

 

  

  

  

  

  

  

  

V. CONCLUSIONES   
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 V CONCLUSIONES  

  
Primero: Concluyo que, según los resultados respecto a la efectividad en 

ventas, alcanzo una mejora en la empresa, que según los valores en las 

ventas aumentaron, ya que sin el uso del sistema web fue de S/. 10 489 y 

con el uso del sistema web fue de S/. 13 883,5, logrando así un aumento 

de S/. 3 394,5 que equivale el 58% porque sin el uso del sistema era el 

43% lo cual había perdidas, involucrando así la parte administrativa, lo cual 

el sistema permite el registro de cada pedido generado hasta la venta 

efectiva, consiguiendo así un mejor control de acuerdo a los ingresos.  

  

Segundo: Se concluye que respecto al indicador Productividad, se logra 

alcanzar una mejora en el control de personal, tanto en los pagos que 

corresponde, involucrando los ingresos de las ventas, sin contar con 

ingresos externos, para mantener una buena administración. Ya que con 

sin el uso del sistema la productividad era menor, lo cual el 1,2 resultado 

de un mes indicaba que por cada inversión en personal recuperaba solo 

S/.1,4 a diferencia que al poner en funcionamiento el sistema una mejora 

de un 0,6 obteniendo como resultado S/.2.0 de manera global, 

demostrando mejoría tanto en el volumen de ventas como en la inversión 

en personal y evaluando el estado de la empresa.  

  

Tercero: Finalmente, después de obtener resultados positivos respecto a 

los indicadores, se entendió que el sistema web implementado mejora la 

efectividad en las ventas como en la productividad en el restaurante rancho 

doble v, porque se visualizó en el aumento de las ventas de una diferencia 

de S/. 3 394,5 lo cual eliminaron las perdidas en ventas que perjudicaba a 

la empresa, y justificando a ello el salario de personal, comprobándose que 

las hipótesis planteadas fueron rechazadas respecto a los resultados.  

  

  

  

  

  

  



 

  

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

VI. RECOMENDACIONES   
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 VI RECOMENDACIONES  

  
1. Se sugiere para las posteriores investigaciones tomar como 

indicador efectividad en ventas. Porque te ayudara a contabilizar las 

ventas que realizas por día, lo cual te generara reportes diarios y el 

avance de la empresa y más si es atención al cliente de manera 

presencial. Y más con la finalidad de mejorar, y poder determinar lo 

efectiva que son en las empresas de atención a clientes presenciales 

como los restaurantes.  

2. Se sugiere, que se puede considerar como indicador 

productividad en otros proyectos. Porque en sí de acuerdo a las 

ventas que realiza la empresa, el administrador visualizara a través 

de este indicador si es factible contratar más personal o disminuir de 

acuerdo a su producción para cada uno. Pero como toda empresa 

tiene finalidad de mejorar la producción respecto a las ventas con el 

personal, para que así exista un mejor control administrativo y por 

parte de control personal en sus pagos correspondientes sin generar 

problemas.  

3. Se sugiere, asimismo considerar el uso de la metodología RUP 

en desarrollos u otras investigaciones, porque a base de la 

necesidad del cliente uno logra explicar detalladamente el proceso 

de la organización y del sistema a realizar dependiendo de los 

requerimientos de los users.  
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ANEXOS   



Anexo 1: Información de la empresa 

SUNAT INFORMACIÓN DE LA SUNAT  



 

 

  UNIVERSIDAD CESAR VALLEJO : ESCUELA INGENIERIA DE SISTEMAS   

MATRIZ DE CONSISTENCA   

TITULO: SISTEMA WEB PARA EL PROCESO DE VENTASDEL RESTURANTE RANCHO DOBLE V   

PROBLEMAS  OBJETIVOS  HIPÓTESIS  VARIABLES  METODOS  
TIPO DE  
INVESTIGACION  
Aplicada  

  

DISEÑO DE  
INVESTIGACION  
PRE –  
EXPERIMENTAL  

  
POBLACION  
8 reportes de ventas 

efectivas  
  

MUESTRA  
8 reportes de ventas 
efectivas en 1 mes  

  
INSTRUMENTO DE  
INVESTIGACION  
Ficha De Registro  

Principal  General  General  Independiente  

¿Cómo influye el 

sistema web para el 

proceso de ventas 

en el restaurante 

Rancho Doble V de 

Cieneguilla, 2017?  

Determinar cómo  
influye un 
sistema web 
para el proceso 
de ventas en el  
Restaurante  
Racho Doble V.  

El sistema web 
mejora el proceso de 
ventas en el 
restaurante Rancho  
Doble V de  
Cieneguilla, 2017.  

Sistema web:  
Según Báez, Sergio (2012) “Los sistemas web o también conocido como “aplicaciones web” son aquellos que están creados 
e instalados no sobre una plataforma o sistemas operativos []. Sino que se alojan en un servidor en internet o sobre una 
intranet [].  
Las aplicaciones web trabajan con base de datos que permiten procesar y mostrar información de forma dinámica para el 

usuario13”.  

Secundario  Específico  Específico  Dependiente  

P1: ¿Cómo influye el 
sistema web en la 
productividad en 
ventas del 
restaurante Rancho  
Doble V, 2017?  

Determinar de 
qué manera un  
sistema web 
influye en la 
efectividad en 
ventas en el 
proceso de 
ventas en el 
restaurante  
Rancho Doble V.  

El sistema web 

aumenta la 

productividad en 

ventas en el 

restaurante rancho 

doble v  

Proceso 

de venta:  
OPERACIONALIZACIÓN DE VARIABLES  

DIMENSION  INDICADORES  TECNICA  INSTRUMENTO  FORMULA  

Preventa  Efectividad  Fichaje  Ficha de registro  
PEV = Porcenta je 
en efectividad en las ventas  
VV = Volumen de ventas VPV 

= Volumen planificado de 

ventas  

P2: ¿Cómo influye el 

sistema web con la 

efectividad en ventas 

en el restaurante 

rancho doble V, 

2017?  

Determinar de 

qué manera un 

sistema web 

influye en la 

productividad en 

el proceso de 

ventas.  

El sistema web 

aumenta la 

efectividad en 

ventas en el 

restaurante rancho 

doble v  

Venta  Productividad en 

ventas  
Fichaje  Ficha de registro  

   

Anexo 2: Matriz de consistencia  

  

  

  

 



 

 

  

  

 

13 KNOWDO. 2012. Sistemas web [Consulta 30 abril 2018]. Disponible en http://www.knowdo.org/knowledge/39-sistemas-webz  
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Anexo 3:Ficha de registro Pre Test: Efectividad en ventas  

  

 
Anexo 4: Ficha de registro Pre Test: Productividad  

  



 

  

 

 
Anexo 5:Ficha de registro POST TEST: Efectividad en ventas  

  

  

  

  

  



 

  

 

 
  

  

Anexo 6: Ficha de registro POST TEST: Productividad  

  

   



 

  

 

 
  



 

  

 

  
  



 

  

 

  
  

  



 

  

 

  
  

  



 

  

 

  
Anexo 7: Evaluación de expertos de metodología 1  

  

  

  



 

  

 

 
  

Anexo 8: Evaluación de expertos de indicador Efectividad en ventas 1  

  

  



 

  

 

 
  

Anexo 9: Evaluación de experto de indicador Productividad1  

  



 

  

 

 
  

Anexo 10: Evaluación de experto de Gestores de base de datos 1  

  



 

  

 

 
Anexo 11: Evaluación de experto Metodología 2  

  



 

  

 

 
  

Anexo 12: Evaluación de experto Gestores de base de datos 2  

  



 

  

 

  
Anexo 13: Evaluación de experto Indicador efectividad en ventas 2  

  



 

  

 

 
Anexo 14: Evaluación de experto Indicador Productividad 2  

  



 

  

 

 
Anexo 15:: Evaluación de experto Gestores de base de datos 3  

  



 

  

 

 
Anexo 16: Evaluación de experto Metodología 3  

  



 

  

 

 
  

  

Anexo 17: Evaluación de experto de Indicador Productividad 3  

  



 

  

 

 
Anexo 18: Evaluación de experto Indicador Efectividad en ventas 3  



 

  

 

  
Anexo 19: Tabla t-Student  

  



 

  

 

 
Anexo 20: Entrevista  

  



 

  

 

 
  



 

  

 

  
  

  

Anexo 21: Acta de Implementación  

  



 

  

 

 
INDICE DE METODOLOGIA RUP  

I IMPLEMENTACION DE METODOLOGÍA  
FASE I: INCEPCION  
1.1. Diagrama de misión, visión, objetivos y metas del negocio  
1.2. Actores de negocio  
1.3. Trabajadores de negocio  



 

  

 

1.4. Lista de casos de uso de negocio  
1.5. Diagrama de casos de uso de negocio  
1.6. Realización de los casos de uso de negocio  
1.7. Diagrama de entidades de negocio  
1.8. Diagrama de actividades de negocio  
1.9. Diagrama de secuencia de negocio 1.10.Diagrama de colaboración 

de negocio 1.11.Diagrama de clases de negocio.  

  
II MEDELADO DEL SISTEMA  

2.1 MODELO DE REQUERIMIENTO  
2.1.1 Requerimientos funcionales del sistema  
2.1.2 Requerimientos no funcionales del sistema  
2.1.3 Relación entre los requerimientos funcionales y casos 

de uso del sistema  
2.1.4 Actores del sistema  

2.2 Caso de uso del sistema  
2.2.1 Diagrama de caso de uso  
2.2.2 Especificaciones de los casos de uso del sistema  
2.2.3 Realización de los casos de uso  

FASE II: ELABORACION  

2.3 Diagrama de clases de análisis  
2.4 Lista de interfaces  
2.5 Diseño de prototipos  
2.6 Lista de controles  
2.7 Lista de entidades  
2.8 Diagrama de secuencia FASE III: CONSTRUCCION  

2.9 Diagrama de colaboración  
2.10 Diagrama de actividades  
2.11 Modelo lógico  
2.12 Modelo físico  
2.13 Diccionario de datos de la base de datos  
2.14 Modelo WAE  
2.15 Diagrama de despliegue  
2.16 Diagrama de componentes  

FASE IV: TRANSICION  

2.17 Modelo de caso de uso de prueba  

1. MODELO DEL NEGOCIO  

1.1.  Diagrama de misión, visión, objetivos y metas del negocio  

  

Modelo que muestra como es la estructura del Restaurante Rancho 

Doble V de manera panorámica.  

Lo cual en este nivel como punto inicial conoceremos la visión, misión, 

objetivos y metas de la empresa.  

  



 

  

 

Figura 19: Diagrama de misión, visión, objetivos y metas del negocio  

  

 

Fuente: elaboración propia  

 1.2.  Actores de negocio  

  

Figura 20: Actores de negocio  

  

Principal actor de negocio que viene d ela parte 

externa; representando un rol principal desde que ingresa al   

restaurante hasta que termine tanto en la atencion como 

efectuar una venta.  

  

  

Cliente  

 1.3. Trabajadores de negocio  

  

Figura 21: Trabajadores de negocio  

  

Convertirse 
  
en 

  
uno 

  
de 

  
los 

  
mejores 

  restaurantes 
  
campestres 

  
del 

  
distrito... 

  

Brindar 
  
servicio 

  
de 

  
esparcimiento 

  
y 

  
comfort, prsentndo 

  variedad de 
  
platos 

  
y 
  
bebidas, 

  
personal 

  
calificad... 

  

Brindar 
  
buen 

  
trato 

  
personalizado 

  
al 

  
cliente 

  
y 
  productos 

  
alimenticios 

  
de calidad 

  
Actualizar 

  
el 

  
restaurante 

  
a 

  
traves 

  
de 

  
la 

  
tecnología. 

  

Ser 
  
una 

  
solida 

  
empresa 

  
especialido 

  
en 
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peruana 

  Confiabilidad 
  
en 

  
cuanto 

  
a 

  
la 

  
venta 

  
de 

  
platos, 

  
con 

  
personal 

  
calificado. 

  



 

  

 

 
 1.4. Lista de casos de uso de negocio  

En el proceso, se encontró casos de uso de negocio que son 

realizados por los actores y trabajadores de negocio, se 

visualiza en la tabla la relación y la interacción entre ellos 

con su respectiva descripción.  

  

Figura 22: Lista de Caso de uso negocio  

  

Código  Caso de uso 

de negocio  

Relaciones  Descripción  

CUN1  

  
Atencion al cliente  

Atención al 

cliente  

- Administrador  

- Mozo  

- Cliente  

La atención al 

cliente, se brinda 

información al 

cliente de lo que 

necesita, para así 

asegurarse una 

venta.  



 

  

 

CUN2  

  

  
Proceso de pedido  

Proceso de 

pedido  

- Cliente  

- Mozo  

- Jefe de 

cocina  

Proceso de pedido 
tiene como 
finalidad confirmar  
que el cliente 

consuma el 

producto.  

CUN3  

  

  
Proceso de Pago  

Proceso de 

pago  

- Cliente  

- Mozo  

- Cajero  

Proceso de pago, 

se da finalizada la 

venta, con el pago 

que se realiza, 

desde que el 

cajero reciba y 

genere un 

comprobante de 

pago y con la 

entrega del dinero 

del cliente a caja.  

  

 1.5.  Diagrama de caso de uso de negocio  

  
A continuación, se visualiza la interacción entre los casos de uso 

de negocio, los actores del negocio y los trabajadores del 

negocio, en el proceso de ventas en la Ferretería Silvanita S.A.  

Figura 23: Diagrama de caso de uso de negocio  

  

  

  



 

  

 

 
  
  
  

 1.6.  Realización de los casos de uso de negocio  

  
Se observa las realizaciones de los casos de uso del negocio, 

en la que describen una realización de caso de negocio por 

caso de uso de negocio.  

  

  -  Caso de uso de negocio 01: Atención al cliente  

 
  

 Atencion al cliente  Realizaciónde proceso de atención al 

cliente  
  

   

Figura 24: Caso de uso de negocio Atención al cliente  

 -  Caso de uso de negocio 02: Proceso de Pedido  

  



 

  

 

  

   

  

   

Figura 25: Caso de uso Proceso de pedido  

  

 -  Caso de uso de negocio 03: Proceso pago  

  

  

   

  

  

  

Figura 26: Caso de uso Proceso de pago  

  

  
 1.7.  Especificaciones de los casos de uso de negocio  

Especificaciones de los casos de Uso del Negocio: A 

continuación, se especifica los procesos de los casos de uso 

identificados, las especificaciones se visualizan en las tablas 

siguientes:  

Tabla 15: Especificación de Caso de Uso de atención al cliente  

  

  

  

MODELO:  NEGOCIO  CODIGO:  CU1  

Caso de uso:  Atención al cliente  

Actores:  Cliente, administrador, mozo  

Pro

ces

  d

e 

  pe

did

  Reali

zació

  d

e 

  pro

ces

  d

e 

  pe

did

  

Pro

ces

  d

e 

  Pa

go 

  Reali

zació

  d

e 

  pro

ces

  d

e 

  pa

go 

  



 

  

 

Propósito:  Brindar información al cliente, entregar carta  

Breve 

descripción  

En este caso de uso tiene como propósito 

describir la forma en que brinda información al 

cliente, entregando la carta del menú para que 

pueda asegurar al cliente de mantenerse en el 

restaurante.  

Flujo de trabajo:  Flujo básico de trabajo:  

• El Cliente solicita carta  

• El administrador envía mozo para atención  

• Mozo entrega carta al cliente  

• El cliente revisa la carta  

• El cliente consulta detalle  

• Mozo brinda información solicitada por el 
cliente  

• Mozo consulta si desea ser atendido  

• Si cliente acepta atención  Mozo prepara 

mesa.  

Flujo alternativo: 

 Ninguno  

Pre condición:  Se debe de contar con la carta de menú.  

  
Fuente: Elaboración propia  

En la tabla N°8 se especifica el caso de uso del negocio Proceso de pedido  

  

  
Tabla 16: Especificación de Caso de Uso de Proceso de pedido  

  

  

MODELO:  NEGOCIO  CODIGO:  CU1  

Caso de uso:  Proceso de pedido  

Actores:  Cliente, mozo y jefe de cocina  

Propósito:  Que el cliente solicita producto de la carta.  

Breve 

descripción  

En este caso de uso tiene como propósito  

describir la solicitud del producto de cliente a 

mozo.  



 

  

 

Flujo de trabajo:  Flujo básico de trabajo:  

• Cliente solicita producto  

• Mozo verifica disponibilidad  

• Mozo confirma  

• Mozo registra pedido  

• Envía comanda a jefe de cocina  

• Jefe de cocina recibe comanda  

• Jefe de cocina elabora pedido  

• Jefe de cocina entrega producto a mozo  

• Mozo envía producto al cliente  

• Cliente recepciona producto  

• Cliente verifica conformidad  Cliente 

indica si desea adicionar  Finaliza proceso.  

Flujo alternativo:  

 Si cliente desea adicionar regresa a solicitar 

producto.  

Pre condición:  Mozo debe de generar comanda.  

Fuente: Elaboración propia  

  

  

En la tabla N°9 Se especifica el caso de uso del negocio Proceso de pago  

Tabla 17: Especificación de Caso de Uso de Proceso de pago  

  

MODELO:  NEGOCIO  CODIGO:  CU1  

Caso de uso:  Proceso de pago  

Actores:  Cliente, mozo, cajero  

Propósito:  Realizar la venta efectiva al proceder pago en caja, 

generando comprobante de pago.  

Breve 

descripción  

En este caso de uso tiene como propósito 

describir el pago que debe realizar el cliente en 

caja después del consumo.  



 

  

 

Flujo de trabajo:  Flujo básico de trabajo:  

• Cliente solicita cuenta  

• Mozo entrega detalle a caja y solicita total  

• Cajero calcula total  

• Cajero realiza y revisa detalle de pedido 
totalizado  

• Cajero entrega detalle  

• Mozo recibe y entrega detalle de pedido a 
cliente  

• Cliente recibe detalle  

• Cliente verifica conformidad  

• Cliente realiza pago  

• Cajero procesa pago  

• Cajero consulta tipo de comprobante  

• Cliente indica el tipo de comprobante  

• Cajero genera comprobante  

• Cajero registra venta y entrega 
comprobante a cliente  

• Cliente recibe comprobante.  

Flujo alternativo:  

• Cliente no está conforme con pago solicita 
alternativa a solucionar.  

• Cliente desea factura o boleta  

• Cajero genera dependiendo lo que cliente 

desea  

Pre condición:  Mozo debe detallar pedido.  

  
Fuente: Elaboración propia  

  

  

  

 1.8.  Diagrama de entidades de negocio  

  

  

  

 

 Boleta  Factura  Ficha de registro  

  

  



 

  

 

  

  

  

  

  

  

  

      
 Carta  Lista de pedido  

comanda  

  

   

Figura 27: Diagrama de entidades de negocio  

Diagrama de actividades de negocio  

Para cada realización de caso de uso del negocio identificado se hace 

su respectivo diagrama de actividades.  

 -  CASO DE USO DE NEGOCIO Nº 1- ATENCION  

  

  



 

  

 

 

Figura 28: Diagrama de actividades de negocio: Atención al cliente  



 

  

 

 -  CASO DE USO DE NEGOCIO Nº2- PROCESO DE PEDIDO  

 

Figura 29: Diagrama de actividades de negocio: Proceso de pedido  

 -  CASO DE USO Nº3: PROCESO PAGO  

  



 

  

 

 

Figura 30: Diagrama de actividades de negocio: Proceso de pago  

 1.9.  DIAGRAMA DE SECUENCIA DE NEGOCIO  

  



 

  

 

Para cada realización de caso de uso del negocio identificado se hace su 

respectivo diagrama de secuencia, que muestra el flujo de secuencias que 

se lleva a cabo en la realización del negocio.  

  

 -  CASO DE USO DE NEGOCIO Nº1: ATENCIÓN AL CLIENTE  

  

 

Figura 31: Diagrama de secuencia de negocio: Atención al cliente  

- CASO DE USO DE NEGOCIO Nº2: PROCESO DE PEDIDO  

  

  

  



 

  

 

 

Figura 32: Diagrama de secuencia de negocio: Proceso de pedido  

- CASO DE USO DE NEGOCIO Nº3: PROCESO DE PAGO- Boleta  



 

  

 

 

Figura 33: Diagrama de secuencia de negocio: Proceso de pago- boleta  



 

  

 

-  CASO DE USO DE NEGOCIO Nº3: PROCESO DE PEDIDO- Factura  

 

Figura 34: Diagrama de secuencia de negocio: Proceso de pago- boleta  

  

 1.10.  DIAGRAMA DE COLABORACIÓN DE NEGOCIO  

  
 -  CASO DE USO DE NEGOCIO Nº1: ATENCIÓN AL CLIENTE  



 

  

 

 

Figura 35: Diagrama de colaboración de negocio: Atención al cliente  



 

  

 

 -  CASO DE USO NEGOCIO Nº2: PROCESO DE PEDIDO  

 

Figura 36: Diagrama de colaboración de negocio: Proceso de pedido  

-  CASO DE USO DE NEGOCIO Nº3: PROCESO DE PAGO- BOLETA  



 

  

 

 

Figura 37: Diagrama de colaboración de negocio: Proceso de pago - boleta  
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Figura 38: Diagrama de colaboración de negocio: Proceso de pago - factura  

1.11. DIAGRAMA DE CLASES DE NEGOCIO  

  



 

  

 

 
  

Figura 39: Diagrama de clases de negocio  

2. MODELO DE SISTEMA  

Un caso de uso es un documento que describe la secuencia de 

acciones de un actor que usa en un sistema para completar un 

proceso.  

2.1 Requerimiento del sistema  

2.1.1 Requerimientos funcionales del sistema  

Son aquellos requerimientos proporcionados por el 

usuario final, se encuentra detallando su código, 

requerimiento funcional y prioridad.  
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Tabla 18: Requerimientos Funcionales del Sistema  

  

CÓDIGO  REQUERIMIENTO FUNCIONAL  PRIORIDAD  

RF1  El sistema debe permitir a los usuarios el ingreso 

al sistema con un usuario y contraseña  

ALTA  

RF2  El sistema debe permitir agregar nuevos 

trabajadores, con nombres, apellidos, dirección, 

DNI, teléfono y con su respectivo rol; con 

acciones editar y eliminar  

ALTA  

RF3  El sistema debe permitir agregar mesas, con su 

respectivo estado.  

ALTA  

RF4  El sistema debe permitir agregar tipo menú, con 

opción de editar y eliminar  

ALTA  

RF5  El sistema permitirá agregar menú, con la opción 

de seleccionar tipo de menú, costo y su 

descripción.  

ALTA  

RF6  El sistema debe permitir agregar clientes, lo cual 

debe solicitar nombres, apellidos, dirección, 

teléfono. Con opción de editar y eliminar  

ALTA  

RF7  El sistema de permitir visualizar lista de 

solicitudes, de los productos que se desea 

adquirir por medio del stock por cada plato, lo 

cual almacén recepciona.  

ALTA  

RF8  El sistema debe permitirá generar pedido al 

seleccionar cliente en la cual se visualizar la lista 

de producto a tomar.  

ALTA  

RF9  El sistema debe permitir agregar pedido con la 

fecha respectiva mesa disponible, y botón de 

registrar pedido.  

ALTA  

RF10  El sistema permitirá visualizar la lista de pedidos, 

lo cual figurará el nombre del cliente, monto, 

estado, método de pago.  

ALTA  

RF11  El sistema debe permitir visualizar ingresar datos 

internos fecha, mesa, nombre mozo, y estado.  

ALTA  

  

RF12  El sistema permitirá visualizar la lista de órdenes 

internas, que estará registrado pedido, con 

opción de ver el estado en que se encuentras y 

opción de visualizar orden.  

ALTA  

RF13  El sistema permitirá actualizar orden, con la 

opción de cambiar de estado y automáticamente 

brindará opción de generar boleta o factura 

directamente para imprimir que sería la venta.  

ALTA  



 

  

 

RF14  El sistema actualizará los cambios realizados y 

liberar la mesa que estaba ocupada, entrando en 

estado disponible una vez ya generada factura o 

boleta.  

ALTA  

RF15  El sistema permitirá registrar mozo  ALTA  

RF16  El sistema debe permitir generar reporte de 

efectividad en ventas de acuerdo al día de 

atención  

ALTA  

RF17  El sistema debe permitir generar reporte de 

productividad de acuerdo al día de atención  

ALTA  

Fuente: elaboración propia  

2.1.2  Requerimientos no funcionales del sistema 

En la siguiente tabla se encuentran los 

requerimientos no funcionales especificando el 

código, el nombre y descripción.  

Tabla 19: Requerimientos No Funcionales del Sistema  

  

CÓDIGO  REQUERIMIENTO 

NO FUNCIONAL  

DESCRIPCIÓN  

RNF1  Base de datos  El sistema debe contar con una conexión a 

la BD MySQL, en la que se almacenaran 

toda la información.  

RNF2  Lenguaje de 

programación  

El sistema deberá está desarrollado en 

lenguaje PHP, JavaScript.  

RNF3  Interfaces  El sistema deberá tener implementado una 

serie de interfaces graficas según los 

requerimientos adjuntados que permitirá ser 

entendible.  

RNF4  Idioma  El sistema estará desarrollado en idioma 

español.  

RNF5  Software  Diseño flexible para fácil uso.  

RNF6  Seguridad  Confidencialidad de los datos de los 

requerimientos.  

Fuente: Elaboración propio  

2.1.1 RELACIÓN ENTRE LOS REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 

Y CASOS DE USO DEL SISTEMA  

Se describe la relación entre los requerimientos funcionales 

y los casos de uso del sistema que cumplen los requisitos 

funcionales.  

  

Tabla 20: Requerimientos Funcionales del sistema – casos de uso  

  



 

  

 

CÓDIGO  CASO DE USO 

DEL SISTEMA  

REQUERIMIE  

NTO  

FUNCIONAL  

REPRESENTACIÓN  

CU1  Logueo en el 

sistema  

RF1    

  
Logueo en el sistema  

CU2  Agregar 

trabajadores  

RF2    

  
Registrar trabajadores  

CU3  Agregar Mesas  RF3    

  
Registrar mesas  

CU4  Registro de mozo  RF17    

  
Registrar mozo  

CU5  Registrar tipo de 

menú  

RF4    

  
Registrar tipo menu  

CU6  Registrar menú  RF5    

  
Registrar menu  

CU7  Agregar cliente  RF6    

  
Agregar clientes  

CU8  Solicitar insumo  RF7    

  
Solicitar insumo  

  

CU9  Generar pedido  RF8, RF9    

  
Generar pedido  

CU10  Lista de Pedidos  RF10, RF11, 

RF12   
Administrar Pedido  



 

  

 

CU13  Generar venta  RF13, RF14    

  
Generar venta  

CU14  Generar reporte 

de efectividad en 

ventas  

RF15    

  
Generar reporte de 

efectividad en 

ventas  

CU15  Generar reporte 

de productividad  

RF16    

  
Generar reporte de productividad  

  

  

 2.1.1  ACTORES DEL SISTEMA  

  
Se detalla el actor del sistema, con su respectiva descripción 

y responsabilidad que realiza.  

  

NOMBRE  DESCRIPCIÓN  

 
  

Administrador de ventas  

Es un actor que representa en la 

persona que realiza el proceso de 

reportes, pedidos, ventas.  

  
  

2.2 CASOS DE USO DEL SISTEMA  

  
2.2.1  DIAGRAMA DE CASO DE USO DEL SISTEMA  

  

Los diagramas de caso de uso de sistema suelen ser 

usados para describir la funcionalidad de un sistema, 

como se puede visualizar en la figura donde describe 

la relación entre los actores y los casos de uso del 

sistema.  

Diagrama de caso de uso: rol del administrador  

  

  



 

  

 

 
  

  

  

2.2.2 Especificación de los casos de uso del sistema  

  



 

  

 

 CASO DE USO Nº 1: Especificación de caso de uso: 

Logueo en el sistema  

Tabla 21: Especificación de caso de uso Logueo en el sistema  

Identificador de 

caso de uso  

N° 01: Logueo en el sistema  

1. Breve 

descripción  

El sistema debe mostrar una ventana de login para 

validar el usuario y contraseña que ya está registrado en 

el sistema de manera correcta.  

2. Flujo de eventos  Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el usuario 

ingresa su usuario y contraseña para acceder al sistema, 

lo cual al presionar el botón ingresar, automáticamente 

ingresara al menú inicio.  

2.1 Flujo básico   El sistema mostrará una vista 
de logueo en el sistema  

 El  usuario  ingresa 

 el user(usuario)  
 El  usuario  ingresa 

 su contraseña  
 El usuario presiona el botón 

ingresar.  

 El sistema muestra interfaz de 

menú inicio.  

2.2Flujo  

Alternativo  

<Error  al  ingresar,  vuelve  a  

intentarlo>  

 Si por error no ingresa 

correctamente ninguno de los 

campos (usuario, contraseña), 

el sistema rebotara y dejara en 

vacío los campos para que 

vuelva a ingresar.  

3. Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre -  

condiciones  

 El usuario tiene que estar registrado en el sistema y 

bd.  

5. Post - 

condiciones  

 Se mostrará el menú principal.  

Fuente: elaboración propia  

  CASO DE USO Nº 2: Especificación de caso de uso: 

Registrar de trabajador  

Tabla 22: Especificación de caso de uso Registrar de trabajador  

  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 02: Registrar de trabajador  



 

  

 

1. Breve 

descripción  
El sistema debe permitir crear un nuevo trabajador solicitando nombres 

completos, apellido paterno y materno, correo, teléfono nombre del usuario, 

un nuevo usuario, su contraseña.  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso comienza cuando usuario ingresa a la tabla 

trabajadores, lo cual figura un botón de agregar trabajador, lo cual al ingresar 

se abrirá un interfaz que solicita nombre, nuevo usuario, nueva contraseña, 

rol. Al ingresar dichos datos el usuario presionara botón guardar y 

automáticamente se registrara en el sistema.  

2.1 Flujo 

básico  
 El sistema mostrará una vista de los trabajadores ya 

registrados, lo cual en la parte inferior del lado derecho 
se encontrará un botón de agregar trabajador.  

 El usuario debe dar click al botón de agregar 
trabajador.  

 El usuario debe ingresar nombre  
 El usuario debe ingresar apellido paterno  
 El usuario debe ingresar apellido materno  
 El usuario debe ingresar dni  
 El usuario debe ingresar teléfono  
 El usuario debe ingresar email  
 El usuario debe ingresar nuevo usuario  
 El usuario debe ingresar nueva contraseña  
 El usuario debe ingresar rol  
 El usuario debe presionar botón de guardar empleado.  
 El sistema mostrara la lista actualizada de los datos 

recientemente registrados.  

2.2Flujo  
Alternativo  

<Este usuario ya se encuentra registrado en la base de 
datos>  

 Si el usuario al ingresar un nuevo usuario que ya está 
registrado en el sistema, el sistema no permitirá que el 
usuario escriba, lo cual rechazara y eliminara del 
campo para que ingrese nuevamente lo cual no debe 
ser repitente.  

<Complete este campo>  
 El sistema no permitirá guardar nuevo usuario si por 

error no completa un campo que es obligatorio.  

3. Requerimientos 

especiales  
 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  

5. Post - 

condiciones  
 Se visualizará la lista de usuarios registrado.  

  

 CASO DE USO Nº 3: Especificación de caso de uso: 

Agregar Mesas  

Tabla 23: Especificación de caso de uso Agregar Mesas  

Identificador de 

caso de uso  

N° 03: Agregar Mesas  



 

  

 

1. Breve 

descripción  

El sistema debe mostrar una ventana de mesas registrados, 

con una opción de agregar mesas.  

2. Flujo de 

eventos  

Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el usuario 

ingresa a la ventana de mesas, lo cual figura un botón de 

agregar mesas, del que al hacer click en agregar mesas, se 

abrirá una ventana que solicitara registrar mesa.  

2.1  Flujo 

básico  

 El sistema mostrará una vista de mesas 
ya registradas.  

 El usuario debe dar click al botón de 
agregar mesas.  

 El usuario debe ingresar nueva mesa.  

 El usuario debe presionar el botón 
guardar mesa.  

 El sistema mostrara la lista de mesas 

ya registradas y actualizada con 

cambios recientes, y con la opción de 

tomar acciones de editar y/o eliminar 

productos.  

2.2Flujo  

Alternativo  

<Complete este campo>  

 El sistema no permitirá guardar la 

nueva mesa si no ingresa ninguno de 

los campos que es obligatorio.  

3.  

Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre -  

condiciones  

 Ninguno  

5. Post - 

condiciones  

 Se mostrará la interfaz de la lista de mesa 

registrado y claro que con lo que registra a cada 

momento de manera automática.  



  

 

  

130  

130: 

registrar mozos  

Tabla 24: Especificación de caso de uso Registrar mozos  

Identificador de 

caso de uso  
N° 04:  Registrar mozos  

1. Breve 

descripción  
El usuario debe ingresar a la ventana de registrar mozos  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el 

usuario ingresa a la ventana de mozos, lo cual solicitara 

nombres, apellido paterno, apellido materno, DNI, celular, 

dirección y luego agregar.  

2.1  Flujo 

básico  
 El sistema mostrará de ventana de 

mozos  
 El usuario debe registrar nombres  
 El usuario debe ingresar apellido 

paterno  
 El usuario debe ingresar apellido 

materno  
 El usuario debe ingresar DNI  
 El usuario debe ingresar celular  
 El saurio debe ingresar dirección  
 El usuario debe dar click a guardar  
 El sistema actualiza con datos 

recién ingresados y la lista de 

mozos  
2.2Flujo  
Alternativo  

<Complete este campo>  
 El sistema no permitirá guardar 

nuevo tipo menú, si por error no 

completa un campo que es 

obligatorio.  
3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  

5. Post - 

condiciones  
 Se registra y nuevamente se habilitara ventana de 

mozos  
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131: 

Registrar tipo menú  

Tabla 25: Especificación de caso de uso Registrar tipo menú  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 05:  Registrar tipo menú  

1. Breve 

descripción  
El sistema debe mostrar una ventana de tipo menú 

registrado, con una opción de agregar tipo menú  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el 

usuario ingresa a la ventana de tipo menú, lo cual 

figura un botón de agregar tipo menú, del que al 

hacer click en agregar, se abrirá una ventana que 

solicitara ingresar tipo menú.  

2.1  Flujo 

básico  
 El sistema mostrará una vista 

de tipos de menús ya 
registradas.  

 El usuario debe dar click al 
botón de agregar tipo menú.  

 El usuario debe ingresar nueva 
tipo menú.  

 El usuario debe presionar el 
botón guardar.  

 El sistema mostrara la lista de 

tipos de menú ya registradas y 

actualizada con cambios 

recientes, y con la opción de 

tomar acciones de editar y/o 

eliminar.  

2.2Flujo  
Alternativo  

<Complete este campo>  
 El  sistema  no 

 permitirá guardar nuevo tipo 

menú, si por error no completa 

un campo que es obligatorio.  

3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  
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5. Post - 

condiciones  
 Se mostrará la interfaz de la lista de tipos de 

menús registrado y claro que con lo que 

registra a cada momento de manera 

automática.  

132: 

Registrar menú  

Tabla 26: Especificación de caso de uso Registrar menú  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 06:  Registrar menú  

1. Breve 

descripción  
El sistema debe mostrar una ventana de menús ya 

registrados, con una opción de agregar menú.  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el usuario 

ingresa a la ventana de menú, lo cual figura un botón de 

agregar menú, del que al hacer click en agregar menú, se 

abrirá una ventana que solicitara seleccionar nombre de 

menú, ingresar descripción, stock, precio de venta y agregar 

imagen de producto (no es obligatorio).  
2.1  Flujo  
básico  

 El sistema mostrará una vista de 
menús ya registradas.  

 El usuario debe dar click al botón de 
agregar menú.  

 El usuario debe ingresar nombre de 
menú.  

 El usuario debe seleccionar tipo de 
menú ya registras de tabla tipo 
menú  

 El usuario debe ingresar costo  
 El usuario debe ingresar descripción 

de producto  
 El usuario debe presionar el botón 

guardar.  
 El sistema mostrara la lista de 

menús ya registradas y actualizada 

con cambios recientes, y con la 

opción de tomar acciones de editar 

y/o eliminar.  

2.2Flujo  
Alternativo  

<Complete este campo>  
 El sistema no permitirá guardar el 

nuevo menú si no ingresa ninguno 

de los campos si por error no 

completa un campo que es 

obligatorio no guardara.  
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3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Tiene que estar registrado el tipo de menú.  

5. Post - 

condiciones  
 Se mostrará la interfaz de la lista de menús 

registrado y claro que con lo que registra a cada 

momento de manera automática.  

133: 

Registrar Clientes  

Tabla 27: Especificación de caso de uso Registrar clientes  

Identificador de 

caso de uso  
N° 07:  Registrar Clientes  

1. Breve 

descripción  
El sistema debe mostrar una ventana de clientes registrados, con 

una opción de agregar cliente  

2. Flujo de eventos  Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el usuario ingresa 

al administrador de clientes, lo cual figura un botón de agregar 

clientes, del que al hacer click en agregar clientes, se abrirá una 

ventana que solicitara ingresar nombres, empresa, ruc, email, 

celular, dirección.  

2.1  Flujo  
básico  

 El sistema mostrará una vista de clientes 
ya registradas.  

 El usuario debe dar click al botón de 
agregar clientes.  

 El usuario debe registrar nombres.  El 
usuario debe registrar empresa  

 El usuario debe registrar el ruc  
 El usuario debe registrar el email  
 El usuario debe registrar celular  
 El usuario debe registrar dirección  
 El usuario debe presionar el botón 

guardar.  
 El sistema mostrara la lista de clientes ya 

registradas y actualizada con cambios 

recientes, y con la opción de tomar 

acciones de editar y/o eliminar.  

2.2Flujo  
Alternativo  

<Complete este campo>  
 El sistema no permitirá guardar el nuevo 

cliente si no ingresa ninguno de los 

campos que son obligatorio.  
3. Requerimientos 

especiales  
 Ninguno  
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4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  

5. Post - 

condiciones  
 Se mostrará la interfaz de la lista de cliente registrado y 

claro que con lo que registra a cada momento de manera 

automática.  
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CASO DE USO Nº 134: Especificación de caso 

deuso:  Solicitar insumo  

Tabla 28: Especificación de caso de uso Solicitar insumo  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 08:  Solicitar insumo  

1. Breve 

descripción  
El sistema debe mostrar una ventana para solicitar insumos 
cuando por ende no hay productos para preparar en cocina.  
El administrador tiende a solicitar.  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el usuario 

ingresa a solicitud de insumos, lo cual se visualizara una lista 

de insumos con sus respectivas características que al lado 

derecho figurara una opción de agregar, lo cual significa que 

el usuario debe agregar un insumo que necesite, y esperaría 

respuesta de almacén al despacho.  

2.1  Flujo  
básico  

 El sistema mostrará una vista de 
solicitud de insumos  

 El usuario debe seleccionar la opción 
de agregar  

 El usuario debe ingresar título de 
solicitud.  

 El usuario debe ingresar fecha de 
solicitud.  

 El usuario debe ingresar observación 
(campo no obligatorio)  

 El usuario debe hacer click en registrar 
solicitud de insumos.  

 El usuario debe ingresar a lista de 

solicitudes que es otra ventana, lo cual 

figura el estado de solicitud lo cual el 

responsable de almacén debe 

responder a dicha solicitud.  

2.2Flujo  
Alternativo  

<Complete este campo>  
 El sistema no permitirá guardar si no 

ingresa ninguno de los campos y no 

completa un campo que es 

obligatorio.  

3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Tiene que estar registrado los insumos que tiene 

almacén para solicitar  

5. Post - 

condiciones  
 Se mostrará la interfaz de lista de insumos.  

Fuente: elaboración propia  



 

     

 

CASO DE USO Nº 135: Especificación de caso 

deuso:  generar pedido  

Tabla 29: Especificación de caso de uso Generar pedido  

  
Identificador de caso de 

uso  
N° 09:  Generar pedido  

1. Breve descripción  El sistema debe ingresar a la ventana de generar pedido de 

mesas.  

2. Flujo de eventos  Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el usuario ingresa 

a la ventana de generar pedido de mesas, lo cual figurara la lista 

de clientes que está registrado, lo cual al seleccionar cliente se 

abrirá una ventana de pedidos, lo cual figura la lista de productos 

ingresados quiere decir el menú, con la opción de agregar producto 

a lista, lo que genera automáticamente un pedido con su respectivo 

código, y al generar termino de pedido, esto queda grabado a 

esperar que seleccione la mesa, fecha, mozo.  
2.1  Flujo  
básico  

 El sistema mostrará de registro de 
pedidos  

 El usuario debe seleccionar cliente a 
atender.  

 El sistema enviara a usuario a una venta 
de pedidos, generando un código de 
pedido, con datos del cliente  

 El sistema brindara lista de menú  
 El usuario debe seleccionar lista de 

menú  
 El sistema solicitara ingresar datos del 

mozo  
 El sistema solicitara ingresar mesa  
 El sistema solicitara ingresar estado y 

fecha.  
 El  sistema  permitirá 

 ingresar observación.  
 El usuario debe dar click registrar 

pedido.  
2.2Flujo  
Alternativo  

<Complete este campo>  
 El sistema no permitirá guardar si no 

ingresa ninguno de los campos y no 

completa un campo que es obligatorio.  
3. Requerimientos 

especiales  
 Ninguno  

4. Pre - condiciones   Tiene que estar registrado el cliente  
 Tiene que estar registrado mesas  
 Tiene que estar registrado mozos  
 Tiene que estar registrado el menu  

5. Post - condiciones   Se registra y nuevamente se habilitara ventana de pedido.  

Fuente: elaboración propia  
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 CASO DE USO Nº 10: Especificación de caso de 

uso: Lista de Pedidos  

Tabla 30: Especificación de caso de uso Lista de pedidos  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 10:  Lista de Pedidos  

1. Breve 

descripción  
El usuario debe ingresar a la ventana lista de pedidos.  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el usuario 

ingresa a la ventana de lista de pedidos, lo cual figurara la 

lista de pedidos en la que se visualizara con detalle, el 

número de pedido, nombre del cliente, forma de pago, 

monto a pagar y opciones para modificar, actualizar y ver 

la orden.  

2.1  Flujo  
básico  

 El usuario selecciona en la parte 
izquierda del sistema lista de 
pedido.  

 El sistema muestra la interfaz de 
lista de ordenes  

 El usuario seleccionar ver orden, 
dependiendo del pedido por 
cliente.  

 El sistema muestra una nueva 
vista del pedido generado con su 
detalle y total a pagar.  

 El usuario selecciona imprimir 
pedido  

 El sistema abrirá un pdf con el 
detalle generado de pedido 
generado.  

 El sistema actualiza y usuario 
tiende a seleccionar botón atrás.  

 El sistema actualizara los 

cambios realizados.  
2.2Flujo  
Alternativo  

 Ninguno  

3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  



 

     

 

5. Post - 

condiciones  
 Se abrirá un pdf y regresa a la interfaz de venta de 

lista.  

Fuente: Elaboración propia  



 

     

 

  

 CASO DE USO Nº 11: Especificación de caso de uso: Generar venta  

  

Tabla 31: Especificación de caso de uso Generar Venta  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 11:  Generar venta  

1. Breve 

descripción  
El usuario debe ingresar a la ventana de generar 

venta de mesas.  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el 

usuario ingresa a la ventana generar pedido, el 

usuario al hacer click en la acción e actualizar 

estado de pedido cambiando a despachado, 

automáticamente se activara opción de generar 

boleta o factura finalizando así la venta.  

2.1 

 Fluj

o básico  

 El sistema mostrará de lista de 
pedido  

 El usuario debe seleccionar 
pedido ingresado.  

 El usuario debe cambiar 
estado de pedido como 
despachado.  

 El sistema actualiza y brinda 
opción de generar boleta o 
factura  

 El sistema abre la boleta o 

factura en formato pdf.  

2.2Flujo  
Alternativo  

 Ninguno  

3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  

5. Post - 

condiciones  
 Se registra y nuevamente se habilitara 

ventana de pedido.  



 

     

 

Fuente: Elaboración propia  

  

  

 CASO DE USO Nº 12: Especificación de caso de 

uso: Generar reporte de efectividad en ventas  

Tabla 32: Especificación de caso de uso Generar reporte de efectividad en  

ventas  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 12:  Generar reporte de efectividad en 

ventas  

1. Breve 

descripción  
El sistema debe cargar por día las ventas generadas 

de acuerdo a la formula ingresada brindara un 

resultado.  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el 

usuario ingresa a la ventana de indicadores, para luego 

el usuario visualizar el rango de fechas los reportes con 

su respectivo porcentaje y total en ventas efectivas.  

2.1 

básico  
Flujo   El sistema mostrara la 

ventana de efectividad en  
ventas  

 El usuario debe seleccionar 
el rango de fechas  

 El sistema brindara 

información de acuerdo a las 

ventas realizadas por día y 

de acuerdo a la selección del 

usuario  

2.2Flujo  
Alternativo  

 Ninguno  

3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  

5. Post - 

condiciones  
 Se actualiza los datos y brindan información 

actualizada.  



 

     

 

Fuente: Elaboración propia  

 CASO DE USO Nº 13: Especificación de caso de 

uso: Generar reporte de productividad  

  

Tabla 33: Especificación de caso de uso Generar reporte de productividad  

  

  

Identificador de 

caso de uso  
N° 15:  Generar reporte de productividad  

1. Breve 

descripción  
El sistema debe cargar por día las ventas 

generadas de acuerdo a la formula ingresada 

brindara un resultado.  

2. Flujo de 

eventos  
Evento disparador: el caso de uso inicia cuando el 

usuario ingresa a la ventana de indicadores, para 

luego el usuario visualizar el rango de fechas los 

reportes con su respectivo porcentaje y total en 

productividad.  

2.1  Flujo  
básico  

 El sistema mostrara la 
ventana de productividad  

 El usuario debe 
seleccionar el rango de 
fechas  

 El sistema brindara 

información de acuerdo a 

las ventas realizadas por 

día y coste próximo que 

invierte en trabajadores.  

2.2Flujo  
Alternativo  

 Ninguno  

3.  
Requerimientos 

especiales  

 Ninguno  

4. Pre - 

condiciones  
 Ninguno  

5. Post - 

condiciones  
 Se actualiza los datos y brindan información 

actualizada.  

Fuente: Elaboración propia  

2.2.3 Realización de los casos de uso  

Las realizaciones de los casos de uso del sistema 

web identificados se detallan cómo se lleva cada 

caso de uso, para ello se ha asignado su realización.  

  

  



 

     

 

 
  



 

     

 

 
  

Figura 40: Realización de los casos de uso del sistema  

2.3 DIAGRAMA DE CLASES DE ANALISIS  

  



 

     

 

 -  CASO DE USO Nº 1: LOGUEO EN EL SISTEMA  

  
En la figura 41 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

logueo en el sistema, lo cual inicia cuando el usuario ingresa su user y 

password, mas luego al ingresar correctamente el sistema los valida y 

accede al sistema.  

  

 

Figura 41: Diagrama de análisis: logueo en el sistema  

 -  CASO DE USO Nº 2: LOGUEO EN EL SISTEMA  
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En la figura 42 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

registrar roles, lo cual inicia una vez que el usuario que es el administrador 

de ventas seleccione la pestaña Roles, seleccione el botón registrar roles 

y procede con el registro.  

  

  

 
Figura 42: Diagrama de análisis: Registrar roles  
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 -  CASO DE USO Nº3: REGISTRAR TRABAJADORES  

En la figura 43 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

registrar trabajadores, lo cual inicia una vez que el usuario se haya 

logueado, el usuario seleccione la pestaña de trabajadores y procede a 

registrar trabajadores en el sistema.  

  

 

Figura 43: Diagrama de análisis: registrar trabajadores  

  

  

 -  CASO DE USO Nº4: REGISTRAR MESAS  

  
En la figura 44 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

registrar mesas, lo cual inicia una vez que el usuario que es el 

administrador de ventas seleccione la pestaña Mesas, seleccione el botón 

registrar mesas y procede con el registro.  
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Figura 44: Diagrama de análisis: registrar mesas  

 -  CASO DE USO Nº5: REGISTRAR MOZOS  

  
En la figura 45 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

registrar mozos, lo cual inicia una vez que el usuario que es el 

administrador de ventas seleccione la pestaña Mozos, seleccione el botón 

registrar mozos y procede con el registro.  
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Figura 45: Diagrama de análisis: registrar Mozos  

 -  CASO DE USO Nº6: REGISTRAR TIPOS DE MENU  

  
En la figura 46 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

registrar Tipos de menú, lo cual inicia una vez que el usuario que es el 

administrador de ventas seleccione la pestaña Tipos de menú, seleccione 

el botón agregar tipo de menú y procede con el registro.  
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Figura 46: Diagrama de análisis: registrar Tipos de menú  

  

 -  CASO DE USO Nº7: REGISTRAR MENU  

  
En la figura 47 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

registrar Menú, lo cual inicia una vez que el usuario que es el administrador 

de ventas seleccione la pestaña Menú, seleccione el botón agregar Menú 

y procede con el registro.  
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Figura 47: Diagrama de análisis: registrar Menú  

  

 -  CASO DE USO Nº8: REGISTRAR CLIENTES  

  
En la figura 48 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

registrar Clientes, lo cual inicia una vez que el usuario que es el 

administrador de ventas seleccione la pestaña Clientes, seleccione el botón 

agregar Clientes y procede con el registro.  
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Figura 48: Diagrama de análisis: registrar Clientes  

 -  CASO DE USO Nº9: SOLICITAR INSUMO  

  
En la figura 49 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

solicitar insumos, lo cual inicia una vez que el usuario que es el 

administrador de ventas seleccione la pestaña Solicitud de insumos, 

seleccione el botón agregar y procede con el registro.  
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Figura 49: Diagrama de análisis: Solicitud de insumos  

 -  CASO DE USO Nº10: GENERAR PEDIDO  

  
En la figura 50 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

generar pedido, lo cual inicia una vez que el usuario que es el administrador 

de ventas seleccione la pestaña Generar pedido de mesas, que contiene 

los datos necesarios para realizar el pedido de menú.  
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Figura 50: Diagrama de análisis: Generar pedido  

  

 -  CASO DE USO Nº11: LISTA DE PEDIDO  

  
En la figura 51 se muestra el diagrama de clase de análisis del proceso de 

lista de pedido, lo cual inicia una vez que el usuario que es el administrador 

de ventas seleccione la pestaña lista de pedido, que contiene los datos 

necesarios para visualizar el cambio de estado.  
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Figura 51: Diagrama de análisis: Lista de pedido  

 -  CASO DE USO Nº12: GENERAR VENTA  

  
En la figura Nº52 Se muestra el diagrama de análisis del proceso generar 

venta, lo cual inicia una vez que el usuario que es el administrador de 

ventas seleccione la pestaña Lista de pedido, que contiene los datos 

necesarios para generar la venta efectiva.  
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Figura 52: Diagrama de análisis: Generar venta  

  

 -  CASO DE USO Nº13: GENERAR REPORTE DE VENTAS  

  
En la figura Nº53, se muestra el diagrama de análisis del proceso generar 

reporte de ventas, lo cual inicia una vez que el usuario que es el 

administrador de ventas seleccione la pestaña Reporte de ventas, que 

contiene los datos necesarios para generar reporte.  

  

 

Figura 53: Diagrama de análisis: Generar venta  

-  CASO DE USO Nº14: GENERAR REPORTE DE EFECTIVIDAD EN 

VENTAS  

  
En la figura Nº54 Se muestra el diagrama de análisis del proceso generar 

reporte de efectividad en ventas, lo cual inicia una vez que el usuario que 

es el administrador de ventas seleccione la pestaña Porcentaje en 

efectividad en ventas, que contiene los datos necesarios para generar 

reporte.  
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Figura 54: Diagrama de análisis: Generar reporte en efectividad en ventas  

 -  CASO DE USO Nº15: GENERAR REPORTE DE PRODUCTIVIDAD  

  

En la figura Nº55 se muestra el diagrama de análisis del proceso generar 

reporte de productividad, lo cual inicia una vez que el usuario que es el 

administrador de ventas seleccione la pestaña Porcentaje en 

Productividad, que contiene los datos necesarios para generar reporte.  

 

Figura 55: Diagrama de análisis: Generar reporte en Productividad  

2.4 LISTA DE INTERFACES  
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Figura 56: Lista de interfaces del sistema  

  
2.5 DISEÑO DE PROTOTIPOS  

  
 a)  Interfaz 01: I-Iniciar sesión  

  
En la siguiente imagen se muestra la interfaz para acceder al 

sistema  

  

 
  

Figura 57: Interfaz Iniciar sesión  
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 b) 02: I-Registrar roles  

En la siguiente imagen se muestra la interfaz para registrar 

roles. El administrador de ventas, administrador de almacen 

y el administrador general tienen acceso a realizar registro de 

los roles.  

  

 
  

Figura 58: Interfaz Registrar roles  

  

 c)  Interfaz 03: I-Registrar trabajadores  

  
En la siguiente imagen se muestra la interfaz para registrar 

trabajadores. El administrador de ventas, administrador de 

almacén y el administrador general tienen acceso a realizar 

registro de los trabajadores.  
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Figura 59: Interfaz Registrar trabajadores  

  

  

 d)  Interfaz 04: I-Registrar mesas  

  
En la siguiente imagen se muestra la interfaz para registrar 

mesas.  

  

 

  

Figura 60: Interfaz Registrar mesas  

  

 e)  Interfaz 05: I-Registrar mozos  

  
En la siguiente interfaz se muestra la interfaz para registrar 

mozos.  
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Figura 61: Interfaz Registrar mozos  

 f) 06: I-Registrar tipos de menú  

En la siguiente interfaz se muestra la interfaz para registrar 

tipos de menú, lo cual el administrador de ventas tiene el 

acceso para realizar dicho registro.  

  

 
  

Figura 62: Interfaz Registrar tipos de menú  

  

 g)  Interfaz 07: I-Registrar menú  
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En la siguiente interfaz se muestra la interfaz de registrar 

Menú, lo cual dentro de ello se encuentra la información de 

tipos de menú, que el administrador deberá seleccionar cada 

vez que agregue un plato nuevo.  

  

  
  
  

Figura 63: Interfaz Registrar Menú  
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 h) 08: I-Agregar clientes  

En la siguiente interfaz se encuentra la interfaz de Registrar 

clientes, de ello depende que tipo de cliente es, que según 

registra los datos se dará por elección el tipo de pago.  

  

  

  

  

  

  

  

  

I- Agregar clientes  
  

  

  

 i)  Interfaz 09: I-Solitud de insumos  

  
En la siguiente interfaz se muestra la interfaz de solicitud de 

insumos, lo cual el administrador de ventas, solicita un 

producto al área de almacén cada que indican que no hay 

producto para preparar dicho plato.  

  

Figura   64:   Interfaz   Agregar   Clientes   



  

       

  
  

  

     

 

 
  

Figura 65: Interfaz Solicitud de insumos  

 j) 10: I-Generar pedido de mesas  

En la siguiente interfaz se encuentra la interfaz de Generar 

pedido de mesas, lo cual el administrador tiene que 

seleccionar cliente a atender.  

  

 
  

Figura 66: Interfaz Generar pedido de mesas  
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 k)  Interfaz 11: I-Lista de pedidos  

  
En la siguiente interfaz se muestra la interfaz de Lista de 

pedidos, lo cual se registran todos los pedidos actualizados.  

  

 
  

Figura 67: Interfaz Lista de pedidos  

 l) 12: I-Generar reportes ventas  

En la siguiente interfaz se muestra la interfaz el reporte de 

ventas, dado que el administrador selecciona las fecha desde 

– hasta, que carga los datos ya generados.  
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Figura 68: Interfaz Generar reportes ventas  

  

 m)  Interfaz 13: I-Generar_reporteEfectividad  

  
En la siguiente interfaz se muestra la interfaz el reporte de 

efectividad en ventas, dado que el administrador selecciona 

las fecha de inicio y fin carga los datos ya generados.  

  

 
  

Figura 69: Interfaz Generar reporte de efectividad  
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 n) 14: I-Generar_reporteProductividad  

En la siguiente interfaz se muestra la interfaz el reporte de 

productividad, dado que el administrador selecciona las fecha 

desde – hasta , que carga los datos ya generados.  

  

 
  

Figura 70: Interfaz Generar reporte productividad  

  

2.6 LISTA DE CONTROLES  
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Figura 71: Lista de controles  
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2.7   LISTA   DE   ENTIDADES   

Figura   72:   Lista   de   Entidades   
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2.8 DIAGRAMA SECUENCIA DE LAS REALIZACION DE LOS 

CASOS DE USO DEL SISTEMA INFORMÁTICO  

  

Para cada realización de caso de uso del sistema identificado se 

hace su respectivo diagrama de secuencia, que muestra el orden en 

que las clases de análisis se ejecutan las acciones.  

  

 -  CASO DE USO Nº01: LOGUEO EN EL SISTEMA  

En la figura Nº 73, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de logueo en el sistema, el proceso se inicia cuando 

el usuario ingresa su usuario y contraseña, el sistema valida 

los datos y permite el ingreso.  

 



  

     

 

Figura 73: Diagrama de secuencia de caso de 

uso del sistema: Logueo en el sistema  

Nº02: REGISTRAR ROL  

En la figura Nº 74, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar rol en el sistema, el proceso se inicia 

cuando el administrador de ventas selecciona la pestaña rol, 

para proceder con el registro de roles para brindar al 

usuario.  

  

 



   

  

     

 

  
Figura 74: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema:  

Registrar rol  



   

     

 

Nº03: REGISTRAR TRABAJADOR  

En la figura Nº 75, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar trabajador en el sistema.  

  

 



  

  

  

     

 

Figura 75: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Registrar 

trabajadores  

 Nº4: MESAS  

En la figura 76, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar mesas, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Mesas, seleccione el botón registrar mesas para 

proceder con el registro de mesas.  

 



  

  

  

 

Figura 76: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Registrar 

mesas  

 Nº5: MOZOS  

En la figura 77 se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar mozos, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Mozos, seleccione el botón registrar mozos y 

procede con el registro.  



  

  

  

     

 

 

Figura 77: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Registrar   

 mozos   Nº6: TIPOS DE MENU  

En la figura 78, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar Tipos de menú, lo cual inicia una vez que 

el usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Tipos de menú, seleccione el botón agregar tipo de 

menú y procede con el registro.  



  

  

  

 

 

Figura 78: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Registrar 

tipo de menú  



  

  

  

  

    

 

 Nº7: MENU  

En la figura 79, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar Menú, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Menú, seleccione el botón agregar Menú y procede 

con el registro.  



  

  

  

    

 

 

Figura 79: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Registrar 

menú  

 Nº8: CLIENTES  

En la figura 80, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar Clientes, lo cual inicia una vez que el 



 

  

    

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Clientes, seleccione el botón agregar Clientes y 

procede con el registro.  

 

Figura 80: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Registrar 

clientes  

Nº9: SOLICITAR INSUMO  

En la figura 81, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de solicitar insumos, lo cual inicia una vez que el 



  

  

  

    

 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Solicitud de insumos, seleccione el botón agregar y 

procede con el registro.  

 

Figura 81: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Solicitud de 

insumos  



 

  

   

Nº10: GENERAR PEDIDO  

En la figura 82, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de generar pedido, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Generar pedido de mesas.  

 

Figura 82: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Generar 

pedido  



 

  

  

    

DE USO Nº11: LISTA DE PEDIDO  

En la figura 83, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de lista de pedido, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña lista de pedido, que contiene los datos necesarios 

para visualizar el cambio de estado.  

 



 

  

  

  

 

Figura 83: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Lista de 

pedido  

DE USO Nº12: GENERAR VENTA  

En la figura Nº84, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso generar venta, lo cual inicia una vez que el usuario 

que es el administrador de ventas seleccione la pestaña Lista 

de pedido, que contiene los datos necesarios para generar la 

venta efectiva.  

  

BOLETA  

 



 

  

  

    

Figura 84: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Generar  

   venta- Boleta    

   



 

  

 

FACTURA  
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Figura 85: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Generar venta 

- Factura  

CASO DE USO Nº13: GENERAR REPORTE DE VENTAS  

En la figura Nº86, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de ventas, lo cual inicia una vez que 

el usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Reporte de ventas, que contiene los datos 

necesarios para generar reporte.  
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Figura 86: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Generar 

reporte de ventas  

 CASO  DE  USO  Nº14: GENERAR  REPORTE  DE  

EFECTIVIDAD EN VENTAS  

En la figura Nº87, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de efectividad en ventas, lo cual 



  

 -    

 

inicia una vez que el usuario que es el administrador de 

ventas seleccione la pestaña Porcentaje en efectividad en 

ventas, que contiene los datos necesarios para generar 

reporte.  

 

Figura 87: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Generar 

reporte de efectividad en ventas  

 CASO  DE  USO  Nº15: GENERAR  REPORTE  DE  



  

-  

 

PRODUCTIVIDAD  

En la figura Nº88, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de productividad, lo cual inicia una 

vez que el usuario que es el administrador de ventas 

seleccione la pestaña Porcentaje en Productividad, que 

contiene los datos necesarios para generar reporte.  

  

 

Figura 88: Diagrama de secuencia de caso de uso del sistema: Generar 

reporte de Productividad  



 

 

  

2.9 DIAGRAMA DE COLABORACION  

  
 -  CASO DE USO Nº01: LOGUEO EN EL SISTEMA  

En la figura Nº 89, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de logueo en el sistema, el proceso se inicia cuando 

el usuario ingresa su usuario y contraseña, el sistema valida 

los datos y permite el ingreso.  

  

 



  

-  

  

 

Figura 89: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: Logueo 

en el sistema  

CASO DE USO Nº02: REGISTRAR ROL  

En la figura Nº 90, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar rol en el sistema, el proceso se inicia 

cuando el administrador de ventas selecciona la pestaña rol, 

para proceder con el registro de roles para brindar al usuario.  

  



 

  

 

 

Figura 90: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: Registrar  

Rol  

  

 -  CASO DE USO Nº03: REGISTRAR TRABAJADOR  

En la figura Nº 91, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar trabajador en el sistema.  
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Figura nº72: Figura 91: Diagrama de colaboración de caso de uso del 

sistema: Registrar Trabajadores  
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 -  CASO DE USO Nº4: REGISTRAR MESAS  

En la figura 92, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar mesas, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Mesas, seleccione el botón registrar mesas para 

proceder con el registro de mesas.  
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Figura 92: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: 

Registrar mesas  

  

  

 -  CASO DE USO Nº5: REGISTRAR MOZOS  

En la figura 93, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar mozos, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Mozos, seleccione el botón registrar mozos y 

procede con el registro.  
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Figura 93: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: 

Registrar  

Mozos  

  

  

- CASO DE USO Nº6: REGISTRAR TIPOS DE MENU En la 

figura 94, se muestra el diagrama de secuencia del proceso 

de registrar Tipos de menú, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Tipos de menú, seleccione el botón agregar tipo de 

menú y procede con el registro.  

  



 

  

 

 

Figura 94: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: 

Registrar Tipo de menú  

 -  CASO DE USO Nº7: REGISTRAR MENU  

En la figura 95, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar Menú, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Menú, seleccione el botón agregar Menú y procede 

con el registro.  
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Figura 95: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: 

Registrar Menú  

  

 -  CASO DE USO Nº8: REGISTRAR CLIENTES  

En la figura 96, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de registrar Clientes, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Clientes, seleccione el botón agregar Clientes y 

procede con el registro.  
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Figura 96: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: Registrar  

Clientes  

 -  CASO DE USO Nº9: SOLICITAR INSUMO  

En la figura 97, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de solicitar insumos, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Solicitud de insumos, seleccione el botón agregar y 

procede con el registro.  
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Figura 97: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: Solicitud 

de insumos  
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CASO DE USO Nº10: GENERAR PEDIDO  

En la figura 98, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de generar pedido, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Generar pedido de mesas.  

  



 

 

 

Figura 98: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: Generar 

pedido  

  

  

 -  CASO DE USO Nº11: LISTA DE PEDIDO  

En la figura 99, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso de lista de pedido, lo cual inicia una vez que el 

usuario que es el administrador de ventas seleccione la 
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pestaña lista de pedido, que contiene los datos necesarios 

para visualizar el cambio de estado.  

  

 

Figura 99: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: Lista de 

pedido:  

CASO DE USO Nº12: GENERAR VENTA  

En la figura Nº100, se muestra el diagrama de secuencia del 

proceso generar venta, lo cual inicia una vez que el usuario 

que es el administrador de ventas seleccione la pestaña Lista 



 

 

de pedido, que contiene los datos necesarios para generar la 

venta efectiva.  

  

BOLETA:  

  

 
  

Figura 100: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: 

Generar  

venta- Boleta  
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FACTURA:  

 
  

Figura 101: Diagrama de colaboración de caso de uso del 

sistema: Generar venta- Factura  

CASO DE USO Nº13: GENERAR REPORTE DE VENTAS  

En la figura Nº102, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de ventas, lo cual inicia una vez que 

el usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Reporte de ventas, que contiene los datos 

necesarios para generar reporte.  



 

 

  

 

Figura 102: Diagrama de colaboración de caso de uso del 

sistema: Generar reporte de venta  

 -  CASO  DE  USO  Nº14:  GENERAR  REPORTE  DE  

EFECTIVIDAD EN VENTAS  

En la figura Nº103, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de efectividad en ventas, lo cual 

inicia una vez que el usuario que es el administrador de 

ventas seleccione la pestaña Porcentaje en efectividad en 

ventas, que contiene los datos necesarios para generar 

reporte.  
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Figura 103: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: Generar 

reporte de efectividad en ventas  
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-  CASO  DE  USO  Nº15:  GENERAR  REPORTE 

 DE PRODUCTIVIDAD  

En la figura Nº104, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de productividad, lo cual inicia una 

vez que el usuario que es el administrador de ventas 

seleccione la pestaña Porcentaje en Productividad, que 

contiene los datos necesarios para generar reporte.  

  

 

Figura 104: Diagrama de colaboración de caso de uso del sistema: 

Generar reporte de productividad  

2.10 DIAGRAMA DE ACTIVIDADES  

  
 -  CASO DE USO Nº01: LOGUEO EN EL SISTEMA  

En la figura Nº105 se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de iniciar sesión en el sistema, el cual inicia cuando 

el usuario ingresa su user y password, luego el sistema 

identificará al usuario ya registrado con el que podrá tener 

acceso al sistema.  

1:   Selecciona   pestaña   reporte   Productividad   
2:   Selecciona   fecha   "desde - hasta"   

3:   Presiona   boton   buscar   

:   Administrador   de   
ventas   

:   I - Generar_reporteProductividad   

8:   Genera   r ep orte   
6:   valida   datos   

4:   c ap tura   datos   

5:   solicita   datos   

:   C -   
7:   Envia   datos   y   confirma   consulta   

:   tbl_detalle_pedidos   
Generar_reporteProductividad   



 

  

 

 

Figura 105: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema: Logueo 

en el sistema  

  

  

 -  CASO DE USO Nº02: REGISTRAR ROL  

En la figura Nº 106, se muestra el diagrama de actividades 

del proceso de registrar rol en el sistema, el proceso se inicia 



 

  

 

cuando el administrador de ventas selecciona la pestaña rol, 

para proceder con el registro de roles para brindar al usuario.  

  

Figura 106: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema: Registrar 

rol  

  

  

 -  CASO DE USO Nº03: REGISTRAR TRABAJADORES  

En la figura Nº107, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de registrar trabajadores en el sistema, lo cual inicia 

cuando el usuario que en si es el administrador de ventas 



 

  

 

tiene permitido registrar a los trabajadores, que selecciona la 

pestaña de trabajadores y procede a registrar dichos datos.  

  

 

Figura 107: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema: Registrar 

Trabajadores  



   

  

  

 

 Nº04: MESAS  

En la figura Nº108, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de registrar mesas en el sistema, lo cual inicia 

cuando el usuario que en si es el administrador de ventas 

tiene permitido registrar las mesas, que selecciona la pestaña 

de mesas y procede a registrar dichos datos.  
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Figura 108: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema: 

Registrar Mesas  

 Nº05: MOZOS  

En la figura Nº109, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de registrar Mozos en el sistema, lo cual inicia 

cuando el usuario que en si es el administrador de ventas 

tiene permitido registrar a los mozos, que selecciona la 

pestaña de mozos y procede a registrar dichos datos.  

  



   

  

  

 

 

Figura 109 : Diagrama de actividades de caso de uso del sistema: Registrar 

Mozos  

 Nº06: TIPOS DE MENÚ  

En la figura Nº110, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de registrar tipos de menú en el sistema, lo cual inicia 

cuando el usuario que en si es el administrador de ventas 



  

  

  

  

tiene permitido registrar tipo de menú, que selecciona la 

pestaña de Tipos de menú y procede a registrar dichos datos.  

  

 

Figura 110: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema:  

Registrar Tipos de menú  

 Nº07: MENÚ  

En la figura Nº111, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de registrar menú en el sistema, lo cual inicia cuando 

el usuario que en si es el administrador de ventas tiene 



   

  

  

 

permitido registrar menú, que selecciona la pestaña de Menú 

y procede a registrar dichos datos.  

  

 
  

Figura 111: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema:  

Registrar Menú  



  

  

  

  

 Nº08: CLIENTES  

En la figura Nº112, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de registrar clientes en el sistema, lo cual inicia 

cuando el usuario que en si es el administrador de ventas 

tiene permitido registrar clientes, que selecciona la pestaña 

de Clientes y procede a registrar dichos datos.  

  

 
  

Figura 112: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema:  

Registrar Clientes  



  

  

  

Nº09: SOLICITUD DE INSUMOS  

En la figura Nº113, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso de solicitar insumos en el sistema, lo cual inicia 

cuando el usuario que en si es el administrador de ventas 

tiene permitido solicitar insumos, que selecciona la pestaña 

de Solicitud de insumos y procede a solicitar dichos datos.  

  

 
  

Figura 113: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema:  

Solicitud de insumos  



  

  

  

  

Nº10: GENERAR PEDIDOS  

En la figura Nº114, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso generar pedido, lo cual inicia una vez que el usuario 

que es el administrador de ventas seleccione la pestaña 

Generar pedido de mesas, que contiene los datos necesarios 

para realizar el pedido de menú.  

  

 

Figura 114: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema:  



   

  

 

Generar pedidos  

DE USO Nº11: LISTA DE PEDIDO  

  
En la figura Nº115, se muestra el diagrama de clase de 

análisis del proceso de lista de pedido, lo cual inicia una vez 

que el usuario que es el administrador de ventas seleccione 

la pestaña lista de pedido, que contiene los datos necesarios 

para visualizar el cambio de estado.  

 
  



  

  

  

  

Figura 115: Diagrama de actividades de caso de uso del 

sistema: Lista de pedido  



    

  

 

DE USO Nº12: GENERAR VENTA  

En la figura Nº116, se muestra el diagrama de actividad del 

proceso generar venta, lo cual inicia una vez que el usuario 

que es el administrador de ventas seleccione la pestaña Lista 

de pedido, que contiene los datos necesarios para generar la 

venta efectiva.  

  

 

Figura 116: Diagrama de actividades de caso de uso del sistema:  

Generar venta  



  

-  

  

 

CASO DE USO Nº13: GENERAR REPORTE DE VENTAS  

En la figura Nº117, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de Ventas, lo cual inicia una vez que 

el usuario que es el administrador de ventas seleccione la 

pestaña Reporte de ventas, que contiene los datos 

necesarios para generar reporte.  

 
  



  

-  

  

 

Figura 117: Diagrama de actividades de caso de uso del 

sistema: Generar reporte de ventas  

CASO  DE  USO  Nº14:  GENERAR  REPORTE 

 DE EFECTIVIDAD EN VENTAS  

En la figura Nº118, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar reporte de efectividad en ventas, lo cual 

inicia una vez que el usuario que es el administrador de 

ventas seleccione la pestaña Porcentaje en efectividad en 

ventas, que contiene los datos necesarios para generar 

reporte.  

 
  

Figura 118: Diagrama de actividades de caso de uso del 

sistema: Generar reporte de efectividad en ventas  

  

-  CASO DE USO Nº15: GENERAR REPORTE DE 

PRODUCTIVIDAD  

En la figura Nº119, se muestra el diagrama de análisis del 

proceso generar el reporte de productividad, lo cual inicia una 

vez que el usuario que es el administrador de ventas 

seleccione la pestaña Porcentaje en Productividad, que 

contiene los datos necesarios para generar reporte.  
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Figura 119: Diagrama de actividades de caso de uso del 

sistema: Generar reporte de productividad  
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2.11 MODELO LÓGICO  

  
En la figura Nº 120, lo cual se encuentra el modelo logico 

diseñado en representacion a la base de datos del sistema.  

  

 



 

  

 

  
Figura 120: Modelo lógico  

2.12 MODELO FISICO  

En la figura Nº 121, se encuentra el modelo fisico del sistema en 

representacion a la base de datos del sistema web.  

  

 
  



 

  

 

  

Figura 121: Modelo físico del sistema  

  

2.13 DICCIONARIO DE DATOS DE LA BASE DE DATOS  

  
 -  tbl_trabajadores  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

Id_tra  INT(10)  Código de la tabla trabajadores- llave primaria  
nom_tra  VARCHAR(100)  Nombre de trabajador  

paterno_tra  VARCHAR(100)  Apellido paterno  
materno_tra  VARCHAR(100)  Apellido materno  
dni_tra  CHAR(8)  DNI de trabajador  
email_tra  VARCHAR(100)  Correo electrónico  
fk_rol  INT(10)  Llave foránea de la tabla rol  
user_tra  VARCHAR(100)  Nuevo usuario para acceder al sistema  
pass_tra  VARCHAR(100)  Nueva contraseña  
celular_tra  INT(9)  Numero de celular  

Tabla 34: tabla trabajadores  

 -  tbl_roles  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

Id_roles  INT(11)  Código de la tabla rol- llave primaria  

Nombre_rol  VARCHAR(50)  descripción  

Tabla 35: tabla roles  

 -  tbl_clientes  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_clientes  INT(11)  Código de la tabla rol- llave primaria  

nom_cli  VARCHAR(100)  Nombre de cliente  

empresa_cli  VARCHAR(100)  Nombre de la empresa (opcional)  

ruc_cli  VARCHAR(11)  Numero ruc de la empresa  

email_cli  VARCHAR(100)  Correo electrónico del cliente  

celular_cli  INT(9)  Numero de celular del cliente  

direccion_cli  VARCHAR(100)  Dirección del cliente  

Tabla 36: tabla clientes  

 -  tbl_pedidos  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  
id_pe  INT(11)  Código de la tabla pedidos- llave primaria  
fkcliente_pe  VARCHAR(100)  Llave foránea de cliente  



 

  

 

monto_pe  DECIMAL(10, 2)  Monto calculado  
fecha_pe  DATE  Fecha que se realiza el pedido  
estado_pe  VARCHAR(100)  Estado de pedido (ingresado, pendiente, 

despachado)  
fkmesa_pe  INT(10)  Llave foránea tabla mesa  
Obs_pe  LONGTEXT  Observación del pedido a realizar  
fkmozo_pe  INT(10)  Llave foránea de la tabla mozo(nombre)  
pago_pe  VARCHAR(100)  Tipo de pago si es boleta o factura  

Tabla 37: tabla pedidos  

 -  tbl_mesas 

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_clientes  INT(11)  Código de la tabla mesas- llave primaria  

nombre_me  VARCHAR(100)  Nombre de la mesa  
estado_me  VARCHAR(100)  Estado de la mesa(ocupado/disponible)  

Tabla 38: tabla clientes  

 -  tbl_tipos  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_tipo  INT(10)  Código de la tabla tipo- llave primaria  

nombre_tipo  VARCHAR(100)  Nombre de tipo de bebida  

Tabla Nº30- tabla tipos  

 -  tbl_bebidas  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_be  INT(10)  Código de la tabla bebidas- llave primaria  
Nombre_be  VARCHAR(100)  Nombre de bebida  
Fktipo_be  INT(10)  Llave foránea tabla tipos, selección de tipo de 

bebida  
Costo_be  VARCHAR(100)  Precio de bebida  

Tabla 39: tabla bebidas  

 -  tbl_detalle_pedidos  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_det  INT(10)  Código de la tabla detalle pedidos- llave primaria  

fkmenu_det  INT(10)  Llave foránea de tabla menú  
cantidad_det  INT(11)  Cantidad de pedido  
precio_det  DECIMAL(10, 2)  Precio de menú ingresado  
monto_det  DECIMAL(10, 2)  Monto total por la cantidad ingresa por producto  
fkpedido_det  INT(11)  Llave foránea de tabla pedidos  

Tabla 40: tabla detalle pedidos  

 -  tbl_menus  

  



 

  

 

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_me  INT(10)  Código de la tabla menú llave primaria  
nombre_me  VARCHAR(100)  Nombre de menú  
fktipo_me  INT(10)  Llave foránea de tabla tipo menús  
costo_me  VARCHAR(100)  Valor de cada menú  
des_me  LONGTEXT  Descripción de menú  

Tabla 41: tabla menús  

 -  tbl_tipos_menus  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_ti_me  INT(10)  Código de la tabla tipos menús llave primaria  

nombre_ti_me  VARCHAR(100)  Nombre de tipo de menú- descripción  

Tabla 42: tabla tipos menús  

 -  tbl_mozos 

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_mo  INT(10)  Código de la tabla mozos llave primaria  

nombre_mo  VARCHAR(100)  Nombre de mozo  

paterno_mo  VARCHAR(100)  Apellido paterno mozo  

materno_mo  VARCHAR(100)  Apellido materno mozo  

celular_mo  VARCHAR(100)  Celular de mozo  

dirección_mo  VARCHAR(100)  Dirección de mozo  

dni_mo  VARCHAR(100)  DNI de mozo  

Tabla 43: tabla mozos  

 -  tbl_detalle_entradas  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_det_en  INT(10)  Código de la tabla detalle de entradas de insumos 

llave primaria  

fkin_det_en  INT(10)  Llave foránea de la tabla insumos  

cantidad_det_in  INT(10)  Cantidad de insumos ingresados  

fken_det_in  INT(10)  Llave foránea tabla entradas  

Tabla 44: tabla detalle entradas  

 -  tbl_entradas  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_entrada  INT(10)  Código de la tabla entradas llave primaria  
monto_entrada  VARCHAR(100)  Monto pagado de producto ingresado  
fecha_entrada  DATE  Fecha de ingreso  
fkpro_entrada  INT(10)  Llave foránea tabla proveedores  
guía_entrada  VARCHAR(100)  Guía  
des_entrada  LONGTEXT  Descripción de entrada  



 

  

 

Tabla 45: tabla entradas  

 -  tbl_proveedores  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_pro  INT(10)  Código de la tabla proveedores llave primaria  
nombre_pro  VARCHAR(100)  Nombre de proveedor  
contacto_pro  VARCHAR(100)  nombre del contacto - representante  
tel_pro  INT(7)  Teléfono de proveedor  
cell_pro  INT(9)  Celular de proveedor  
dir_pro  VARCHAR(100)  Dirección de proveedor  
ruc_pro  INT(11)  Ruc de proveedor  

Tabla 46: tabla proveedores  

 -  tbl_categorias  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_cat  INT(10)  Código de la tabla categorías llave primaria  
nombre_cat  VARCHAR(100)  Nombre de categoría  

Tabla 47: tabla categorías  



 

 

  

 
 -  tbl_insumos  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_in  INT(10)  Código de la tabla insumos llave primaria  
nombre_in  VARCHAR(100)  Nombre de insumo  
fkcate_in  INT(10)  Llave foránea de tabla categoría  
medida_in  VARCHAR(100)  Medida de insumo  
stock_min_in  INT(10)  Stock mínimo de insumo  
des_in  LONGTEXT  Descripción de insumo  
Stock_in  VARCHAR(100)  Stock actual de insumo  

Tabla 48: tabla insumos  

 -  tbl_detalle_salidas  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_det_sa  INT(10)  Código de la tabla detalle de salidas llave 

primaria  
fkin  det_sa 

cantidad_det_sa  
INT(10)  Llave foránea de tabla insumos  

INT(10)  Cantidad de insumo de salida  
Fksa_det_sa  INT(10)  Llave foránea de tabla salida  

Tabla 49: tabla detalle salidas  

 -  tbl_salidas  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_sa  INT(10)  Código de la tabla detalle de salidas llave 

primaria  

titulo_sa  VARCHAR(100)  Título de insumos que salen.  

fecha_sa  DATE  Fecha de salida de insumos  

estado_sa  VARCHAR(100)  Estado de salida  

des_sa  LONGTEXT  Descripción  

Tabla 50: tabla salidas  

 -  tbl_detalle_pedidos_bebidas  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_det_be  INT(10)  Código de la tabla detalle pedidos 

bebidas llave primaria  

Fkbe_det_be  INT(10)  Tabla de bebidas  

Cantidad_det_be  INT(11)  Cantidad de bebidas  

Precio_det_be  DECIMAL(10,2)  Precio de bebida  

Monto_det_be  DECIMAL(10,2)  Monto total de bebidas según el pedido  

Fkpedido_det_be  INT(11)  Tabla pedidos  

Tabla 51: tabla detalle pedidos bebidas  

 -  tbl_sesiones  

  



  

  

CAMPO  TIPO  DESCRIPCION  

id_se  INT(10)  Código de la tabla sesiones llave primaria  

nombre_se  VARCHAR(100)  Nombre el usuario  

fecha_se  DATE  Fecha de ultimo logueo  

   Tabla 52: tabla sesiones    

 SISTEMA PARA EL PROCESO DE VENTAS  Sandy Quispe Galvez  

DEL RESTAURANTE RANCHO DOBLE V  

2.14 MODELO WAE  

  
Constituye de interfaces del sistema hacia los usuarios, en 

relacion a ellos es representacion de una arquitectura web , 

interpretando el contenido de cada proceso.  

  

 -  INICIAR SESION  

En la figura Nº122, se visualiza el modelo wae del proceso de 

Iniciar sesion que representa la arquitectura del proceso.  

  

 

 -  REGISTRAR ROLES  

En la figura Nº123, se visualiza el modelo wae del proceso de 

Registrar roles que representa la arquitectura del proceso.  

  

Figura   122:   Modelo   WAE:   Iniciar   sesión   



 

  

 

 

Figura 123: Modelo WAE: registrar roles  

TRABAJADORES  

En la figura Nº124, se visualiza el modelo wae del proceso 

de Registrar trabajadores que representa la arquitectura del 

proceso.  

  

 

Figura 124: Modelo WAE: registrar trabajadores  

  

  
 -  REGISTRAR MESAS  

En la figura Nº125, se visualiza el modelo wae del proceso de 

registrar mesas que representa la arquitectura del proceso.  

  

  



  

  

 

Figura 125: Modelo WAE: registrar mesas  



   

  

  

 

MOZOS  

En la figura Nº126, se visualiza el modelo wae del proceso 

de Registrar mozos que representa la arquitectura del 

proceso.  

  

  

 

Figura 126: Modelo WAE: registrar mozos  

  

  
 -  REGISTRAR TIPOS MENU  

En la figura Nº127, se visualiza el modelo wae del proceso 

de Registrar tipos menu que representa la arquitectura del 

proceso.  

  

  



   

  

  

 

 

Figura 127: Modelo WAE: registrar tipos menú  

MENU  

En la figura Nº128, se visualiza el modelo wae del proceso 

de Registrar menu que representa la arquitectura del 

proceso.  

  

  

 

Figura 128: Modelo WAE: registrar menú  



  

-  

  

 

 -  AGREGAR CLIENTES  

En la figura Nº129, se visualiza el modelo wae del proceso 

de agregar clientes que representa la arquitectura del 

proceso.  

  

 

Figura 129: Modelo WAE: Agregar clientes  

SOLICITUD DE INSUMOS  

En la figura Nº130, se visualiza el modelo wae del proceso 

de solicitud de insumos que representa la arquitectura del 

proceso.  

  



   

  

  

 

 

Figura 130: Modelo WAE: Solicitud de insumos  

 -  GENERAR PEDIDO DE MESAS  

En la figura Nº131, se visualiza el modelo wae del proceso 

de generar pedido de mesas que representa la arquitectura 

del proceso.  

  

 

Figura 131: Modelo WAE: Generar pedido de mesas  



  

-  

  

  

 

LISTA DE PEDIDOS  

En la figura Nº132, se visualiza el modelo wae del proceso 

de lista de pedidos que representa la arquitectura del 

proceso.  

  

  

 

Figura 132: Modelo WAE: Lista de pedidos  

  

  
 -  GENERAR REPORTE VENTA  

En la figura Nº133, se visualiza el modelo wae del proceso 

de generar reporte de venta que representa la arquitectura 

del proceso.  

  

  



 

  

 

Figura 133: Modelo WAE: Generar reporte de venta  

GENERAR REPORTE EFECTIVIDAD EN VENTAS  

En la figura Nº134, se visualiza el modelo wae del proceso 

de generar reporte efectividad que representa la arquitectura 

del proceso.  

  

 

Figura 134: Modelo WAE: Generar reporte efectividad en ventas  

  

  
 -  GENERAR REPORTE PRODUCTIVIDAD  

En la figura Nº135, se visualiza el modelo wae del proceso 

de generar reporte productividad que representa la 

arquitectura del proceso.  

  



  

-  

  

  

 

  

 

Figura 135: Modelo WAE: Generar reporte productividad  

2.15 DIAGRAMA DE DESPLIEGUE  

  
En la figura Nº136, que se muestra el diagrama de despliegue del 

sistema web para el proceso de ventas de restaurante rancho 

doble v  

  

 
Figura 136: Modelo de despliegue  

  
2.16 DIAGRAMA DE COMPONENTES  
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En la figura Nº137, se muestra el diagrama de componentes del 

sistema realizado.  

 
  

Figura 137: Modelo de componentes  

  

  
  
  
  
  
  
  

controlad   
or   

  
  
  
  
  
  
  

wwwrvclu_web   

vistas   config   

modelo   



 

  

 

2.17 MODELO DE PRUEBAS  

  
2.17.1 CASO DE USO DE PRUEBA  

  
a. Caso de uso de prueba de Logueo en el sistema  

  

  

  

Caso de uso de 

prueba  

Logueo en el sistema  

Propósito  Confirme el ingreso al usuario en el sistema  

Pre- requisito  No iniciar sesión  

Validación de 

datos  

Dato  Validaciones  

Usuario   -  Campo requerido  

Contraseña   -  Campo requerido  

Otros  -  Datos ingresados tienen 

que estar almacenado 

en el Base de datos.  

Pasos  1. Ingresar usuario y contraseña 2. 

Presionar botón Ingresar  

Resultado 

esperado  

El sistema nos muestra el inicio de 

bienvenida y menú correspondiente al 

usuario.  

Tabla 53: Caso de Uso de Prueba: Logueo en el 

sistema  

  

b. Caso de uso de prueba de Registrar trabajadores  

  



 

  

 

Caso de uso 

de prueba  

Registrar trabajadores  

Propósito  Registrar a cada trabajador de la empresa  

Pre- requisito  El usuario debe de haber iniciado sesión  

Validación de 

datos  

Dato  Validaciones  

Nombres   -  Campo requerido/solo letras  

Apellido 

paterno  

 -  Campo requerido/solo letras  

Apellido 

materno  

 -  Campo requerido/solo letras  

DNI/CEX  -  Campo obligatorio/solo 

números  

Celular   -  Solo numero /opcional  

Email   -  Campo obligatorio  

Rol   -  Campo obligatorio  

Usuario   -  Campo obligatorio  

Password   -  Campo obligatorio  

Pasos  1. Usuario debe seleccionar del menú del 

sistema “trabajadores”  

2. Presionar botón “Agregar trabajadores”  

3. Ingresar “Nombres”  

4. Ingresar “Apellido Paterno”  

5. Ingresar “Apellido materno”  

6. Ingresar DNI/CEX  

7. Ingresar celular  

8. Ingresar email  

9. Seleccionar rol  

10. Ingresar usuario  

11. Ingresar password  

12. Presionar botón “Guardar”  

Resultado 

esperado  

El sistema muestra trabajador registrado junto a la 

lista de trabajadores actualizados.  

Tabla 54: Caso de Uso de Prueba: Registrar trabajadores  

  



 

  

 

c. Caso de uso de prueba de Registrar menú  

  

Caso de uso 

de prueba  

Registrar menú  

Propósito  Registrar cada plato que vende el restaurante  

Pre- requisito  El usuario debe de haber iniciado sesión  

Validación de 

datos  

Dato  Validaciones  

Menú   -  Campo requerido  

Tipo de menú   -  Campo requerido  

Costo  -  Campo requerido/solo 

numero  

Foto   -  Campo requerido  

Pasos  1. Usuario debe seleccionar del menú del 

sistema “Menú”  

2. Presionar botón “Agregar Menú”  

3. Ingresar “Menú”  

4. Seleccionar “Tipo menú”  

5. Ingresar costo  

6. Seleccionar imagen de menú.  

7. Presionar botón “Guardar”  

Resultado 

esperado  

El sistema registra los datos y muestra el menú 

registrado.  

Tabla 55: Caso de uso de prueba: Registrar Menú  

   

d. Caso de uso de prueba de Agregar clientes  

Caso de uso 

de prueba  

Agregar clientes  



 

  

 

Propósito  Registrar clientes a atender  

Pre- requisito  El usuario debe de haber iniciado sesión  

Validación de 

datos  

Dato  Validaciones  

Nombres  -  Campo requerido/solo 

letras  

DNI/CEX  -  Campo requerido/solo 

números  

Dirección   -  Campo requerido  

Pasos  1. Usuario debe seleccionar del menú del 

sistema “Clientes”  

2. Presionar botón “Agregar Clientes”  

3. Ingresar “Nombres”  

4. Ingresar “DNI/CEX”  

5. Ingresar dirección  

6. Presionar botón “Guardar”  

Resultado 

esperado  

El sistema carga datos ingresados y muestra 

cliente registrado.  

Tabla 56: Caso de uso de prueba: Agregar clientes  

e. Caso de uso de prueba Generar pedido  

  

  

Caso de uso 

de prueba  

Generar pedido  

Propósito  Realizar el registro de pedido de platos en el 

restaurante  

Pre- requisito  - El administrador tiene que haber iniciado 
sesión  

- Tiene que estar registrado el cliente  

- Tiene que estar registrado el menú  



 

  

 

Validación de 

datos  

Dato  Validaciones  

Cliente  -  Datos registrado y 

requerido  

Menú   -  Dato requerido  

Cantidad   -  Campo requerido  

Fecha   -  Dato requerido  

Mesa   -  Disponibilidad  

Estado   -  Dato requerido  

Pasos  1. Usuario debe seleccionar del menú del 

sistema “Generar pedido de mesas”  

2. Seleccionar cliente  

3. Ingresa cantidad  

4. Ingresar fecha  

5. Seleccionar mesa  

6. Seleccionar mozo  

7. Seleccionar estado  

8. Presionar botón “Registrar pedido”  

Resultado 

esperado  

El sistema guarda el pedido y muestra en otra 

venta la lista de pedidos.  

Tabla 57:Caso de uso de prueba: Generar 

pedido  


