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Resumen

La investigacion tuvo como objetivo disefiar un Sistema Web de Resumen de
Ventas diarias para la empresa de servicios alimenticios Serconsfa SAC.

Para la investigacion se recogi6 informacion de los resumenes de las ventas
realizadas en cada sucursal al finalizar el dia, realizando un promedio del

tiempo luego se realizé el promedio general por mes.

Para la implementacion del proyecto del sistema web se implemento la
metodologia PMI, en el disefio del sistema se utilizé la metodologia RUP UML
con el software de modelamiento Rational Rose. En el desarrollo del sistema
web se implementdé la herramienta Visual Basic .Net, y se utilizd6 la

herramienta SQL Server para el manejo de las base de datos.

La investigacion concluye que con la implementacion del Sistema Web en la
empresa Serconsfa se reducen el tiempo para la realizar los resimenes de las
ventas en cada sucursal, y se tiene mejor control de las ventas realizadas en

tiempo real, también se optimiz6 la comunicacién de las areas involucradas.

Palabras clave: Sistema Web, Resumen de Ventas diarias, sucursal, disefio.



Abstract

The research aimed to design a Daily Sales Summary Web System for the food service
company Serconsfa SAC.

For the investigation information of the summaries of the sales made in each branch
was collected at the end of the day, making an average of the time then the general
average per month was made.

For the implementation of the web system project, the PMI methodology was
implemented, for the design of the web system the RUP UML methodology was used
with the Rational Rose modeling software. In the development of the web system, the
Visual Basic .Net 2015 software was used, and the SQL Server tool was used to
manage the database.

The investigation concludes that with the implementation of the Web System in the
company Serconsfa, the time to make the summaries of the sales in each branch is
reduced, and there is better control of the sales made in real time, communication of the
involved areas was also optimized.

Keywords: Web System, Daily Sales Summary, Branch, Desing.
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“Diseio de un Sistema Web de Resumen de Ventas

parala empresa de servicios Serconsfa SAC”

Capitulo I:
ANALISIS EMPRESARIAL

Version 1.0




1.1

Acerca de la Empresa

1.1.1. Descripcion

La Empresa Servicios de Alimentacion SAN FRANCISCO DE ASIS,
empieza sus operaciones, en el afio 1990, inicialmente como persona
natural, luego por la calidad del servicio que ofrecia fue ganando prestigio
y ampliando sus clientes, posteriormente acorde al Crecimiento
Empresarial, se constituyé la Empresa Servicios de Alimentaciéon San
Francisco de Asis — SERCONSFA E. I. R. L., ante la Notaria Publica”
MEDELIUS”. El cual se constituyé el 21 de Marzo de 1997 y luego fue
inscrito en los Registros Publicos de Lima - Peru en la ficha No 28742,
Asiento 1-A del Libro correspondiente el dia 07 de Abril 1997, fecha desde
la cual viene funcionando como Persona Juridica, y posteriormente acorde
a la Nueva Ley General de sociedad, la empresa se transformoé
en SERCONSFA S. A. C. Actualmente cuenta con el RUC N°
20343740078.

1.1.2. Misidn

Producir alimentos y servicios de excelente calidad para la satisfaccion de
nuestros clientes, basados en la inocuidad, contribuyendo con el cuidado

de la salud publica y el desarrollo del pais.

1.1.3. Visioén

Ser reconocidos nacional e internacionalmente como la mejor empresa de
“catering industrial”, lider en la produccién de alimentos y servicios afines,

aportando a la sociedad una mejor calidad de vida.



1.2. Organigrama

A continuacion, se presenta la estructura organizativa de la empresa SERCONSFA SAC.

GERENCIA GENERAL
(Ana Lopez)

GERENCIA DE
RRHH

GERENCIA DE OPERACIONES
(Marilyn Lopez)

GERENCIA DE MARKETING

(Ing. Jorge Constantino )

(Monica Torres)

SUB GERENCIA
(Mariana C.)

GERENCIA DE
SISTEMAS

(Claudio Ramirez)

SOPORTE

DESARROLLO

AREA DE COBRANZAS
(Alfredo Sandobal)

AREA DE
COMPRAS

(Dalia Yulon)

AREA DE
CONTABILIDAD

(Dennis L.)

AREA DE
LOGISTICA

(Yessica Minaya)

Figura N° 1: Organigrama de la empresa
Fuente: La Empresa Serconsfa

AREA DE
PROUCCION

(Victor Serron)



1.3.

Matriz FODA

FORTALEZAS

Ventaja competitiva con respecto a
precios y tipo de productos
comparado con la competencia.
La estructura organizacional se
encuentra acorde a lo que se
necesita para un buen equipo.
Algunos empleados tienen
experiencia en el sector del cliente
final.

Los productos tienen la
acreditacion necesaria en

salubridad y calidad.

4

OPORTUNIDADES

e La amplia cantidad de
proveedores ofrece la variedad
de producir nuevos productos.

e Se puede enfocar los productos
alimenticios al sector no
corporativo.

e Se podrian desarrollar nuevos
productos enfocados al tipo de
consumidor y de acuerdo a la
zona.

e Alto numero de consumidores
debido al tipo de productos que
la empresa ofrece.

AMENAZAS

La demanda del mercado es
muy estacional.

Gran numero de competidores
importantes con mucho
posicionamiento en el
mercado.

La fiscalizacion de entidades
reguladoras que pudieran
imponer normas que
perjudiquen en la
implementacion de nuevos
productos.

Vulnerabilidad ante grandes
competidores.

Figura N° 2: Matriz FODA

Fuente: Elaboracion propia




1.4.

Analisis FODA
FACTORES
INTERNOS
FACTORES
EXTERNOS

FORTALEZAS

* Ventaja competitiva con respecto a precios y tipo
de productos comparado con la competencia.

* La estructura organizacional se encuentra acorde
a lo que se necesita para un buen equipo.

* Nuestros locales se encuentran ubicados en
lugares donde se tiene una buena afluencia de
publico.

* Los productos tienen la acreditacion necesaria en
salubridad y calidad.

DEBILIDADES

Vulnerabilidad ante grandes competidores.

Campafia publicitaria débil.

Presupuesto limitado.

Poca experiencia en temas de clientes

corporativos.

e Recursos limitados en temas de logistica y
entrega por delivery a clientes exclusivos.

OPORTUNIDADES

La amplia cantidad de proveedores ofrece
la variedad de producir nuevos productos.
Se cuenta con variedad de materiales de
cocina y equipos de refrigeracion.

Se podrian desarrollar nuevos productos
enfocados al tipo de consumidor y de
acuerdo al tipo de consumidor.

Alto nimero de consumidores debido al
tipo de productos que ofrece el restaurante.

+F+0

Realizar Campafias de con descuentos
especiales en promociones y eventos.

Ofrecer productos de calidad enfocados al tipo
de consumidor.

Mejorar la infraestructura en el local
adquiriendo més muebles de sala comedor.
Buscar nuevos proveedores que ofrezcan
productos para elaborar de acuerdo a los tipos
de clientes.

+D+0O

¢ Elaborar nuevos tipos de productos para
lograr tener ventaja hacia la competencia.

o Ofrecer mejores servicios y productos de
calidad de acuerdo al tipo de cliente.

¢ Mejorar nuestros servicios en tipo de
consumidores de tipo corporativo.

¢ Orientar nuestros gastos para el
presupuesto.

AMENAZAS

La demanda del mercado es muy estacional.
Gran numero de competidores importantes
con mucho posicionamiento en el mercado.
Los envases empleados no son en su
totalidad biodegradables.

La fiscalizacion de entidades reguladoras
gue pudieran imponer normas que
perjudiguen en la implementacién de
nuevos productos.

+F+A

Realizar encuestas a los consumidores acerca
de que nuevos potajes y bebidas se pueden
elaborar para aumentar nuestra demanda en
el mercado.

Utilizar las redes sociales para imponer
nuestros productos a nuevos consumidores.

+D+A
e Adquirir equipos de calidad y productos
gue cuenten con certificado de salubridad.
e Estrategias de marketing para captar
clientes corporativos.
Ofrecer descuentos a clientes frecuentes.
Conseguir nuevos tipos de envases y
almacenamiento de buena calidad.

Tabla N° 1: Andlisis FODA

Fuente: Elaboracion propia




1.5. Cadenade Valor

Conceptualizamos la manera en que la Empresa crea el valor para sus clientes y grupos de interés.

ABASTECIMIENTO

- Equipos de almacenamiento, equipos de refrigeracién, Ingredientes

especiales de los proveedores, Entrega de productos a tiempo.

DESARROLLO TECNOLOGICO -

Sistema de pagos y facturacion, red de computadoras, etiqguetadoras de

productos, Base de datos de TI, Red Inalambrica, sistema de inventarios.

RECURSOS HUMANOS

Contrataciéon de personal, programas de capacitaciones, promocion del
personal, remuneracion del personal y compensacion del personal.

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Direccion de las sucursales donde se dan servicios de atencién y ventas de productos
alimenticios, planificacion de los procesos de ventas, administraciéon de personal y calidad

LOGISTICA INTERNA

- Almacén

- Control de
inventario

- Devoluciones

OPERACIONES

- Preparacion
- Presentacioén
- Control de

calidad.

LOGISTICA EXTERNA

- Proceso de
atencion de
pedidos.

- Nivel de Servicio.

- Nivel de Atencién.

- Limpieza

- Mantenimiento de
infraestructura

MARKETING Y VENTAS

- Publicidad.

- Fuerza de Ventas.
- Politica de precios.
- Control de ventas
- Ofertas

SERVICIOS

- Atencion Réapida

- Politica de
fidelizacion

- Eficiente

- Otros servicios

Figura N° 3: Cadena de Valor.

Fuente: Elaboracion propia



1.6. Andélisis Canvas

A continuacion, se muestra el Canvas de modelo del negocio.

Socios Claves Actividades Claves Propuesta de | Relaciones con Clientes. Segmentos de
- Venta de alimentos a los | Valor - Por medio de la Pagina Web. clientes

- Entidades comensales. - Atencién de | - Correo electronico. - Asegurados.
Publicas - Extraccion de reportes de los necesidades - Avisos Publicitarios (Periédicos, | - Derechos
(MINEDU, alimentos vendidos. especificas. Revista, etc.) Habientes.
RENIEC, MINSA) | - Manejo de inventarios. - Comodidad. - Donantes.

- Entidades Recursos Claves Canales - Comunidades.
Financieras (BCP) | gqyipos. - Sistema de transporte asistido. | - Asistencia

- Entidades - Insumos. - Positiva seguros Personal
privadas (TEKNO, | . Activos Humanos. Exclusiva.
TELEFONICA. - Activos Econémicos.
ETC) - Infraestructura de SERCONSFA.

- Activos Intelectuales (Formacion

e informacion, Derechos, datos).

Estructura de costes Fuentes de Ingreso

- Asesoria. - Licitacion. - Presupuestos otorgados

- Publicidad. - Beneficio Social.

- Transporte. - Ingresos generados por Publicidad

Figura N° 4: Analisis Canvas

Fuente: Elaboracion propia



1.7.

Mapa de Procesos

REQUISITOS Y EXPECTATIVAS DE LOS CLIENTES

Procesos de Gestion

Planificar Ejecutar Controlar

la gestion de la la gestion de la la gestion de la
Division de Desarrollo Division de Desarrollo Divisitn de Desarmollo
de la Organizacion de la Organizacién de la Organizacion

Eritrada

Procesos Clave

Apuntar a la
Mejor

Ubicacion
Estratégica calidad del
servicio

Procesos de Apoyo

Costionar b Gestionar
materales y servicios PRl
¥ Humanos

Gestionar
Presupuesto

Salida

F

SATISFACCION DE LOS CLIENTES

Figura N° 5: Mapa de Procesos.

Fuente: Elaboracion propia




1.8.

Diagrama del SubProceso

Elaborar Resumen de Yentas

@

Gestionar Ventas Administrar Finanzas

Figura N° 6: Diagrama del Sub-proceso

Fuente: Elaboracién propia




1.9.

Diagrama de WorkFlow BPM detallado del subproceso

Gestionar Ventas

[ Realiza Emite Registra
2 cobranza de comprobante Venta de
3 producto de pago producto
£ Verifica Entrega
k7] disponibilidad » » ticket de
S del producto pago
< —
L]
o
™
c
o ;
i Avisa
a producto
agotado
'_l-: Y
5 Solicita
E Producto >O
8 Alimenticio Acepta Mo Acepta

Figura N° 7. Diagrama de WorkFlow BPM del subproceso Gestionar Ventas

Fuente: Elaboracion propia
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Administrar Finanzas

o Verifica el Consulta el
z o Balance Resumen de
¥ £ General Venta
2

[T
Q

o Verifica el ( Elabora los Elabora el
= Resumen > P Cuentas Balance
& de Ventas Es correcto ’L Contables General
[=

8

o No correcto

=

[=

(7] b

ke . .

E Solicita elaborar el

« Resumen de Ventas

de nuevo

w

m

N

c

]

£

w

]

° Consulta Elabora el

9 Reporte de Resumen

5 Ventas de Ventas

=

o

w

<

Figura N° 8. Diagrama de WorkFlow BPM del subproceso Gestionar Finanzas

Fuente: Elaboracion propia




12

1.10. Definicion del Problema

Actualmente la empresa tiene una inadecuada gestion en los procesos de

ventas y financieros debido a los siguientes motivos:

e EIl personal de cada sucursal no realiza una buena gestion en los
procesos de ventas y financieros en las sucursales lo cual genera gastos
excesivos a la empresa en general.

e El personal encargado del area de Finanzas no tiene un buen manejo y
control de los procesos de ventas de todas las sucursales

e El personal encargado del area de Finanzas se toma demasiado tiempo
para realizar el resumen general de ventas diarias de todas las
sucursales ya que se ha calculado un promedio de 2 horas 55 minutos
32 segundos al dia (Segun se muestra en la Tabla N°2).

e No existe una buena comunicacion entre las areas involucradas
(Operaciones, Ventas y Finanzas) en los procesos del negocio lo cual
hace que exista conflicto y se generen errores.

¢ No existe un sistema de informacion el cual registre de forma adecuada
y automética los reportes de ventas sin generar errores ni tome
demasiado tiempo.

e NoO se cuenta con un registro personalizado donde se guarde la

informacion que se genera en cada venta en cada sucursal.



En la Figura N° 9 mostramos el informe del resumen de ventas de la sede de Mifarma.

CONSOLIDADO SETIEMBRE 09 AL 08 DE OCTUBRE DEL 2016

CONSOLIDADO TOTAL
MIFARMA ALMUERZOS + FONDOS
UERZOSPRECI] TOTAL T.CONSUMO
10635407 ABANTO PEREZ, JOHN RICHARD | 5/8.70 SI0.00 5I8.26 Si0.00 S - Sl o
44023183 ACEVEDOD GONZALES, FERNANDO MIGUEL S/870 Si0.00 SIB28 Si0.00 S, - Sl o
5/8.70 SI0.00 5I8.26 Si0.00 Sl - Sl o
11 S/870 SHM06.70 SIB28 Si0.00 S, - Sl 106.70
41577821 AGUILAR FERRO, LUISBER 5/8.70 SI0.00 5I8.26 Si0.00 Sl - Sl o
420976474 AGUILAR LY, FERNANDO SABING al S/870 Si203.70 SIB28 Si0.00 S, - Sl 203.70
20443028 AGUILAR ROMERD, MIRIAN SOLEDAD g 5970 SIT7.60 S/8.26 S/0.00 S, - 5, 77.60
— SBT0 S/.00 SE25 . Snm TS 13 -
(2865200 AGUIRRE BRICEND, LUIS ALBERTO 5970 SI0.00 S/8.26 S/0.00 S, - 5, o
44443305 ALCALA ROSAS, LUIS ANTONIO S/870 Si0.00 SIB28 Si0.00 A HhIA
5970 SI0.00 S/8.26 S/0.00 S, - 5, o
25568536 ALEGRIA CHAVEZ RICHARD JESUS 59.70 SI0.00 518.26 SI0.00 S - Sl -
45883604 ALFARD CAMPOS, CARLOS ABEL 19 5970 S/184.30 S/8.26 S/0.00 S, - 5, 184.30
405597411 ALFARD GARRATH, LUIS FELIPE 1 59.70 S9.70 518.26 SI0.00 S - Sl 970
46745325 ALVA CESPEDES, CINTHY A MARIEL 5970 SI0.00 S/8.26 S/0.00 S, - 5, o
40884373 ALVA LIZARRAGA, DIEGO ALEXANDER 5 5/8.70 5148 50 5I8.26 SI0.00 S - S 43 50
40580357 ALVARADO BARDALES, SILVIA MERCEDES 3 5970 Si29.10 S/8.26 S/0.00 S, 3.00 ] &/ 32.10
00245015 ALVARADO BRICEND, JOSE IGNACIO 9 5/8.70 SI87.30 5I8.26 SI0.00 S - S 87.30
43588303 ALVARADO ZEGARRA CARLOS JUNIOR 3 5970 Si29.10 S/8.26 S/0.00 S, 10.50 | S/, 39,60
41777203 ALVAREZ NZUA, JUAN CARLOS 11 5/8.70 SH06.70 518.26 Si0.00 5. 83.00 | 5/, 168.70
ALVITES CARPIO DANIEL ALEJANDRO 1 5970 S0 S/8.26 S/0.00 S, - 5, 570
71424584 AKNOROTO ABANTO, ERICK AUGUSTO & 5/8.70 SITT.680 518.26 Si0.00 5. 11.00 | 5/, 28.60
42827744 ANTON ALMEYDA, JOSE CARLOS 1 5970 S0 S/8.26 S/0.00 S, - 5, 570
2 5/8.70 51840 518.26 Si0.00 5. - Sl 19.40
42468754 AQQUEPUCHO BARRIENTOS, PERCY ALBERTO 2 S/9.70 5i19.40 G826 S/0.00 S, - 5. 19.40
(6672405 ARCE SANTOS, PABLO GREGORIO 19 5/8.70 518430 518.26 Si0.00 5. 29.70 | 5/ 214.00
ARTEGA CADENILLAS MIGUEL ALFREDO 10 S/9.70 S497.00 G826 S/0.00 S, - 5. 97.00
435R31R4 ARFNAS OIFNAYA MFIISSANF PI AR 10 S8 297 00 SIRTR Snon ] - ] 47 00

Figura N° 9: Informe de Resumen de Ventas de la sede Mifarma
Fuente: La Empresa Serconsfa SAC
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Segun lo sefialado en el parrafo anterior, se tiene el siguiente cuadro donde se muestra

los tiempos de entrega de resumen de ventas al dia por cada sucursal.

Sucursales Operacion Arqugo Enviar.por Suma
Ventas /h | de caja/h | E-mail/h Total/h
CIFARMA SA 1:00:00 2:00:00 0:10:00 3:10:00
BCP LA MOLINA 1:30:00 1:30:00 0:10:00 3:10:00
MIFARMA 1:00:00 1:00:00 0:10:00 2:10:00
BCP SAN ISIDRO 2:00:00 2:00:00 0:10:00 4:10:00
BCP MIRAFLORES 0:40:00 2:00:00 0:10:00 2:50:00
PETROPERU 1:10:00 2:00:00 0:10:00 3:20:00
QUI. REPUBLICA 2:00:00 2:00:00 0:10:00 4:10:00
QUI. STA ANITA 0:50:00 2:00:00 0:10:00 3:00:00
KIMBERLY 1:00:00 2:00:00 0:10:00 3:10:00
CONGRESO 1 1:00:00 2:00:00 0:10:00 3:10:00
CONGRESO 2 1:20:00 1:20:00 0:10:00 2:50:00
H STA. ROSA 1:20:00 1:20:00 0:10:00 2:50:00
H. CHOSICA 1:00:00 1:00:00 0:10:00 2:10:00
SUNARP 1:00:00 1:00:00 0:10:00 2:10:00
VIPLASTIC 1.05:00 1:00:00 0:10:00 2:15:00
JNE 1:00:00 1:00:00 0:10:00 2:10:00
HEP 1:00:00 1.00:00 0:10:00 2:10:00
H PUENTE PIEDRA 2:50:00 2:00:00 0:10:00 5:00:00
SC INGENIEROS 0:50:00 0:40:00 0:10:00 1:40:00
Promedio Total 1:14:28 1:31:03 0:10:00 2:55:32

Tabla N° 2: Cuadro de tiempo de entrega de resumen de ventas diarias por sucursal.

Fuente: Elaboracion propia
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Figura N° 10: Cuadro estadistico de tiempo diario promedio total.

Fuente: Elaboracion propia
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sc INGgeniEros [

=
Y]

Descripcion Tiempo Tiempo Tiempo Total/H
Productivo/H | Rutinario/H | Desperdiciado/H

Finanzas 2:00:00 1:50:00 4:00:00 | 7:50:00

Ventas 1:50:00 2:00:00 4:30:00 | 8:20:00

Total 1:55:00 1:55:00 4:15:00 | 8:05:00

Tabla N° 3: Cuadro de tiempos de toma de decisiones.

Fuente: Elaboracion propia



1.11. Diagrama de Causay Efecto.
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PROVEEDORES

- Muy elevados los costos de
los productos alimenticios

- Definir los tipos de

proveedores mas acorde a

lo que se requiere

- Incumplimiento en
algunos de los pedidos
solicitados

La cantidad de Pedidos de
productos no es la correcta

Falta un control de registro
de los productos para
elaborar

- Poco espacio en la sala
comedor en los sucursales

No existe una

correcta gestion de

- No hay una buena
atencion al cliente

- No hay buena
coordinacion entre las
areas involucradas

- No se tiene mucho
presupuesto para
contratar personal

PERSONAL

ventas

- No se tiene mucha
publicidad de la empresa

- La organizacion no se
orientado a otros
sectores

- Altos costos para contratar
empresas de publicidad

PUBLICIDAD

Figura N° 11: Diagrama de Causa y Efecto

Fuente: Elaboracion propia




17

1.12. Alternativas de Solucion
A. El Sistema Web de ventas “DISORVE” con disefio personalizado, con
funcionabilidades acordes a las necesidades de la organizacién y de bajo costo.
B. Adquirir un software de Sistema de Web de Ventas de pago “Softland” con
un disefio y funcionabilidades acorde a las necesidades de la organizacion.
C. Adquirir el software de Sistema Web de Ventas personalizado gratuito
“VentaSIS”.
D. Contratar los servicios de la consultora de negocios BCI Grupo RM

Consultorias y Proyectos S.A.C. que brinde asesorias para la mejora de ventas.

1.13. Evaluacion de Alternativas

Alternativa | Seguridad | Funcionalidad | Personalizado | Costo | Total
A 3 5 5 5 18
B 5 5 3 1 14
C 1 1 1 5 12
D 1 5 5 1 12

Tabla N° 4: Evaluacién de Alternativas
Fuente: Elaboracién propia

Valor Métrica
5 Cumple con todas los objetivos
3 Cumple con algunos objetivos
1 No cumple con los objetivos

Tabla N° 5: Métrica
Fuente: Elaboracion propia

Segun la evaluaciéon de alternativas se puede llegar a la conclusién que el
Sistema Web de Resumen de Ventas DISORVE llega a conseguir cumplir con
las necesidades del negocio por lo cual es el indicado para ser elegido como la

alternativa a implementar por la Empresa Serconsfa SAC.



“Disefio de un Sistema Web de Resumen de Ventas para

la empresa de servicios Serconsfa SAC”

Capitulo Il:
PLAN DE PROYECTO

Version 1.0
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2.1. Objetivos del Proyecto

Disefar un sistema web de resumen de ventas el cual permita obtener un mejor

control de todas las ventas realizadas de sus distintas sucursales de la empresa
de servicios SERCONSFA S.A.C.

2.1.1. Objetivos Especificos

2.2. Alcance

Se disefiara un sistema que agilice y automatice los procesos del
negocio.

El Sistema debera cumplir con las metas fijadas por la empresa en
cuanto a generar un minimo de atencion de 1800 a 2000 atenciones
diarias por cada sucursal.

Se disminuiran los tiempos de los procesos de ventas diarias en cada
sucursal.

El sistema podra presentar en tiempo real las ventas por sucursales a las
otras areas involucradas.

Mejorar la comunicacion entre las areas involucradas en el proceso del
negocio.

El sistema podra agilizar los procesos del negocio para el area de ventas
y obtendra tener un mejor control y manejo de los reportes e informes

por parte del area de Finanzas.

Para disefiar el sistema web DISORVE se utilizé las siguientes herramientas y

técnicas que son adaptables para el desarrollo del proyecto que son descritas

a continuacion:
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e En el modelamiento del disefio del sistema se utilizé la metodologia RUP

(Rational Unified Language) con su herramienta de IBM Rational Rose
2007.

e Para el desarrollo y programacién se utilizé Microsoft Visual C# en su

herramienta de desarrollo Visual Studio 2015.

e Para el disefio de las base de datos se utiliz6 SQL y su herramienta de
desarrollo SQL Server 2008.

Se pudo constatar que utilizando estas metodologias y herramientas para el

disefio del sistema cumple con la solucion y los requerimientos segun la

arquitectura del sistema. Ademas, se logro culminar satisfactoriamente las fases

de disefio del software junto con los entregables adecuados y establecidos por

la metodologia.

2.3. Factores criticos de éxito

Para el proyecto se ha identificado los siguientes factores criticos de éxito:

Existe un gran interés por parte de la Gerencia General de la
organizacién para la utilizacion de la nueva herramienta.

Experiencia por parte del equipo del proyecto en el desarrollo de la
herramienta en otros proyectos elaborados.

Compromiso con el tiempo de desarrollo del proyecto.

El equipo del proyecto tiene experiencia y conocimientos en las
herramientas a desarrollar.

Compromiso por parte de la Gerencia de Finanzas para capacitar
constantemente al personal para la mejora en la utilizacion de la
nueva herramienta a implementar en la organizacion.

Respetar el presupuesto acordado para la financiacion del proyecto.
Politicas por parte de la organizacion para el uso de la herramienta a
implementar por parte de su personal y personas involucradas.

Sequir el plan estratégico por parte del equipo del proyecto.
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2.4. Funcionalidad requerida
Disefar un sistema web para obtener el resumen de ventas diarios por sucursal,
el cual logre un eficiente control y un flexibilice la gestién de las ventas. El

sistema contiene los siguientes modulos:

Moédulos Descripcion

, ., El moédulo permitird controlar las ventas al contado o acredito,
Modulo de Gestién P

de Ventas controlar las ventas a tiempo real de las sucursales

’ .. | El modulo permitira realizar las consultas y visualizar los
Médulo de Gestion )
_ reportes de ventas y los resumenes de ventas de cada
de Finanzas
sucursal.

’ El modulo permitira los mantenimientos de a los usuarios,
Moédulo de

- asignacion de permisos, registro sucursales, registro de roles
Mantenimiento

asignados a los usuarios.

Tabla N° 6: Funcionalidad Requerida

Fuente: Elaboracién propia

2.5. Estrategia de Solucién
Es fundamental garantizar un sistema de calidad, por ello, se han identificado
como estrategia de solucion las siguientes soluciones:
Capacitacion:
Desarrollar la capacitacion constante que permita conformar un excelente
equipo de colaboradores, capacitado técnica y humanamente, con gran
sentido de identidad.
Clientes o Comensales:
Superar las expectativas alimenticias de los clientes manteniendo nuestras
propuestas en el servicio de ventas de alimentos logrando la completa
satisfaccion de los mismos.
Politica de Trabajo:
Trabajar en base a una cultura creativa, utilizando alta tecnologia,

aprovechando al méaximo los recursos disponibles, planificando
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estratégicamente, buscando la excelencia de nuestros productos, a través

de una mejora continua de todos los procesos, cumpliendo con las

normativas vigentes.

Experiencia:

Aprovechar la experiencia obtenida a través del tiempo de trabajo en

nuestro pais, aumentando ventajas competitivas y posicionando en el

primer lugar a nuestra empresa.

Entregables del Proyecto

Entregable

Descripcion

Acta de Constitucion
del Proyecto

Un documento en Word que contiene el resumen del
desarrollo del proyecto.

Cronograma de
Actividades

Documentaciéon en fisico de la firma del inicio del desarrollo
del software.

Plan General del
Proyecto

Un documento en formato PDF que contiene el resumen del
desarrollo del proyecto

Modelo de Casos de
Uso

Un documento en formato Word donde se muestra todos los
modelados disefiados en lenguaje UML.

Disefio de Prototipos
de Software

Un documento en formato Word donde se muestra el disefio
de las vistas de los moédulos del sistema.

Disefio de base de
Datos

Se utilizara el disefio de la bases de datos en Microsoft SQL
Server.

Casos de Prueba

Se realiza las pruebas con el software desarrollado

Manual de Usuario

Es un documento en formato PDF donde muestra la
utilizacién del software detalladamente.

Informe de
capacitaciéon

Se redacta y se entrega el informe de la capacitacién de los
usuarios.

Acta de Cierre de
Proyecto

Documentacién en fisico de la firma la conformidad del
proyecto.

Tabla N° 7: Entregables del Proyecto

Fuente: Elaboracion propia




2.7.

Indicadores de éxito del proyecto

Como indicadores de éxito del proyecto se identifico.
e Entrega de resimenes de ventas en tiempo real.
e Reduccién tiempo de entrega de resumenes de ventas.

e Reduccion Tiempo de toma de decisiones.
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2.8. Estructura general del proyecto
A continuacion, se presenta la estructura general del proyecto.

Disefio del
Sistema Web de

Ventas Disorve

Iniciacion Elaboracion Construccion Transicion

Inicio del Plan del
Trabajo

Elaboracidn del
Plan del Trabajo

Preparacion de
Cronograma

Planificacién de
los Costos

Modelado del
Negocio

Identificacion de
procesos del
negocio

Elaboracion de los
DCUN

Modelo

Analisis Conceptual

Andlisis de
Especificacion de
requerimientos

Diagramas de
Sequencia

Disefio de la Base
de Datos

Diagramas de
Componentes

Disefio de la
interfaz de usuario

Disefio de los
Casos de Uso

Disefio de
Diagrama de
Clases

Especificacion de
Casos de Uso

Modelo de
arquitectura del
Software

Matriz de Modelo
del Negocio vs
Modelo del
Sistema

Modelo Disefio

Modelo Fisico de
la Base de Datos

Vista de Capas 'y
Subsistemas

Vista de
Implementacion

Vista de
Despliegue

Figura N° 12: Estructura general del Proyecto

Fuente: Elaboracion propia

Elaboracién de los
casos de Pruebas

Entregables

Manual de
Usuario

Pruebas del
NNEGE]

Reporte de
Capacitacion al
Personal

Acta de
Finalizacion del
Proyecto




2.9. Cronograma
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Mombre de tarea

~ Iniciacion

~ Disefio del Sistema Web Disorve

Inicio del Plan del Trabajo

Elaboracidn del Plan del Trabajo

Preparacidn de Cronograma

Planificacion de los Costos

= Modelado del Negocio

Identificacidén de procesos del negocio
Elaboracion de los DCUN

~ Elaboracion

= Anilisis

Analisis de Especificacidn de requerimientos

Disefio de los Casos de Uso

Matriz de Modelo del Negocio wvs del Sistema

Especificacion de Casos de Uso

~ Disefio

Disefio de

la Base de Datos

Disefio de la interfaz de usuario

Disefio de Diagrama de Clases

Modelo de arquitectura del Software

~ Construccion

Modelo Conceptual

Diagramas de Sequencia

Diagramas de Componentes

= Modelo Disefio

Modelo Fisico de Datos

Vista de Capas y Subsistemas

Vista de Implementacion

Vista de Despliegue

~ Transicién

Elaboracidon de los casos de Pruebas

Pruebas del Sistema

~ Entregables

Manual de Usuario

Reporte de Capacitacidn al Personal

Acta de Finalizacidn del Proyecto

Figura N° 13: Cronograma
Fuente: Elaboracion propia

Duracian

28 dias
16 dias
7 dias
4 dias
1 dia
28 dias
4 dias
15 dias
6 dias
3 dias
25 dias
3 dias
5 dias
2 dias
15 dias
5 dias
4 dias
2 dias
2 dias
9 dias
1 dia

1 dia

7 dias
2 dias
2 dias
3 dias

Comienzo
-

jue 20/10/16
jue 20/10/16
jue 20/10/16
wvie 21/10/16
vie 28/10/16
sab 29/10/16
sab 29/10/16
sab 29/10/16
mar 01/11/16
mié 02/11/16
mié 02/11/16
mie 02/11/16
mi& 23/11/16
wvie 02/12/16
jue 08/12/16
mié 02/11/16
mie 02/11/16
mar 08/11/16
mar 29/11/16
lun O07/11/16
sab 10/12/16
sab 10/12/16
mié 14/12/16
mié 21/12/16
vie 23/12/16
vie 23/12/16
wvie 30/12/16
jue 05/01/17
sab 07/01/17
mar 10/01/17
mar 10/01/17
mié 11,/01/17
jue 12/01/17
jue 12/01/17
sab 14/01/17
sab 17/12/16

Fin

wvie 20/01/17
mar 01/11/16
jue 20/10/16
lun 24/10/16
vie 28/10/16
lun 31/10/16
mar 01/11/16
lun 31/10/16
mar 01/11/16
wie 09/12/16
vie 09/12/16
mie 23/11/16
jue 01/12/16
mie 07/12/16
jue 08/12/16
vie 09/12/16
lun 07/11/16
lun 28/11/16
mar 06/12/16
mie 09/11/16
jue 12/01/17
mar 13/12/16
mar 20/12/16
jue 22/12/16
jue 12/01/17
jue 29/12/16
mie 04/01/17
vie 06/01/17
lun 09/01/17
wvie 20/01/17
mar 10/01/17
mi& 11/01/17
vie 20/01/17
vie 13/01/17
lun 16/01/17
mar 20/12/16

25
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2.10. Diagramas de hitos
[10 oct 16 [24 oct 16 [07 nov 16 [21 nov 16 [05 dic ‘16 [19 dic ‘16 [02 ene 17 [16 ene ‘17
s [ XD [V [t [WIMISTX[D[J[LIVvIMISTX[B[J[L]IV[M][STX[DJJI[L]V]M]
b % 20/01

T i

% 10/01

' 19/01

Figura N° 14: Diagrama de hitos
Fuente: Elaboracion propia
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2.11. Presupuesto
Los gastos relacionados con el analisis y disefio del sistema, son asumidos por
los investigadores, aprovechando las herramientas de edicion académica
gratuitas que ofrece Microsoft tales como Visual Studio 2015 y Microsoft SQL
2008 Server.

Personal
Descripcion Cantidad USRS e Total
(meses) | (mensual)

Analista de

Sistemas 1 3 | S/.2.800,00 S /. 8,400.00

Analista Funcional 1 3 S /.2.000,00 S/. 6,000.00

Disefiador 1 3 S /.2.500,00 S /.7,500.00

Total Costo S /.21.900,00

Tabla N° 8: Costos de Personal
Fuente: Elaboracion propia
Hardware

Descripcién Cantidad | Precio Total
Conectividad
Conmutador D-link 24 puertos des-1024d 1 S /. 0,00 S /.0,00
Enrutador Cisco Catalyst 2960 1 S /.0,00 S /.0,00
Computadoras, Servidores e
Impresoras
HP-proliant dI380 1 S /.0,00 S/.0,00
PC Dell con microprocesador Intel Core i3 3 S /.0,00 S /.0,00
Impresora Laser Hewlett Packard 1 S /.0,00 S /.0,00
Total Hardware S/.0,00

Tabla N 9: Tabla N° 9: Costos de Hardware

Fuente: Elaboracién propia
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Software
Descripcion Cantidad | Precio | Total
Herramientas de Desarrollo
Microsoft Visual Studio 2015 Profesional | 1 S/.0,00 |$S/.0,00
IBM Rational Rose Enterprise 2007 1 S/.0,00 | S/.0,00
Base De Datos
Microsoft SQL Server 2008 R2 1 S/.0,00 | S/.0,00
Sistema Operativo
Windows 8 Professional 1 S/.0,00 |$S/.0,00
Total Software S/.0,00

Tabla N° 10: Costos de Software
Fuente: Elaboracion propia

Total Proyecto
Personal S /.21.900,00
Hardware S/.0,00
Software S/.0,00
Total Proyecto S/.21,900.00

Tabla N° 11: Costos Total del Proyecto
Fuente: Elaboracion propia

2.12. Financiamiento

El Financiamiento es cubierta por el Cliente en lo que son gastos de contratacion

de los servicios del proyecto y en las capacitaciones, los demas gastos son

asumidos por el equipo del proyecto. Para el desarrollo del proyecto se ha

generado gastos en los cuales son descritos a continuacion.

A. Gastos operativos

Los gastos operativos en los que se ha incurrido en gastos de Hardware, Software y

Contratacion del personal del equipo del Proyecto.
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Hardware:

En lo que respecta a hardware, la empresa cuenta con los requisitos que se requieren
para la utilizacion del sistema. La empresa dispone de tres computadoras de escritorio
con microprocesadores Core i3, 4 GB de memoria RAM y 500 GB de Disco Duro, por

lo cual no se necesita implementar el hardware descrito en la Tabla N° 9.

Software:

La empresa no necesita realizar gastos econdmicos en lo que respecta a Software ya
gue cuenta con los sistemas operativos Microsoft Windows 8 Professional en sus
computadoras de escritorio y el software para el desarrollo del sistema no se realizaran
gastos econdémicos debido a que los desarrolladores disponen de las herramientas de
desarrollo. Para el desarrollo del Sistema DISORVE se ha utilizado las versiones
académicas en la herramienta de Desarrollo Microsoft Visual Studio 2015, en el Gestor
de Base de Datos Microsoft SQL Server 2008 R2 y en el modelado del Software se ha
utilizado el software de modelamiento IBM Rational Rose 2007, los cuales la
proporciona la casa de estudios La Universidad Peruana de las Américas al ser

estudiantes de la institucion, las cuales estan debidamente licenciadas.

Personal:
La organizacion realizard gastos en la contratacion de Personal para el desarrollo del
Sistema los cuales incluyen: el Analista Funcional, el Analista de Sistemas y el

Arquitecto de Software.
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En la tabla N° 12 vemos el resumen de los gastos operativos que se generan para

implementar el Sistema DISORVE.

Descripcion Costo en S/.
Hardware 0.00
Software 0.00
Personal 21,900.00
Total Gastos 21,900.00

Tabla N° 12: Resumen Gastos Operativos
Fuente: Elaboracion propia

B. Gastos Post- Operativos

Los gastos operativos incluyen mantenimiento de Hardware, mantenimiento de

Software, consultoria y la capacitacion al Personal de la empresa.

Mantenimiento de Hardware:
Para el mantenimiento de los ordenadores y equipos de computo de la sede central y
las sucursales se va a requerir de los servicios de personal de soporte técnico en el

hardware los cuales se va a necesitar una vez al mes.

Mantenimiento de Software:
Para el mantenimiento de los sistemas operativos se va a necesitar los servicios de
personal especializado en soporte técnico en Software el cual va a ser necesario de 1

vez al mes.

Consultoria:

Para la consultoria se ha va a necesitar realizar 4 sesiones de 2 horas de asesoria al
personal para el manejo de la nueva herramienta y la interaccion con este en los
procesos y actividades del negocio asesorando sobre los principales puntos de su

funcionamiento.
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Capacitacioén al Personal:

Para la utilizacion del sistema se va a necesitar de capacitar al personal que va a
interactuar con el mismo, se dara capacitacion en 4 sesiones de 2 horas que incluyen
teoria y practica que va a ser dictada por parte del personal del equipo del proyecto.

Descripcion Costo en nuevos soles S/.
Mantenimiento Hardware 450.00
Mantenimiento Software 550.00
Consultoria 650.00
Capacitacion de Personal 450.00
Total Gastos 2200.00

Tabla N° 13: Resumen Gastos Post-Operativos

2.13. Organigrama de procesos

Solicitar
Producto
Alimenticio

Realizar
Reporte de
Venta

Verificar

Reporte de
Ventas

. Resumen Total

Fuente: Elaboracion propia

Gestionar
Venta de
Producto

Elaboracion de
Producto
Alimenticio

Entregar
Producto
Solicitado

Registrar
Venta

Elaborar el

de Ventas

Figura N° 15: Organigrama de Procesos

Fuente: Elaboracion propia



2.14. Anélisis de beneficios

1. Beneficios Directos

32

En la siguiente tabla se muestran los beneficios directos en

porcentajes (segun la Tabla N°2) que se obtiene al disefar el

Sistema web DISORVE:

L Beneficios en
Descripcion .
porcentaje
Ahorro en suministros para los equipos empleados 30%
Incremento en los Ingresos. 40%
Reduccién de costos en uso de papel de oficina. 30%
Reduccion de Gastos de Oficina. 30%
Reduccion de Costos de Ingreso Manual de Datos. 30%

Tabla N° 14: Beneficios Directos
Fuente: Elaboracion propia

2. Beneficios Indirectos

En la siguiente tabla se muestran los beneficios indirectos que se

obtiene al aplicar el Sistema:

Descripcion

Flexibilidad al manejar gran volumen y diversidad de informacion

Reduccion de Tiempo de Generacion de Informes

Incremento en la productividad de los trabajadores

Mejora en la atencién y servicio al cliente

Ingresos Adicionales

Generar informacion mas eficiente y confiable

Mejor capacidad de busqueda y actualizacion de informacién

Mejor utilizacién de los recursos tecnoldgicos instalados.

personal en el proceso.

Aseguramiento de la continua participacion y colaboracién de todo el

Tabla N° 15: Beneficios Indirectos
Fuente: Elaboracidn propia



2.15. Plan de comunicacién
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ID | Evento Entregable Descripcion Método Frecuencia | Emisor Receptor/es
e Acta de Constitucion. Representa la | e Reunion. Rusbel
e Gestion del Alcance. realizacion de 10s | e Presentacion. Delgado
- e Gestion de Costos. procesos en todo su | e Correo ,
1 | Gestion « Gestion de Comunicacién. | ciclo de vida electrnico. Semanal (Jefe de Patrocinador
e Gestion de Riesgos. Proyecto)
e Gestidén de Recursos.
Modelami | ® Modelo de Casos de Uso del | Representa los e Reunioén. José _
Negocio. procesos de una ¢ Presentacion. Huapaya Patrocinador.
2 |ento de| Modelo de Andlisis del | empresa Semanal (Analista de | Cliente.
Negocio Negocio. Sistemas) Usuario.
Requerimi e Requisitos Funcionales. Representa las | e Reunion. Antony Patrocinador
3 qu ¢ Requisitos No Funcionales. | caracteristicas gue | e Presentacion. Diari Pacheco Client '
ento e MCUyECUS. poseera el sistema. e Correo laria. (Analista Uslire]\r(iaé
electrénico. Funcional) '
e Modelo de Analisis. Representa la forma | ¢ Reunion. José
Anélisis e Modelo Conceptual. grafica el | e Presentacion. Huapaya Patrocinador.
4 ) . Semanal. : :
funcionamiento del (Analista de | Cliente.
sistema. Sistemas)
e Modelo Logico. Representa la forma | e Reunion. Antony
Disefio e Modelo Fisico de Datos. grafica del modelo de | « Presentacion. . Pacheco Patrocinador.
5 : . Diaria. ; !
e Vista de Despliegue. base  de  datos. (Analista Cliente.
. Prototipo del sistema. Funcional)

Vista de Implementacion.

Tabla N° 16: Plan de Comunicacion
Fuente: Elaboracion propia
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3.1. Antecedentes

No se tiene una buena gestion de
manera eficaz en contabilizar las
Problema . ,

ventas realizadas durante el dia en

las diversas sucursales.

Se genera errores en la contabilidad
de las ventas realizadas durante el dia
Consecuencia en las sucursales y toma demasiado
tiempo en realizar el resumen total de

las ventas.

A la misma empresa y sus

Afecta a

colaboradores.

Automatizar los procesos de
Una adecuada solucién seria contabilidad de ventas con procesos

mas sencillos y precisos.

3.2. Objetivo General

El objetivo general es mejorar los procesos del negocio disefiando un entorno
el cual permita realizar el resumen de las ventas generando reportes en las
sucursales de la empresa de servicios Serconsfa SAC.

3.3. Alcance
Para el andlisis del negocio se utilizé la metodologia Proceso Unificado Rational
(RUP), para el modelamiento de:
e Obijetivos del negocio
e Actores del negocio
e Diagrama General de Caso del Negocio

e Especificacion de los Casos de Uso del Negocio



3.4.

3.5.
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Realizacion de los casos de uso del Negocio
Lista de trabajadores de negocio

Lista de entidades de negocio

Supuestos

Se entregard el manual de usuario del sistema a los empleados que
interactien con el mismo.

La gerencia general estd comprometida con el proyecto la cual no
afectara con el desarrollo con el proyecto.

Se realizardan capacitaciones a los usuarios para la utilizacion del
sistema.

Se utilizaran los servicios de Internet con velocidad de 2 Mb/s como
minimo para la banda ancha.

Se utilizardn equipos UPS en caso de corte de energia eléctrica en las
sucursales.

Se implementara un servidor en fisico y 3 servidores en plataforma virtual
los cuales seran instalados en la sede central de la empresa.

Se respetard el presupuesto acordado para el desarrollo del proyecto.
La empresa cuenta con el hardware requerido en las sucursales y en la

sede central para el uso del sistema.

Modelo de Casos de Uso del Negocio

3.5.1. Casos de uso de negocio

_—

(
\

CUN_Gestionar Ventas CUN_Administrar Informes y Reportes

Figura N° 16: Casos de Uso de Negocio

Fuente: Elaboracion propia
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Descripcion de los Casos de Uso de Negocio
Caso de Uso del Negocio: Gestionar Ventas

Este proceso de negocio se gestiona las ventas de productos alimenticios en la
sucursal donde el producto a entregar se genera el cobro respectivo para luego ser
registrado.

Caso de Uso del Negocio: Administrar Informes y Reportes
En este proceso se administran los procesos financieros en el que cuando se llega

a obtener los reportes de ventas en general.

3.5.2. Objetivos del Negocio

Disefar un Sistema Web para obtener resumen de ventas

f

CUN_Gestionar Ventas CUN_Administrar Informes y Reportes
Obtener en tiempo real las ventas por sucursales

Figura N° 17: Objetivo del Negocio
Fuente: Elaboracion propia
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3.5.3. Actores del Negocio

Se muestran los actores de negocio que son aquellas personas que interactian
con el sistema, cada uno cumplen roles diferentes en los procesos del negocio.

¢ ( (

\ A\ A\

AN_Comensal AN_Sucursal AN_Gerente General

Figura N° 18: Actores de Negocio
Fuente: Elaboracion propia

Descripcion de los Actores del Negocio
Actor del Negocio: Comensal

Es la persona encargada de iniciar el proceso del negocio donde solicita el producto
alimenticio para su elaboracion.

Actor del Negocio: Sucursal

Es la entidad donde se gestiona las ventas de los productos alimenticios y
administra los reportes de las ventas en general.

Actor del Negocio: Gerente de General

Es la persona que dirige y supervisa el correcto funcionamiento del negocio y las
funciones del personal dentro de la empresa.
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3.5.4. Diagrama General de Casos del Negocio

~

—

AN_Comensal

—

-
\ s \

CUN_Administrar Informes y Reportes
AN_Sucursal AN_Gerente General

Figura N° 19: Diagrama de Caso de Uso del Negocio
Fuente: Elaboracion propia

3.5.5. Especificacion de los Casos de Uso del Negocio

a) Caso de Uso: Gestionar Ventas

1. Breve Descripcidn

Se inicia cuando el Comensal realiza el pedido del producto alimenticio al Personal
de Atencidn el cual segun la carta del menu consulta la disponibilidad del producto
ya sea para degustar o para la entrega a domicilio. El Personal de Atencion registra
el Pedido del producto alimenticio y genera un ticket el cual le entrega al
Consumidor para el pago correspondiente en el area de caja.

2. Objetivo

Tener mejor control del proceso de gestion de las ventas.

3. Flujo de Trabajo

3.1.

1.

2.

Flujo Béasico
El Comensal solicita el producto alimenticio al Personal de Atencién para su
consumo, esto es uno de los procesos basicos de la empresa.
El Personal de Atencion verifica la carta del Menu la disponibilidad el producto
alimenticio para ser elaborado y entregado al consumidor.
El Personal de Atencion registra el pedido confirmado y disponible.
El Personal de Atencién solicita el pedido al area de cocina y/o al servicio de
Bar para la elaboracion del producto.
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5. El Personal de Atencion recibe la confirmacion de la elaboracion del pedido
para ser recibido.

6. El Personal de Atencion recibe el pedido y entrega el pedido al Comensal

7. ElPersonal de Atencion realiza una solicitud en la Caja para el pago respectivo.

3.2. Flujos Alternativos

1. Sien el punto 2, el Personal de Atencion verifica que el producto alimenticio no
se encuentra disponible se confirma con el Comensal el estado del Pedido y se
le solicita si puede realizar otro pedido de producto alimenticio.

2. Sien el punto 2, el Comensal no decide realizar otro pedido se termina la
gestion de ventas.

4. Categoria
Bésico.

5. Gestor del proceso
Personal de Atencién, Jefe de Sucursal.

b) Caso de Uso: Administrar Informes y Reportes

1.

3.
3.

1.

oo

Descripcion

Se inicia cuando el Jefe de Sucursal registra la venta y realiza el reporte de ventas,
para luego enviar en tiempo real los reportes y generar el resumen de ventas al
final de turno hacia al area de finanzas.

Objetivo
Gestionar los informes y reportes de las ventas.
Flujo de Trabajo

1. Flujo Basico

El Jefe de Sucursal registra las ventas realizadas en la sucursal luego de cada
venta.

El Jefe de sucursal consulta las ventas registradas en la sucursal y genera el
reporte de ventas.

El Jefe de sucursal envia los reportes en tiempo real al area de Finanzas.

Luego de realizar el reporte de ventas al final del dia genera el resumen general
de ventas de la sucursal.

El Jefe de Sucursal lo envia al area de Finanzas para ser verificado y registrado.
El Asistente del Area de Finanzas verifica si no haya errores en el Resumen de
Ventas de cada sucursal y elabora el Resumen General de Ventas de todas las
sucursales y lo envia al Gerente del Departamento de Finanzas.

Luego se lo entrega al Gerente de Finanzas para su verificacion y aprobacion.
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8. EL Gerente del Departamento de Finanzas revisa el Resumen general de Ventas.

3.2. Flujos Alternativos

1. En el Punto 6 cuando el Asistente de Finanzas verifica que existe errores en algun
Resumen de Ventas emitidos por las sucursales, éste solicita que se vuelva a
realizar el resumen nuevamente corrigiendo el error al Jefe de la Sucursal para ser
posteriormente ser enviado.

4. Categoria
Basico.
5. Gestor (es) del proceso

Personal de Atencion, Jefe de la Sucursal, Asistente de Finanzas y el Gerente de
Finanzas
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3.6. Modelo de Analisis del Negocio

3.6.1. Realizacion de los casos de uso del Negocio

_— P RN
y N
\
‘ J
N\ /
> _ 7 e

A

CUN_Gestionar Ventas RN_CUN_Gestionar Ventas
. - S §
< ‘ / )
N\ ~
CUN_Administrar Informes y Reportes RN_CUN_Administrar Informes y Reportes

Figura N° 20: Realizacion de Casos de uso de Negocio

Fuente: Elaboracion propia

3.6.2. Trabajadores del negocio

TN_Personal de Atencion  TN_Jefe de Sucursal TN_Gerente de Finanzas ~ TN_Asistente de Finanzas

Figura N° 21: Trabajadores del Negocio

Fuente: Elaboracion propia

Descripcion de los Trabajadores del Negocio
A. Trabajador del Negocio: Jefe de Sucursal

Es el encargado de gestionar las ventas, de gestionar los informes y
reportes y controlar los procesos del negocio en la sucursal

B. Trabajador del Negocio: Asistente de Finanzas

Es el que se encarga de consultar los reportes de ventas y generar el
resumen general de ventas al final del dia de las sucursales.
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C. Trabajador del Negocio: Gerente de Finanzas

Se encarga de dirigir y coordinar con las sucursales los reportes de ventas
y temas financieros en general.

D. Trabajador del Negocio: Personal de Atencion

Se encarga de realizar la gestion del pedido, y entregar el producto
alimenticio al comensal.

3.6.3. Entidades de negocio

p p o~
Y, Y, Y,

.

EN_Comprobante de Pago EN_Reportes EN_Resumen de Ventas EN_Registro de Productos
(/ / (C) | /
EN_Lista de Proveedores EN_Lista de Precios EN_Registro de Ventas EN_Lista de Sucursales

Figura N° 22: Entidades del Negocio
Fuente: Elaboracion propia

Descripcion de las Entidades del Negocio
Entidad del Negocio: Lista de Sucursales

Es el documento que registra las sucursales alimenticios que van a ser elaborados
y entregados al comensal.

Entidad del Negocio: Registro de Productos

Es el documento donde se registran los productos que se encuentran en el almacén
de la sucursal.

Entidad del Negocio: Reportes

Es el documento que indica el informe detallado de las ventas realizadas en las
sucursales al final del dia.

Entidad del Negocio: Registro de Ventas

Es el que registra las ventas de los productos alimenticios en la sucursal.



44

Entidad del Negocio: Comprobante de Pago
Es el documento que registra el pago del producto solicitado por el comensal.
Entidad del Negocio: Lista de Precios

En este documento de registra los precios de los productos registrados para la venta
en cada sucursal.

Entidad del Negocio: Resumen de Ventas

Es el documento en donde se detalla toda la informacidon necesaria de las ventas
en general realizadas en las sucursales.

Entidad del Negocio: Lista de Proveedores
Es el registro de todos los proveedores que tiene la empresa en general.
3.7. Diagrama de Clases de Negocio

3.7.1. Diagrama de Clases de Negocio: Gestionar Ventas

- -
N, N,

EN_Registro de Productos

“Consulta Genera~7gN_Registro de Ventas
Consult

Realiza /ﬁ'
( /

EN_Reportes

Consulta

TN_Jefe de Sucursal mite

TN_Personal de Atencion

Ll ( /
EN_Lista de Precios

EN_Formato de Pago

Figura N° 23: Diagrama de Clases del Negocio - Gestionar Ventas
Fuente: Elaboracion propia
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3.7.2. Diagrama de Clases de Negocio: Administrar Informes y Reportes

Visualiza/’”

/
- EN_Reportes

-
> | / —

. . EN_R de Vent; —
TN_Asistente de Finanzas —resumen de ventas —

///
- Realiza

/ -

EN_Lista de Sucursales

EN_Lista de Proveedores

TN_Gerente de Finanzas

Figura N° 24: Diagrama de Clases del Negocio - Administrar Informes y Reportes
Fuente: Elaboracion propia

3.8. Reglas del Negocio
e Cada empleado de sucursal tendra asignado una cuenta de usuario del

sistema segun sus funciones y cargos.

Se actualizara la informacién de los productos y precios en la base de

datos cada vez que sea necesario.

La contrasefia de los usuarios por seguridad tendra que ser formado por

letras y niUmeros.

El administrador del sistema definira la informacion que es la correcta.

El comensal podra realizar los pagos a crédito y al contado.

Se registran las ventas y se generara los reportes de la venta realizada.

El resumen de ventas se deben generar al final de cada turno.
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En esta seccion se recopila y definen los principales términos usados durante el

desarrollo del presente trabajo de investigacion.

a) Abreviaturas

Abreviatura

Descripcion

MINEDU

Ministerio de Educacion.

RENIEC

Registro Nacional de Identificacion y Estado Civil.

MINSA

Ministerio de Salud.

BCP

Banco Central del Perd.

DISORVE

Disefio de Sistema Web de resumen de ventas.

Mb/s

Megabits por segundo

RF

Requisitos Funcionales.

RNF

Requisitos No Funcionales.

AN

Actores del Negocio

CUN

Caso de Uso el Negocio

RN

Realizacion

EN

Entidad del Negocio

TN

Trabajador del Negocio

Tabla N° 17: Abreviaturas

Fuente: Elaboracion propia
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Término

Descripcion

Actor del Negocio

Un actor de negocios representa un papel
desempefiado en relacion con el negocio por alguien
o algo en el entorno empresarial.

Caso de Uso del
Negocio

Es un proceso de negocio, es decir es un conjunto
de actividades que van a permitir lograr un objetivo

Entidad del
Negocio

Es todo ente manipulado por los trabajadores que
puede ser documentacion, resoluciones, informes.

Requerimiento
Funcional

Funciones principales que realizara el sistema

Requerimiento No
Funcional

Restricciones del Sistema como por ejemplo:
usabilidad, velocidad, seguridad, etc.

Actor del Negocio

Un actor de negocios representa un papel
desempefiado en relacion con el negocio por alguien
o algo en el entorno empresarial.

Caso de Uso del
Negocio

Es un proceso de negocio, es decir es un conjunto
de actividades que van a permitir lograr un objetivo

Tabla N° 18: Términos

Fuente: Elaboracion propia
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4.1. Requisitos Funcionales

Requisitos Funcionales

Prioridad Requisitos
Stakeholder | otorgada por el
Stakeholder | cé4digo Descripcion
Muy Alto RFO1 |Registra venta a crédito
Alto RF02 |Registra venta al contado
Muy Alto RF03 |Registrar al comensal.
Alto RF04 |[Generar reporte de ventas en cantidad
Muy Alto RFO5 |Generar reporte de ventas detallado.
Muy Alto RFO6 | Visualizar el resumen de ventas.

Visualizar cuadro estadistico de resumen de

Muy Alto RFO7 ventas diarias.
SERCONSFA
Alto RF08 |Consultar el stock de productos disponibles.
Muy Alto RF09 |Visualizar la lista de precios de productos.
Alto RF10 |Registrar al usuario.
Alto RF11 |Asignar de permisos al usuario.
Alto RF12 |Registrar de roles al usuario.
Alto RF13 |Registrar sucursal.
Medio RF14 | Consultar informacion del usuario
Medio RF15 |[Iniciar sesion

Tabla N° 19: Requisitos Funcionales

Fuente: Elaboracién propia
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Requisitos No Funcionales

Prioridad Requisitos
Stakeholder Otggf’?ﬂa
kol Caodigo Descripcion
El disefio de la interfaz debera ser amigable e
Muy Alto | RNFO1 intuitiva
El sistema deberd ser capaz de operar
Alto RNFO02 |adecuadamente con hasta 100.000 usuarios con
sesiones concurrentes.
El sistema trabajara bajo el entorno Windows en
Muy Alto RNFO3 la versién Windows XP, Windows 7, 8 y 10.
SERCONSFA En seguridad del sistema permitird a los usuarios
autenticarse hasta 3 veces y se cerrara sesion si
Alto RNFO4 no hay interaccién del usuario con el sistema
después de los 5 minutos.
El sistema sera capaz de restablecer su nivel de
respuesta después de un fallo critico o problemas
Muy Alto | RNFO5 de hardware para que no se vean afectados los
datos.
En confiabilidad se podra realizar una copia de
Alto RNFO6 |respaldo de la informacion en el servidor para

asegurar que toda la informacion.

Tabla N° 20: Requisitos No Funcionales.

Fuente: Elaboracion propia




4.3.

Asistente de Finanzas Gerente de Finanzas
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Modelos de caso de uso

4.3.1. Actores del sistema

/Usuario
/

(from Actores)
//‘\\
[\

Jefe de Sucursal  personal de Atencion Administrador del Sistema

(from Actores) (from Actores) (from Actores) (from Actores) (from Actores)

Figura N 25: Actores del sistema

Fuente: Elaboracion propia

Descripciéon de Actores del Sistema

a. Actor: Administrador del Sistema
Se encarga de registrar a los usuarios y asignarles los permisos necesarios
en el sistema.
b. Actor: Gerente de Finanzas
Este actor realiza las consultas de los reportes de ventas y resumen de ventas.
c. Actor: Jefe de Sucursal
Es el que registra el reporte de ventas y puede consultar las ventas realizadas
durante el dia en la sucursal.
d. Actor: Asistente de Finanzas

Es el que genera el resumen general de ventas luego de recibir el reporte de

ventas del dia de todas las sucursales.
e. Actor: Personal de Atencion
Es el que registra las ventas realizadas en cada sucursal.

f. Actor: Usuario
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Es el que interactia con el sistema, el cual necesita estar registrado

previamente con sus credenciales para poder ingresar al sistema.

4.3.2. Diagrama de paquetes

Gestionar Administrar Informes y
Ventas Reportes

Figura N 26: Diagrama de Paquetes

Fuente: Elaboracion propia
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4.3.3. Diagrama de casos de uso por paquete

a) Paquete Gestionar Ventas

[

Gestionar
Ventas

_Registrar Venta al contado

(from Casos de Uso )

Registrar Venta al crédito

Personal de Atencién Jefe de Sucursal

(from Casos de Uso )

(from Actores) (from Actores)

Registrar al comensal

(from Casos de Uso )

Figura N 27: Paquete Gestion Ventas
Fuente: Elaboracion propia
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b) Paquete Administrar Informes y Reportes

Administrar Informes y
Reportes

Consultar la lista de precios de los
productos
(from Casos de Uso )

\
////K @

J//— \‘g Asistente de Finanzas T

(from Actores) Visualizar el resumen general de
ventas
(from Casos de Uso )

—

Consultar el stock de productos
disponibles
(from Casos de Uso )

Generar Reporte de ventas ) T
detalladas Gerente de Finanzas Visualizar el cuadro estadistico del
(from Casos de Uso ) (from Actores) resumen de ventas
(from Casos de Uso )

Jefe de Sucursal

(from Actores)

Generar Reporte de ventas en
cantidad
(from Casos de Uso )

Figura N° 28: Paquete Administrar Informes y Reportes

Fuente: Elaboracion propia



c) Paquete Mantenimiento

Iniciar sesion

Usuario

(from Actores) (from Casos de Uso )

O

P PN —P
Consultar informacion del usuario - Registrar sucursal
Administrador del
(from Casos de Uso ) Sistema (from Casos de Uso )

(from Actores)

Registrar Usuario Asignar permisos a usuario

(from Casos de Uso ) (from Casos de Uso )

Asignar roles al usuario

(from Casos de Uso )

Figura N° 29: Paquete Mantenimiento
Fuente: Elaboracion propia
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4.3.4. Diagrama general de casos de uso
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- //ﬁ T, /’/ﬁﬁ
Generar Reporte de ventas Generar Reporte de ventas en e
detalladas cantidad Consultar el stock de productos
p : (from Casos de Uso ) (from Casos de Uso ) disponibles
< ) (from Casosde Uso ) —~

Registrar Venta al crédito

(from Casos de Uso ) \\

Registrar al comensal

Personal de Atencion Jefe de Sucursal

(from Casos de Uso )

(from Actores) (from Actores)

Registrar Venta al contado Registrar Usuario
(from Casos de Uso ) / (from Casosde Uso )
'

Administrador del Sistema Registrar sucursal

Asignar roles al usuario

(from Casos de Uso ) /

Consultar informacién del usuario

(from Actores) (from Casos de Uso )

N
P

Asignar permisos a usuario

(from Casos de Uso ) (from Casos de Uso )

C )
Visualizar el resumen general de

Gerente de Finanzas

(from Actores)

(—

Asistente de Finanzas

/ (from Actores)

Consultar la lista de precios de los
productos
(from Casosde Uso )

ventas
(from Casosde Uso )

-

Visualizar el cuadro estadistico del
resumen de ventas
(from Casos de Uso )

P
o _—
A

Usuario

Iniciar sesién

(from Casos de Uso )

(from Actores)

Figura N° 30: Diagrama General de casos de uso
Fuente: Elaboracion propia



4.4. Matriz de Modelo de negocio y Modelo de Sistema

Proceso Actividad Responsable ¢Automatizable? Requerimiento Funcional

Solicita el producto alimenticio
. Comensal No

a consumir.
el T_|cket .d.e Pedido de Personal de Atencion No
producto alimenticio.
Registra la _venta_ QI contado del | Personal de Atencidn Sj RFO1 | Registrar venta al contado.
producto alimenticio. Jefe de Sucursal

Gestionar

Ventas Registra la venta al contado del | Personal de Atencién . . .
. L Si RF02 | Registrar venta al crédito.
producto alimenticio. Jefe de Sucursal
Regls.tra los datos del comensal | Personal de Atencion Sj RFO3 | Registrar al comensal,
atendido. Jefe de Sucursal
Realiza el (_:obro_d_e pedido del Personal de Atencion No
producto alimenticio.
Emite el comprpbante de pago Personal de Atencion No
de la venta realizada.
Consulta el stock  de Igs Asistente de Finanzas . Consultar el stock de productos
productos que estén . Si RF04 | 7. .
. : Gerente de Finanzas disponibles.

Administrar | disponibles por cada sucursal.

Informes y

Reportes i
Consulta IOS. precios de los Asistente de Finanzas . Consultar la lista de precios de
productos disponibles en la . Si RFO05
sucursal. Gerente de Finanzas productos.




Supervisa el control de
abastecimientos y servicios que Jefe de Sucursal No
terceros proveen a la empresa.
Solicita  adquirir  productos
necesarios para la elaboracion Jefe de Sucursal No
a los proveedores.
Genera el reporte de ventas
L : Generar reporte de Ventas en
diarias de la sucursal por Jefe de Sucursal Si RF06 cantidad
cantidad.
G_enera el reporte de ventas Jefe de Sucursal Sj REO7 Generar reporte de ventas
diarias en la sucursal detalladas detalladas.
Visualiza el Resumen general Asistente de Finanzas . Visualizar el Resumen General
de Ventas de todas las . Si RFO08
. Gerente de Finanzas de Ventas
sucursales en el dia.
Visualiza el cuadro estadistico . . Visualizar el cuadro estadistico
Asistente de Finanzas .
del Resumen general de . Si RF09 |del Resumen General de
Gerente de Finanzas
Ventas de todas las sucursales. Ventas
Analiza las materias tributarias . .
Asistente de Finanzas
y contables que afecten la . No
i Gerente de Finanzas
operacion de la empresa.
Elabora el analisis y los . .
informes contables y Asistente de F_manzas No
i : Gerente de Finanzas
inancieros.
Crea un usuario con sus Administrador del
Mantenimiento | atributos y credenciales para Si RF10 | Registrar Usuario

acceder al sistema.

Sistema
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Asigna los permisos al usuario

Administrador del

para poder interactuar con el . Si RF11 | Asignar permisos al usuario

. Sistema

sistema.

AS|gna los roles al usuario para Adm|n1|strador del Sj RF12 | Asignar roles al usuario

interactuar con el sistema. Sistema

Visualiza la informacion del Administrador del : Consultar  Informacion  del
. . . Si RF13 .

usuario en el sistema. Sistema Usuario

Registra la informacion de las Admln_|strador del Sj RF14 | Registrar Sucursal

sucursales. Sistema

Accede al sistema Usuario Si RF15 | Iniciar Sesion

Tabla N° 21: Matriz de Modelo de negocio y Modelo de Sistema

Fuente: Elaboracion propia
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Especificacion de los Casos de Uso de Sistema

CUO1 Registrar Venta al contado

Descripcidn

El caso de uso permite al usuario registrar las ventas al contado, realizadas en
la sucursal durante el dia.

Actores

El Personal de Atencidn, el Jefe de Sucursal.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando los actores seleccionan el médulo “Gestion
e Ventas” de la interfaz principal.

de Ventas” de la interf I

2. El sistema muestra la interfaz correspondiente del mddulo “Gestién de

Ventas”, en donde el “Personal de Atencidn” selecciona la opcién “Venta al

Contado”.

3. El sistema muestra la interfaz de “Venta al Contado”, en donde se muestran

en modo de tabla las ventas registradas al contado y se muestra la opcion

regar” en donde los actores seleccionan el botdn regar”.

“A " en donde | t I | botdn “A "

4. El sistema muestra la interfaz de registro con los siguientes campos para

afiadir:

- Datos generales.

“Cddigo”, “Producto”, “Cantidad”, “Precio Unitario”, “Monto”, “Empresa”,

“Monto”, “Empleado”, “Sub Total”, “Total”.

- Las opciones.

Los botones “Boleta”, “Factura”, “Venta”.

5. Los actores ingresan los datos de los Productos y del comensal.

6. Los actores guardan los datos ingresados.

7. El Sistema registra la informacién en la base de datos.

8. El sistema afiade la venta realizada en la lista de registro de ventas.

Flujo
Alternativo

Si el paso numero 3 el sistema detecta que no existe el comensal, debera
ingresar a la interfaz de Registro Comensal.

Pre-Condicion

1. Los actores y los productos deben estar registrados previamente.

Post-Condicion

En el sistema se registraran los datos de la venta y se mostrard en la interfaz
de Resumen de Venta.

Puntos de . L,
., No existen puntos de extension.
Extension
Requisitos . .. .
q ) No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 22: Registrar Venta al contado
Fuente: Elaboracion propia
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CUO02 Registrar Venta al crédito

Descripcion

El caso de uso permite al Personal de Atencidn y al Jefe de Sucursal registrar
las ventas al crédito en la sucursal durante el dia.

Actores

El Personal de Atencion, el Jefe de Sucursal.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando los actores seleccionan el médulo “Gestion
de Ventas” de la interfaz principal.

2. El sistema muestra la interfaz correspondiente del médulo seleccionado, en
donde los actores seleccionan la opcidn “Ventas al crédito”.

3. El sistema muestra la interfaz de “Ventas al crédito” en modo de tabla
donde se muestran las ventas al crédito registradas y la opcién de “Agregar”
nueva venta al crédito en donde los actores seleccionan el botén “Agregar”.
4. El sistema muestra la interfaz en modo de registro con los siguientes
campos para agregar:

- Datos Generales.

Cadigo, Tipo, RUC, Descripcion, Centro Costo, Razdn Social, Precio Venta,
Cuenta, Consumido Dia, Motivo, Cantidad, Numero de comanda.

- Las opciones.

Los botones “Comanda empresa”, “comanda trabajador”.

5. El Personal de Atencidn ingresa los datos de los Productos y datos del
sucursal.

6. El Personal de Atencién guarda los datos ingresados.

7. El Sistema registra los datos en la base de datos.

8. El sistema afiade la venta realizada en la lista de registro de ventas.

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

Los actores y los productos deben estar registrados previamente.

Post-Condicion

No existen post-condiciones.

Puntos de . .
.. No existen puntos de extension
Extension
Requisitos . .. .
. No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 23: Registrar Venta al crédito
Fuente: Elaboracion propia
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CUO03 Registrar al Comensal

Descripcidn

El caso de uso permite a los actores registrar a los comensales ventas
registradas en el sistema durante el dia en cada sucursal.

Actores

El Personal de Atenciodn, Jefe de Sucursal

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando los actores seleccionan el mddulo “Gestidn
de Ventas” de la interfaz principal.

2. El sistema muestra la interfaz del médulo “Gestidn Ventas”.

3. El actor selecciona la opcion “Ventas” en donde el sistema muestra la

opcioén Lista de comensal en donde los actores seleccionan la opcidn en modo

de tabla la lista de los comensales registrados y la opcién “Nuevo”.

4. El actor seleccionar el boton “Nuevo” para agregar nuevo comensal en

donde el sistema muestra la interfaz en modo de registro para agregar al

comensal.

5. El actor ingresa los datos

6. El actor modifica los datos correspondientes.

7. El actor guarda los datos modificados.

8. El sistema registra los datos modificados en la base datos.

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

. oz

Pre-Condicion

Las ventas deben ser registradas correspondientemente.

Post-Condicion

En el sistema quedaran registrados los datos modificados de las ventas
realizadas.

Puntos de . .
. s No existen puntos de extension.
Extension
Requisitos . . .
. No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 24: Registrar al comensal
Fuente: Elaboracion propia
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CUO04 Generar Reporte de Ventas en cantidad

Descripcidn

El caso de uso permite al Jefe de Sucursal generar el reporte de las ventas
registradas.

Actores

El Jefe de Sucursal, Gerente de Finanzas y Asistente de Finanzas.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el Jefe de Sucursal selecciona la pestaiia
principal Gestién Finanzas, Reportes y Reporte cantidad de Ventas.

2. El Jefe de Sucursal, Gerente de Finanzas y Asistente de Finanzas selecciona
la pestafia Reporte cantidad de Ventas.

3. Hacer clic en el botdn “Consultar”, para generar el reporte.

4. EL sistema muestra una ventana de “Consultar” en donde se muestra la
siguiente informacién:

- Datos Generales:

Empresa, Sede, cajero, Forma de pago, fecha de inicio, fecha de Fin, cantidad
de ventas por sucursal, cantidad de venta acredito, cantidad de venta al
contado.

- Opciones:

Botones Consultar, Salir

5. El sistema guarda los datos del nuevo reporte de ventas en la base de
datos.

Flujo
Alternativo

1. No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

Se debe haber registrado ventas previamente.

Post-Condicion

El sistema mostrara el reporte una vez generados todos los datos

Puntos de . .,
., No existen puntos de extension.
Extension
Requisitos . .. .
q . No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 25: Generar Reporte de ventas en cantidad
Fuente: Elaboracion propia
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CUO5 Generar Reporte de ventas detalladas

Descripcion

El caso de uso permite al Gerente de Finanzas y al Asistente de Finanzas.

Actores

El Jefe de Sucursal, Gerente de Finanzas y Asistente de Finanzas.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el Jefe de Sucursal selecciona la pestaia
Reportes y Reporte Venta Detallado.

2. El Jefe de Sucursal, Gerente de Finanzas y Asistente de Finanzas selecciona
la pestaiia Reporte Venta Detallado.

3. Hacer clic en el botdn “Consultar”, para generar el reporte.

4. EL sistema muestra una ventana de “Consultar” en donde se muestra la
siguiente informacién:

- Datos Generales:

Empresa, Sede, tipo de producto, Categoria del Producto, Forma de pago,
Empleado, Fecha, Hora, sub totales, totales.

- Opciones:

Botones Consultar, Salir

5. El Jefe de sucursal genera el nuevo reporte de venta del dia.

6. El sistema guarda los datos del nuevo reporte de ventas en la base de
datos.

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

Los reportes deben estar generados previamente.

Post-Condicion

No existen Post-condiciones.

Puntos de . L,
., No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . L. .
9 . No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 26: Generar Reporte de ventas detalladas

Fuente: Elaboracion propia
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CUO06 Consultar Stock de productos

Descripcidn

El caso de uso permite al Jefe de Sucursal editar los reportes de ventas

Actores

El Jefe de Sucursal.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el actor selecciona la pestafia Gestion
Financiera de la interfaz principal y consultar stock.

2. El sistema muestra la interfaz correspondiente de la pestafia seleccionada,
en donde el actor selecciona consulta stock.

3. Permite verificar la cantidad de productos del sistema de control de
almacén con los siguientes datos.

Producto, stock, cantidad, precio, proveedor,

- Opciones:

Botones Consultar, Exportar

4. El sistema permitira exportar a los formatos de Excel (XLS).

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

Los productos deben ser generados previamente.

Post-Condicion

No existen Post-condiciones.

Puntos de . .
. s No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . . .
. No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 27: Consultar Stock de productos

Fuente: Elaboracion propia
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CUO07 Consultar la lista de precios

Descripcidn

El caso de uso permite al Asistente de Finanzas filtrar la bisqueda de reporte
de ventas por sucursal que han sido generados previamente.

Actores

El Gerente de Finanzas y el Asistente de Finanzas.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el actor selecciona la pestaina Gestion
Financiera de la interfaz principal y Lista de Precios.

2. Lainterfaz Lista de Precios, permite visualizar los precios de los productos.
3. Clic en el Botdén (Agregar), permite registrar los nuevos productos.

4. Clic en el Botén (Modificar), permite modificar el precio de los productos.
5. Clic en el Botodn (detalle), permite visualizar los detalles de los productos.
- Opciones:

Botones Consultar, Exportar

6. El sistema permitira exportar a los formatos de Excel (XLS).

Flujo
Alternativo

Si el paso numero 3 no cumple, el sistema detectara que existe el producto.

Pre-Condicion

Los precios deben estar registrados en el sistema previamente.

Post-Condicion

No existen Post-condiciones.

Puntos de . .
. s No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . .. .
. No existen requisitos especiales
Especiales

Tabla N° 28: Consultar la lista de precios

Fuente: Elaboracion propia
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CUO08 Visualizar el Resumen general de ventas

Descripcidn

El caso de uso permite generar el resumen general de las ventas registradas.

Actores

El Gerente de Finanzas, Asistente de Finanzas, Jefe de Sucursal.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el actor selecciona la pestaifia Gestion
Financiera de la interfaz principal.

2. El sistema muestra la interfaz correspondiente de la pestaia seleccionada,
en donde el actor selecciona la opcién Resumen de Ventas.

3. El sistema muestra una ventana en modo de lista donde se muestran los
datos del resumen de ventas con la siguiente informacidn:

- Datos Generales.

Cliente, Sucursal, total de almuerzo, total de desayuno, total de fondo, Costo
Total.

4. El actor visualiza la informacion del resumen y selecciona el boton “filtrar”.

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

Las ventas deben estar registradas previamente en el sistema.

Post-Condicion

El sistema mostrara el resumen una vez generados todos los datos.

Puntos de . .
.. No existen puntos de extension.
Extension
Requisitos . .. .
. No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 29: Generar Resumen general de ventas

Fuente: Elaboracion propia
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CUO09 Visualizar el cuadro estadistico de Resumen de ventas

Descripcidn

El caso de uso permite al Gerente de Finanzas visualizar el Resumen de las
ventas registradas.

Actores

El Gerente de Finanzas.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el actor selecciona la pestaina Gestion
Financiera de la interfaz principal y estadistico de resumen de venta.

2. Permite visualizar las ventas realizas en todas las sedes por fecha de inicio,
fecha fin de ventas, Sucursal y tipo de venta.

- Opciones:

Botones Aplicar, Salir.

3. El sistema muestra una ventana en modo de lista donde se muestran los
datos del resumen de ventas con la siguiente informacidn:

- Datos Generales.

Folio, Fecha, Importe, Cliente, Sucursal, Impuestos, Costo Total.

4. El actor visualiza la informacion del cuadro estadistico del resumen de
ventas y selecciona el botén “Cerrar”.

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

El Resumen de Ventas debe ser generado previamente.

Post-Condicion

No existen Post-condiciones.

Puntos de . .
.. No existen puntos de extension.
Extension
Requisitos . .. .
. No existen requisitos especiales
Especiales

Tabla N° 30: Visualizar el cuadro estadistico de Resumen de ventas

Fuente: Elaboracion propia
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CUO010 Registrar Usuario

Descripcidn

El caso de uso permite al Administrador del Sistema generar usuarios a cada
empleado registrado.

Actores

Administrador del Sistema

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el Administrador del Sistema selecciona la
pestafia Mantenimiento de la interfaz principal.

2. El sistema muestra la interfaz correspondiente de la pestafia Sistemas, en
donde el Administrador del Sistema selecciona la opcidén “Registro de
usuario”.

3. El Administrador del Sistema registra con los siguientes datos de los
usuarios.

Nombre, Apellido, usuario, clave, fecha nacimiento, Fecha de caducidad,
email, cargo, celular, etc.

4. El sistema muestra la interfaz “GENERAR USUARIO” con los siguientes
campos:

Botones, Guardar y Salir.

Flujo
Alternativo

1. Si el paso numero 3 no cumple, el sistema detectara que existe el usuario.

Pre-Condicion

El empleado debe estar previamente registrado en el sistema.

Post-Condicion

1. Se genera un nuevo usuario en el sistema.
2. El empleado ya puede acceder al sistema.

Puntos de El caso de uso extiende al caso de uso “Asignar permisos a usuarios”, “Lista de
Extension usuarios”.
Requisitos . .. .
. No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 31: Registrar Usuario

Fuente: Elaboracion propia
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CUO011 Asignar permisos al Usuario

Descripcidn

El caso de uso permite al Administrador del Sistema asignar o denegar
permisos a los usuarios del sistema.

Actores

Administrador del Sistema

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el Administrador del Sistema selecciona la
pestafia Mantenimiento de la interfaz principal.

2. El sistema muestra la interfaz correspondiente de la pestafia Seguridad, en
donde el Administrador del Sistema selecciona la opcién “Configuracién de
Permisos”.

3. El sistema muestra un panel de configuracién donde se muestra la opcion
de administracién de usuarios en donde el Administrador del Sistema
selecciona a los usuarios los cuales va a asignar permisos.

4. El sistema muestra la ventana de "Gestionar usuario” en el que se muestran
los iconos en donde se describen las siguientes funciones:

- Guardar.

5. El Administrador del sistema guarda los datos asignados al usuario y cierra
sesion.

6. El sistema registra los datos en el sistema.

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

El usuario debe estar previamente registrado en el sistema.

Post-Condicion

Se otorgan o se quitan los permisos al usuario seleccionado.

Puntos de . .
. s No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . . .
. No existen requisitos especiales
Especiales

Tabla N° 32: Asignar Permisos al Usuario

Fuente: Elaboracion propia
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CUO012 Asignar roles al usuario

Descripcidn

El caso de uso permite al Administrador del Sistema consultar a los usuarios
registrados en el sistema.

Actores

El Administrador del Sistema.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el Administrador del Sistema indica
“Registrar Rol” ya habiendo accedido al sistema

2. El administrador del sistema ingresa los datos para registrar un rol con el
botdn Aguardar y muestra un mensaje de confirmacién.

3. En la tabla el administrador de sistema puede editar el rol ya registrado en
el sistema y muestra un mensaje de confirmacién.

4. En la tabla el administrador de sistema puede eliminar el rol ya registrado
en el sistema y muestra un mensaje de confirmacion.

5. El caso de uso finaliza.

Flujo
Alternativo

1. Si en el paso 2 el sistema encuentra un rol con las mismas caracteristicas
entonces se muestra el mensaje de alerta correspondiente.

. oz

Pre-Condicion

El usuario debe estar previamente registrado en el sistema

Post-Condicion

El sistema registra el rol del usuario en el sistema

Puntos de . .
.. No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . .
. No existen puntos de extensién
Especiales

Tabla N° 33: Asignar roles al usuario

Fuente: Elaboracion propia
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CUO013 Consultar Informacion de Usuario

Descripcidn

El caso de uso permite al Administrador del Sistema actualizar los datos del
usuario en el sistema.

Actores

El Administrador del Sistema.

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el Administrador del Sistema indica “Lista
de Usuarios” ya habiendo accedido al sistema.

2. El sistema muestra el listado de todos los Usuarios que se encuentran
activos e inactivos.

3. El botdn filtrar, permite filtrar la lista de los usuarios.

4. En el Icono editar, permite actualizar los datos de los usuarios.

5. En el icono eliminar, Permite eliminar a los usuarios (Inactivo) donde no se
mostrard en el sistema.

6. El administrador indica “Terminar Consulta”.

7. El caso de uso finaliza.

Flujo
Alternativo

No existen flujos alternativos.

Pre-Condicion

El usuario debe estar previamente registrado en el sistema.

Post-Condicion

El sistema muestra la informacion de los usuarios.

Puntos de . .
. s No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . .
. No existen puntos de extensién.
Especiales

Tabla N° 34: Consultar Informacion de Usuario

Fuente: Elaboracion propia
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CUO014 Registrar Sucursal

Descripcidn

El caso de uso permite al Administrador del Sistema registrar, editar, eliminar
y visualizar las sedes de la empresa de servicios SERCONSFA SAC.

Actores

El Administrador del Sistema.

Flujo Basico

”

1. El caso de uso comienza cuando el Administrador indica “Registro de Sede
ya habiendo accedido al sistema

2. El administrador registra datos de las sedes con el Botdn Aceptar.

3. El administrador de sistemas, puede editar, eliminar las sedes registradas
en la base de datos.

4. El caso de uso finaliza

Flujo
Alternativo

1. Si en 2 el sistema encuentra datos no validos o se encuentra registrado con
las mismas caracteristicas una sede entonces se muestra el mensaje de error
correspondiente.

Pre-Condicion

La sede debe estar previamente registrado en el sistema.

Post-Condicion

El sistema ha validado datos de sede satisfactoriamente

Puntos de . .
. . No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . L
. No existen puntos de extensién.
Especiales

Tabla N° 35: Registrar Sucursal
Fuente: Elaboracion propia



74

CUO015 Iniciar Sesion

Descripcidn

El caso de uso permite al Usuario ingresar al sistema

Actores

Usuario Genérico

Flujo Basico

1. El caso de uso comienza cuando el actor ejecuta la aplicaciéon web del
sistema.

2. El sistema muestra la ventana de inicio de sesidn en donde se solicitan los
siguientes datos:

- Usuario, Contrasefa.

3. El usuario ingresa sus datos.

4. El usuario hace clic en INICIAR SESION, el sistema valida los datos
ingresados y de ser correctos, mostrara la interfaz principal del sistema.

Flujo
Alternativo

1. En el punto 4, de no ser correctos los datos ingresados, el sistema muestra
un mensaje de error e impide al usuario ingresar al sistema.

Pre-Condicion

Los datos deben estar correctos.

Post-Condicion

Se muestra la interfaz principal.

Puntos de . L
. s No existen puntos de extensién.
Extension
Requisitos . .. .
. No existen requisitos especiales.
Especiales

Tabla N° 36: Iniciar Sesién
Fuente: Elaboracion propia



“Disefio de un Sistema Web de Resumen de Ventas para

la empresa de servicios Serconsfa SAC”

Capitulo V:
ANALISIS Y DISENO DEL SISTEMA

Version 1.0




5.1.

5.2.

5.3.

76

Propésito
El propésito es analizar de forma detallada las necesidades que debe satisfacer
el sistema a desarrollar, con el fin de estructurar los requerimientos que debe

cumplir el sistema para lograr de ese modo un buen funcionamiento.

Actividades de este capitulo:

5.1.1. Anélisis:
Especificar la arquitectura del sistema definido los esquemas a
utilizar

5.1.2. Disefio:
Definir los requerimientos entre las distintas clases de disefio a

desarrollar

Alcance
Mediante los diagramas de secuencias se definira la estructura del sistema a
disefiar, por lo que nos establecera la arquitectura del sistema definiendo cada

funcionalidad identificada en los casos de uso de la actividad de requerimientos.

Definicion, Acrénimos y Abreviaturas

5.3.1. Definiciones

a) Empresa
La empresa como una entidad que, mediante la organizacion de
elementos humanos, materiales, técnicos y financieros proporciona
bienes o servicios a cambio de un precio que le permite la reposicion
de los recursos empleados y la consecucion de unos objetivos

determinados.

b) Producto
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El producto es un conjunto de atributos que el consumidor considera
gue tiene un determinado bien para satisfacer sus necesidades o
deseos. Segun un fabricante, el producto es un conjunto de
elementos fisicos y quimicos engranados de tal manera que le ofrece

al usuario posibilidades de utilizacion.

Servicios
Son actividades identificables e intangibles que son el objeto
principal de una transaccion ideada para brindar a los clientes

satisfaccion de deseos o necesidades.

d) Ventas

f)

La venta es una funcion que forma parte del proceso sisteméatico de
la mercadotecnia y la definen como "toda actividad que genera en

los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio”.

Precio
Es la cantidad de dinero que los consumidores tienen que pagar por
el producto, para lo que se toma en cuenta factores como: demanda,

participacion en el mercado, competencia, costos.

Cliente
Es la persona o empresa receptora de un bien, servicio, producto o

idea, a cambio de dinero u otro articulo de valor.

5.3.2. Acrénimos

e AN -- Actores del Negocio

CU — Caso de Uso

e CUN - Caso de Uso del Negocio



5.4.

5.5.

AS — Actor del Sistema

CUS — Caso de uso del Sistema

IDC — Identificacion del Cliente

RF — Requerimiento Funcional

Referencias

No exi

Model

sten referencias

o de Anélisis

5.5.1. Arquitectura del Sistema

SEDES

R
y =

[ 1=
-t

MINISTERIO
DE DEFENSA

,_/ = \n\“\
/ SERCONSFA S.A.C

A [

movistar /

Internet
X Firewdl

Figura N° 31: Arquitectura del Sistema
Fuente: Elaboracion propia
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5.5.2. Realizaci6on de Casos de Uso — Andlisis
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N
S P

Generar Reporte de ventas en
cantidad
(from Casos de Uso )

/ N

RN_Generar Reporte de ventas en
cantidad

\\\_/'/<
Generar Reporte de ventas
detalladas
(from Casos de Uso )

RN_Generar Reporte de ventas
detallada

Consultar la lista de precios de los
productos
(from Casos de Uso )

RN_Consultar la lista de precios de
los productos

Consultar el stock de productos
disponibles
(from Casos de Uso )

TN

e .

RN_Consultar el stock de productos

P
Visualizar el resumen general de
ventas
(from Casos de Uso )

disponibles
/ \
N /

RN_Visualizar el Resumen general
de ventas

Visualizar el cuadro estadistico del
resumen de ventas
(from Casos de Uso )

RN_Visualizar cuadro estadistico de
Resumen de ventas
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Registrar Usuario

(from Casos de Uso )

Asignar permisos a usuario

(from Casos de Uso )

Asignar roles al usuario

(from Casos de Uso )

(=
Iniciar sesion

(from Casos de Uso )

(=
Consultar informacién del usuario

(from Casos de Uso )

RN_Consultar informacion del
usuario

Registrar sucursal

(from Casos de Uso )

RN_Registrar sucursal
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Registrar Venta al contado

(from Casos de Uso )

Registrar Venta al crédito

(from Casosde Uso )

C <

Registrar al comensal

(from Casos de Uso )

RN_Registrar al comensal

Figura N° 32: Realizacién de Casos de Uso

Fuente: Elaboracion propia
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5.5.3. Diagramas de Secuencia

X O O O O

: Jefe de Sucursal : cl_Principal :cC_Controlador : cE_A Contado - ¢l Venta al Contado

Hl. Selecciona el médulo Gestion de Ventas

]

2. Muestra interfaz

E—

3. Selecciona la opcién Ventas al contado

4. Solicita mostrar datos

J 5. Obtiene datos

6. Envia datos

7. Carga datos de interfaz

8. Muestra interfaz

PE—

©

. Ingresa datos de Venta al Contado

10. Selecciona opcién Registrar

11. Envja datos

12. Amacena datos

Figura N° 33: Diagrama de Secuencia — Registrar Venta al contado

Fuente: Elaboracién propia
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A -O O

+Jefe de Sucursal  cl_Principal : cC_Controlador : cE_ACredito - cl_Venta al Credito

1. Selecciona interfaz Ventas al Crédito

L

2. Muestra interfaz

PEa—

3. Selecciona la opcién Ventas al crédito!

|

4. Solicita datos

5. Obtiene datos

6. Envia datos

7. Carga datos de interfaz

8. Muestra interfaz

—

9. Ingresa datos de Venta al Crédito

10. Selecciona la opcién Registrar

11. Solicita almacenar datos

12. Amacena datos

Figura N° 34: Diagrama de Secuencia — Registrar venta al crédito
Fuente: Elaboracion propia
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/ X \ ’—Q Q }—Q
+Personal de _cl_Principal :cC_Controlador :cE_Comensal _cl_Registro Comensal
Atencion

1. Selecciona el médulo Gestién de Ventas

2. Muestra interfaz

pe—

3. Selecciona la opcién Registro de comensal

L]

4. Solicita datos

5. Obtiene datos de interfaz

6. Envia datos

7. Carga datos de interfaz

8. Muestra interfaz

pe—

9. Ingresa datos de Comensal

10. Selecciona Regjstrar

11. Envia datos

12. Amacena datos

Figura N° 35: Diagrama de Secuencia — Registrar al comensal

Fuente: Elaboracién propia
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o O O

: Asistente de
Einanzas _cl_Principal

1. Selecciona interfaz Reportes Venta

2. Muestra interfaz

pm—

3. Selecciona la opcién Reportes

4. Solicita datos

9. Ingresa datos de Reporte
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o O O

: cl_Reportes : cE_Reporte Cantidad

_~cE_Reportes

5. Obtiene datos

6. Envia datos

L

7.Carga datos de interfaz

8.

10. Selecciona Guardar Re

porte

11. Envia datos

uestra interfaz

p—

Figura N° 36: Diagrama de Secuencia — Generar Reporte de ventas en cantidad

Fuente: Elaboracién propia
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: Asistente de
Finanzas _.cl_Principal ~cC_Controlador :CE_Reportes  _:cl Reportes : CE_Reporte Detallado

1. Selecciona el médulo Gestién de Ventas‘

|

2. Muestra interfaz

P—

3. Selecciona la opcién Reportes

U 4. Solicita mostrar datos

5. Obtiene datos

6. Envia datos

L

7. Carga datos de|Interfaz

8. Muestra interfaz

= 1

9. Ingresa datos del Repor

@

10. Selecciona Guardar Reporte

11. Envia datos

12| Amacena datos

Figura N° 37: Diagrama de Secuencia — Generar Reporte de ventas detallada

Fuente: Elaboracion propia
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~Gerente de _cE_Consultas _cl Consultas
Finanzas
f. Selecciona el médulo Gestién Venta:
2. Muestra interfaz
3. Selecciona la opcién consultas
U 4. Solicita datos de interfaz
J 5. Obtiene datos

6. Envia datos

7. Carga datos

de interfaz

©

.|Selecciona la opcién Consulta de stock

8.

10. Solicita dat

s de interfaz

11. Obtiene dg

tos de interfaz

nsultas

uestra interfaz

p—

_~CE_Stock

12. Envia datos

13. Carga

datos
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A @C)Q@Q@

_cl_Consulta de Stock

14.

Figura N° 38: Diagrama de Secuencia — Consultar stock de productos

Fuente: Elaboracién propia

uestra interfaz

Pem—



—

A -O

: Gerente de : cl_Principal
Einanzas

1. Selecciona el m6dulo Gestion de Ventas|

|

_~cE_Consultas _cl_Consultas

nsultas _cE_Precio

L

2. Muestra interfaz
2. Solicita datos
%
3. Obtiene datos
4. Envia datos
5. Carga datos
6. Muestra interfaz
7. Selecciona Lista de Precios
8. Solicita datos
9. Obtiene datos
10. Envia datos
11. Carga datos de interfaz de Lista de precic
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o O O 0 O

_cl_Precios

12. Muestra el listado de precios

p—

Figura N° 39: Diagrama de Secuencia — Consultar la lista de precios

Fuente: Elaboracién propia
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A o o .0 0

_ Gerente de
Einanzas
[| 1. Selecciona el médulo Gestion de Ventas

: cC_Controlador

2. Muestra interdaz

pm—

3. Selecciona la opcién de Resumen de Ventas

|

4. Solicita datos de interfaz

J 5. Obtiene datos

6. Envia datos

7. Carga datos de interfaz

8. Muestra interfaz

p—

9. Selecciona la opcién visualizar cuddro estadistico

10. Muestra cuadro estadistico de Resuemn de Ventas

p—

Figura N° 40: Diagrama de Secuencia — Visualizar cuadro estadistico de Resumen de
ventas

Fuente: Elaboracion propia
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A O O O O

: Gerente de : cl_Principal : cC_Controlador :cE_Resumen de Ventas :cl_Resumen de Ventas
Finanzas

[| 1. Selecciona el médulo Gestién de Ventas

]

2. Muestra interfaz

pem—

3. Selecciona la opcién Resumen de Ventas

I

4. Solicita datos de interfaz

J 5. Obtiene datos

6. Envia datos

7. Carga datos de interfaz

1)

8. Muestra el Resumen de Ventas

=

Figura N° 41: Diagrama de Secuencia — Visualizar el Resumen general de ventas

Fuente: Elaboracién propia
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/ -0 O O O

: Administrador del
Sistema

cl_Principal ~cC_Controlador : cE_Usuario : cl_Usuario
1. Selecciona el m6dulo Mantenimiento
2. Muestra interfaz
3. Selecciona Resgistro de usuario
4. Solicita datos
5. Obtiene datos
6. Envia datos
7. Carga datos
8. Muestra interfaz
. Ingresa datos de Usuario
10. Selecciona la opcién Guardar
11. Envia|datos

Figura N° 42: Diagrama de Secuencia — Registrar usuario

12. Amacena datos

Fuente: Elaboracion propia
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O O QO C

: Administrador del :cl_Usuario
Sistema

1. Selecciona médulo Mantenimiento

_cl_Principal : cC_Controlador : cE_Usuario

2. Muestra interfaz

PE—

3. Selecciona la opcién Registro de Usuarios

U 4. Solicita datos

5. Obtiene datos

6. Envia datos

L

7. Carga datos

8. Muestra interfaz

9. Ingresa permisos de Usuario

10. Selecciona la opcién Guardar

11. Solicita guardar informacién

I

12. Amacena datos

Figura N° 43: Diagrama de Secuencia — Asignar permisos al usuario

Fuente: Elaboracién propia
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A O O O O O

: Administrador del _cl_Principal : cC_Controlador

Sistema

I

1. Selecciona el médulo Mantenimiento

2.

3. Selecciona la opcion Registro de usuari

I

uestra interfaz

PR

4. Solicita datos
_—

9. Ingresaroles del usy

5. Obtiene datos

6. Envia datos

7.Cargad

:cE_Usuario

atos

ario

8.

10

Selecciona la opcién €

suardar

11. Solicita gual

dar datos

. Amacena datos

:cl_Usuario

uestra interfaz

P

:cE_Roles

Figura N° 44: Diagrama de Secuencia — Registrar roles al usuario

Fuente: Elaboracion propia




: Administrador del

istem - ¢l_Principal : cC_Controlador ‘CcE

1. Selecciona el médulo Mantenimiento

2. Muestra interfaz

E—

3. Selecciona la opciénRegistro de Sede

I

4. Solicita datos

J 5. Obtiene datos

6. Envia datos

O O O

Sede

@

: cl_Reaistro de Sede

7. Carga datos
8. N
9. Ingresa datos de Sucursal
10. Selecciona la opcién Guardar
11. Envia|datos

12. Amacena datos

Figura N° 45: Diagrama de Secuencia — Registrar sucursal

Fuente: Elaboracion propia

J

. Muestra inerfaz

PE—
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- cl_Principal :cC_Controlador : :cl

: Administrador
del Sistema

1. Selecciona médulo Mantenimiento

2. Muestra interfaz

P—

3. Selecciona la opcién Usuario

U 4. Solicita datos

5. Obtiene datos

6. Envia datos

7. Carga datos

8. Muestra interfaz de informacion

P

Figura N° 46: Diagrama de Secuencia — Consultar informacién de usuario
Fuente: Elaboracion propia
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: Usuario : cl_Principal -¢C Controlador : cE_Usuario

1. Selecciona Interfaz principal

2. Solicita mostrar datos

3. Obtiene datos de interfaz

4. Envia datos de interfaz

5. Carga datos de interfaz principal

6. Ingresa credenciales

U 7.Solicita verificar credenciales de usuario

8. Obtiene datos

9. Envia datos

L

10. Carga datos de interfaz del usuario

@

:cl_Usuario

12. Inicia sesidn

11.

Figura N° 47: Diagrama de Secuencia — Iniciar sesién
Fuente: Elaboracion propia

uestra interfaz

pe—
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5.6. Modelo Conceptual

Solicita

N

Trabaja

+1.*

1 Gestiona +1_.*m+1._* Gestiona +1._*m+1_*

cE_Comensal cE_Venta
+1.* - - +1.*
(from Entidades) (from Entidades)

A

|
|
cE_Producto

cE_Empleado

(from Entidades)

|
(from Entidades) ‘
+1.*

Recibe

\
\
+1.%

cE_Resumen Ventas

(from Entidades)

cE_Comprobante cE_AContado

cE_ACredito
(from Entidades) (from Entidades)

(from Entidades)

Figura N° 48: Disefio de la Base de Datos - Modelo Conceptual
Fuente: Elaboracion propia

cE_Sucursal

(from Entidades)

+1.*

+1.*

cE_Reportes

(from Entidades)
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5.7.

Modelo de Disefio
5.7.1. Modelo Ldogico

_class_Producto

fgID_Producto : Integer
&Nombre_Producto : String
&:Cantidad : Integer
&ID_Empleado : Integer
&:ID_Venta : Integer
&4Precio : Boolean

&:Stock : Integer

& Fecha : Date

&:Detalles : String

& Peso : Boolean

H1.*

+1.

_class_Comensal

&ID_ Producto : Integer
&Empresa : String
&Apellido_Paterno : String
&Apellido_Materno : String
&Nombre : String

T DNI: Integer

S Telefono : Integer
&Fecha : Date

%Consultar()
%Seleccionar()
®Actualizar()
%Registrar()

+1.*

+1.*

_class_Comprobante

fgID_Comprobante : Integer
& Fecha : Date

&:Monto : Boolean
&Cantidad : Integer
&Empresa : String
&Sucursal : String
&:Empleado : String
&%IGV: Boolean
&:DNI_Comensal : Integer
&Descuento : String

%Consultar()
%Registrar()

SRUC : Integer
&:Tipo_Pago : String
&Direccion : String
&E-mail : Striing

_class_Ventas

fglD_Venta : Integer

& Cantidad : Integer

& Tipo_Venta : String

& Fecha : Date

& Empleado : String
+1.18¢ID_Producto : Integer

%Registrar()
*Consultar()
*\odificar()
*Validar()

_class_Al_Contado

fi:ID_Al_Contado : Integer
& Ventas : String
&:Empleado : SChar
&:Producto : String

& Fecha: Date
&:Cantidad : Integer

& Detalle : String
&ID_Sucursal : Integer
&:Monto : Boolean
&:Moneda : String

*Registrar()
*Consultar()
*Modificar()
*Actualizar()

_class_Empleado

ID_Empleado : Integer

&Nombre : String

By Telefono : Integer

. 8&ID_Sucursal : Integer

& A_Contado : Integer
&:A_Crédito : Integer
& Detalles : String

%Consultar()
*Registrar()
®Actualizar()

*Seleccionar()

_class_Al_Credito

T ID_Al_Crédito : Integer
S \Ventas : String
&:Producto : String
&Empleado : String
%Canﬁdad : Integer
Q)Detalle : String

%Monto : Boolean
Q)Enﬁdad_Bancan’a : Stiing

“Registrar(
%Consultar
Shlodificar(
*Actualizar

)
)

+1.*

& Reporte : String
&&Permisos : String
& Cargo : String

&Apellido_Paterno : String
&&Apellido_Materno : String

& Fecha_Nacimiento : Date
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ID_Sucursal

FID_Sucursal : Integer
SNombre_Sucursal : String
& Telefono : Integer
&Cliente : Char
&:ID_Empleado

\&RUC

. &:Direccién : String

%Consultar()
%Registrar()
% Actualizar()
*Modificar()

+1 *

_class_Resumen_Ventas

e ID_Resumen_Ventas : Integer

&:Fecha : Date
Empleado : String
&:Sucursal : String
S Ventas : String
&:Estado : String
&Detalle : String

%Registrar()
%Consultar()

Figura N° 49: Disefio de la Base de Datos - Modelo LAgico
Fuente: Elaboracién propia

S%E_mail : String
&Empresa : Sting
&%Razon Social : String

%Consultar()
%Seleccionar()
®Actualizar()
%Buscar()

F1..

+1.5

_class_Reporte

T ID_Reporte : Integer
SEmpleado : String
&:Sucursal : String

&y Fecha : Date
&:\Ventas_Semanales
SEmpresa : Sting
&:Detalle : String

%Registrar()
%Consultar()




5.7.2. Modelo Fisico de datos
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OPE_FRODUCTO

PX | ID_PRODUCTO

CODIGO_EMPRESA
CODIGO

CODIGO_ANTERIOR
CODIGO_BARRA

NOMBRE
DESCRIPCION_EXTENDIDA
ID_UNIDAD_COMPRA
CANT_UNIDAD_COMPRA
ID_UNIDAD_EMPAQUE_COMPRA
CANT_UNIDAD_EMPAQUE_COMPRA
1D_UNIDAD_VENTA
CANT_UNIDAD_VENTA
ID_UNIDAD_EMPACUE_VENTA
CANT_UNIDAD_EMPAQUE_VENTA
ID_UNIDAD_INVENTARIO
ID_TIPO_PRODUCTO
ID_CATEGORIA

PRECIO_VENTA

COMPRA

VENTA

INVENTARIO

INVENTARIABLE

STOCK_MINIMO
STOCK_MAXIMO

ESTADO

PAGO_TRABAJADOR
ID_UNIDAD_PAGO_TRABAJADOR
PAGO_EMPRESA
ID_UNIDAD_PAGO_EMPRESA
AFECTO_IGV
USUARIO_CREACION
FECHA_CREACION
USUARIQ_MODIFICACIZN
FECHA_MODIFICACION
VENTA_MASIVA

DESAYUND

ALMUERZO

CENA

LONCHE

BREAKL

OPE_DOCUMENTO_COMPRA

1> _DOCUMENTO

OPE_DETALLE_DOCUMENTO_COMPRA

PK |ID_DETALILE

NUMERD

TOTAL_IGV

ESTADO
TIPO_DOCU

GLOSA

FLAGL

CODIGO_EMPRESA

FECHA_DOCUMENTO
FECHA_REGISTRO
FECHA_WVENCIMIENTO
1D_PROVEEDOR
1D_MONEDA
ID_FORMA |
TIPD_CAMBIO
TOTAL_BRUTO

TOTAL_NETO
TOTAL_AFECTO
TOTAL_INAFECTO
TOTAL_DESCUENTO

TIFO_MOVIMIENTO

USUARIO_CREACION
FECHA_CREACION
USUARIO_MODIFICACION
FECHA_MODIFICACION
ES_TRASLADO
CODIGO_SUCURSAL_ORIGEN
CODIGO_SUCURSAL_DESTING

CODIGO_EMPRESA_DESTING
10_COCUMENTO_PARENT

PAGO

MENTO

r

FK1 |ID_DOCUMENTO
FK2 |ID_PRODUCTO

OPE_PERSONA

PK

1D_PERSONA

CODIGO_EMPRESA
CODIGO

AUC
APELLIDO_PATERNO
APELLIDO_MATERNO
NOMERE

TELEFONO

FAX

DIRECCION

EMAIL

TIPO_PERSONA

TIFQ
NOMBRE_CONTACTO1
DIRRECION_CONTACTOL
EMAIL_CONTACTOL
CARGO_CONTACTOL
NOMBRE_CONTACTOZ
DIRRECION_CONTACTOZ2
EMRAIL_CONTACTOZ
CARGO_CONTACTOZ
NOMBRE_CONTACTO3
DIRRECION_CONTACTO3
EMAIL_CONTACTO3
CARGO_CONTACTO3
ESTADO
USUARID_CREACION
FECHA_CREACION
USUARIO_MODIFICACION
FECHA_MODIFICACION
CODIGO_SUCURSAL
TIPO_DOCUMENTO
FECHA_NACIMIENTO
ESTADO_CIVIL

SEXO
CODIGO_SUCURSALZ
FECHA_INGRESO
FECH_CESE
CENTRO_COSTO

AREA

UNEA_CREDITO
IMAGEN
TOTAL_CONSUMIDO
RUCZ

RAZON_SOCIAL
CUENTAL

BANCO1
TIPO_TRABAJADOR
TOTAL_CONSUMIDO_ANTERIOR
ILMITADO

OPE_DOCUMENTO_VENTA

12_DOCUMENTO

CANTIDAD
PRECIO_COMPRA
IMPORTE
IGV_PORCENTAJE
GV

DESCUENTO_PORCENTAJE
DESCUENTO
DESCRIPCION_EXTENDIDA
ID_SUCURSAL

SECUENCIA
CANTIDAD_INOUT

SALDO

cosTo

OPE_EMPRESA

LODIGO_EMPRESA

RUC

NOMBRE

DIRECCION

TELEFONO

FAX

EMAIL

ESTADO
USUARIO_CREACION
FECHA_CREACION
USUARID_MODIFICACION
FECHA_MODIFICACION

PH,FRL
3

NOMEBRE
DIRECCION

TELEFONO

FAX,

EMAIL

ESTADO

ES_PRINCIPAL
USUARID_CREACION
FECHA_CREACION
USUARID_MODIFICACION
FECHA_MODIFICACION

OPE_USUARIO_FORM

CODMIGO_EMPRESA
COMIGO_SUCURSAL
ID_FORM
OPERACIHONES
comGo

CODIGO_EMPRESA
CODIGO_SUCUASAL
FECHA_REGISTRO
HORA

ID_PERSOMNA
CONDICION_PAGD
TIPO_VENTA
TIPO_DOCUMENTO
NUMERO_SERIE
MONEDA

POR_IGV
MONTO_IGY
MONTO_BRUTO
MONTO_NETA
EFECTIVD

ABONO

VUELTO

ESTADO
NUMERO_MAQUINA
MOZO

TURNG
CODIGO_CAIERD
FECHA_CREACION
USUARIO_MODIFICACION
FECHA_MODIFICACION
VISA

MASTERCARD

RIPLEY

SAGA

OTROS
NUMERD_COMANDA
RUC
NOMBRE_PERSONA

Figura N° 50: Disefio de la Base de Datos - Modelo Fisico
Fuente: Elaboracion propia
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5.7.3. Vista de Capas y subsistemas

A continuacion, se describen las tres capas principales de un patron de

arquitectura por capas:

Capa de Presentacion: Referente a la interaccion entre el usuario y el
software. Puede ser tan simple como un menu basado en lineas de
comando o tan complejo como una aplicacion basada en formas. Su
principal responsabilidad es mostrar informacién al usuario, interpretar
los comandos de este y realizar algunas validaciones simples de los

datos ingresados.

Capa de Reglas de Negocio (Empresarial): También denominada
Logica de Dominio, esta capa contiene la funcionalidad que implementa
la aplicacion. Involucra calculos basados en la informacion dada por el
usuario y datos almacenados y validaciones. Controla la ejecucion de la
capa de acceso a datos y servicios externos. Se puede disefar la l6gica
de la capa de negocios para uso directo por parte de componentes de
presentacion o su encapsulamiento como servicio y llamada a través de
una interfaz de servicios que coordina la conversacion con los clientes

del servicio o invoca cualquier flujo o componente de negocio.

Capa de Datos: Esta capa contiene la I6gica de comunicacion con otros
sistemas que llevan a cabo tareas por la aplicacién. Estos pueden ser
monitores transaccionales, otras aplicaciones, sistemas de mensajerias,
etc. Para el caso de aplicaciones empresariales, generalmente esta
representado por una base de datos, que es responsable por el
almacenamiento persistente de informacion. Esta capa debe abstraer

completamente a las capas superiores (negocio) del dialecto utilizado
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para comunicarse con los repositorios de datos (PL/SQL, Transact-SQL,

etc.).

Capa de Datos

Figura N° 51: Vista de Capas y Subsistema
Fuente: Elaboracion propia
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a. WCFServiceSolution.BusinessEntities
Definicion:
El proyecto BusinessEntities almacenara las clases que seran mapeadas
como entidades de Base de Datos. Estas entidades seran usadas como
objetos para la transferencia de informacion entre las capas de la

aplicacion.

Caracteristicas del proyecto:
Tipo: Class Library
Lenguaje: C#

Entorno y tecnologia de Desarrollo: Framework 4.5.2

b. WCFServiceSolution.DataAccess

Definicion:
El proyecto WCFServiceSolution.DataAccess almacenara todas las clases

de acceso a datos (es decir, de conexion con el BD).

Caracteristicas del proyecto:
Tipo: Class Library
Lenguaje: C#
Referencias:
-  WCFServiceSolution.BusinessEntities

Entorno y tecnologia de Desarrollo: Framework 4.5.2

c. WCFServiceSolution.BusinessLogic
Definicion:
El proyecto WCFServiceSolution.BusinessLogic, almacenara todas las

clases que funcionen como un puente para la invocacion a los métodos de
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la capa DataAccess. El fin maximo de ésta capa es almacenar toda la
I6gica de aplicacion que no sea conveniente insertar dentro del cédigo de

los formularios (por temas de reutilizacion).

Caracteristicas del proyecto:

Tipo: Class Library

Lenguaje: C#

Entorno y tecnologia de Desarrollo: Framework 4.5.2
Referencias:

WCFServiceSolution.DataAccess

WCEServiceSolution.BusinessEntities

d. WCFServiceSolution.Servicelmplementation

Definicion:

El proyecto WCFServiceSolution.Servicelmplementation, almacenara
todas las clases que funcionen como un puente para la invocaciéon a los
meétodos de seguridad. La finalidad de esta capa es la de obtener mediante
métodos y funciones propias los valores referentes al nombre del servidor,

usuario de base de datos, nombre de la base de datos, etc.

Caracteristicas del proyecto:

Tipo: Class Library

Lenguaje: C#

Entorno y tecnologia de Desarrollo: Framework 4.5.2
Referencias:

WCEFServiceSolution.DataAccess
WCEFServiceSolution.BusinessEntities

WCFServiceSolution.BusinessLogic
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e. WCFServiceSolution.Util

Definicion:
El proyecto WCFServiceSolution.Util, almacenara todas las clases de
errores, validaciones. La finalidad de esta capa es obtener métodos de

validaciones, alerta de errores, etc.

Caracteristicas del proyecto:

Tipo: Class Library

Lenguaje: C#

Entorno y tecnologia de Desarrollo: Framework 4.5.2
Referencias:

WCFServiceSolution.BusinessLogic
WCFServiceSolution.Client

f. WCFServiceSolution.Client

Definicién:
El proyecto WCFServiceSolution.Client sera (valga la redundancia) la

capa que contendra a todos los objetos, resultados del formulario.

Caracteristicas del proyecto:

Tipo: Windows Forms Applications

Lenguaje: C#

Entorno y tecnologia de Desarrollo: Framework 4.5.2.
Referencias:

WCFServiceSolution.BusinessLogic
WCEFServiceSolution.BusinessEntities
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5.8. Vistade Despliegue

Comensales Pago Repertes Mantenimientos

| | /

| AN | | /| |
| I | / I
| Registro de Pago form | |
| % I
\ |

| ) N |
| / |
| /S 7 |
l /S / |
| - / |
e ——3 ———— T -

\ T
\
~ \
~ . - \
librarys exe ~ - N‘ Aplicacion de Servidor
Q S — — i —

Base de Datos SERCONFSA

Figura N° 52: Vista de Despliegue
Fuente: Elaboracion propia
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5.9. Vistade Implementacion

Senvidor WEB Senvidor DHCP Servidor de Senidor FTP
CORREOS

Router
Impresora 1
Swich Impresora 2
PCO1 PC02 PC@ PC 04

Figura N° 53: Diagrama de Implementacion
Fuente: Elaboracion propia
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6.1. Introduccién

Las pruebas del sistema tienen como objetivo verificar la funcionalidad
del sistema a través de sus interfaces externas comprobando que dicha
funcionalidad sea la esperada en funcion de los requisitos del sistema
DISORVE, adaptar la interfaz del sitio web al tamafio del dispositivo en
que se visualice. Es decir, el sitio web se adapta automaticamente a los
exploradores a partir de las versiones de Google Chrome 53, Internet
Explorer 8.0, Mozilla Firefox 23.0 y Opera Explorer 5.

Las pruebas unitarias se realizaron de forma independiente para
comprobar que funcione correctamente en distintos dispositivos y

navegadores.
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6.2. Propdésito
El propésito de este manual de pruebas implica la operacién o
aplicacion del mismo a través de condiciones controladas y la
consiguiente evaluacion del disefio web. Las condiciones controladas
deben incluir tanto situacion normal como anormales. El objetivo del
sistema de pruebas del disefio web es encontrar un error para
determinar situaciones en donde algo pasa cuando no debe de pasary

viceversa. En una palabra, identificar posibles errores.

6.3. Alcance

El documento abarca la validacion del sistema DISORVE, por lo tanto
todas las funcionalidades incluidas en este documento seran las
funcionalidades que el sistema DISORVE ofrecera una vez Finalizado.
El sistema ofrece una Unica funcionalidad que puede ser utilizadas por
los actores, Casos de usos.

Para realizar el manual de pruebas se utilizaron un servidor web con el
Internet Information Services (lIS) instalado, PC’s con navegador

chrome, Internet Explorer.
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6.3.1. Pruebas Unitarias
Las pruebas unitarias se realizaron de forma individual para identificar

los posibles errores. Asi mismo se probaron en PC’, una Tablet, en

navegadores de Chrome, Internet Explorer.

Consulta/Reportes

Ll Tareas realizadas

nicio Fin Categoria Tipo de tarea

# Realizadas # Completadas # Completadas

0% TAREAS 4 endientes 0% +PRODUCTIVO 0% - PRODUCTIVO

ULTIMA TAREA PROGRAMADA
TOTAL PENDIENTES VENCIDAS COMPLETADAS

0% EFECTIVIDAD

Figura N° 54: Pruebas Unitarias
Fuente: Elaboracion propia

6.3.2. Pruebas de Integracién
Las pruebas de integracion se realizaron en conjuntos para identificar
los posibles errores, para verifican que los componentes de la

aplicacion funcionan correctamente actuando en conjunto.

6.3.3. Pruebas de Integridad de Datos y Bases de Datos
Las pruebas de integracion de datos y base de datos se realizaran
cuando finaliza la etapa de programacion de codigo.

6.3.4. Pruebas del Ciclo de Negocio
Las pruebas de ciclo de Negocio se realizaran cuando finaliza la etapa

de programacion de cédigo
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6.3.5. Pruebas de Interfaz de Usuario
Las pruebas de interfaz de usuario se realizardn cuando finaliza la

programacion de coédigo.

6.3.6. Pruebas de Desempefio
Las pruebas de Desemperio se realizaran cuando finaliza la etapa de
programacion de cédigo.

6.3.7. Pruebas de Stress
Las pruebas de Stress se realizaran cuando finaliza la etapa de

programacion de coédigo.

6.3.8. Pruebas de Volumen
Las pruebas de Volumen se realizaran cuando finaliza la etapa de

programacion de cédigo.

6.3.9. Pruebas de Seguridad y Control de Acceso
Las pruebas de seguridad y control de acceso se realizaran cuando

finaliza la etapa de programacion de codigo.

6.3.10. Pruebas de Fallas y Recuperacién
Las pruebas de fallas y Recuperacion se realizaran cuando finaliza la

etapa programacion de cédigo.

6.3.11. Pruebas de Instalacién y Configuracion
Las pruebas de instalacion y configuracion se realizaran cuando finaliza

la programacion de cédigo.
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7.1. Introduccién

El presente documento esta dirigido a entregar las pautas de operacion del
Sistema Web de Resumen de Ventas DISORVE. Este sistema permite la gestion
de ventas y realizar reportes para obtener el resumen de ventas general de las
sucursales generando reportes e informes automaticamente.

7.2. Opciones del Sistema

Los usuarios pueden acceder a la aplicacion web DISORVE (solo desde la red
Interna de la empresa como desde la sede principal y desde sus sucursales)
desde los navegadores Mozilla Firefox o Google Chrome, Internet Explorer y
Opera, mediante un enlace de direccion URL en modo de icono en el escritorio
de los ordenadores de la empresa y sucursales.

Una vez que el usuario haya hecho doble clic al icono de la aplicacién web
DISORVE se abre automéaticamente el Explorador predeterminado donde se
muestra la siguiente interfaz:

‘f' Serconsfa
j §

@

# Mantener la sesian iniciada

Cancelar Iniciar sesion

Figura N 55: Ingreso al Sistema
Fuente: Elaboracion propia
En el campo Usuario se ingresa la Identificacion del Usuario o Caodigo
autorizado para el uso del Sistema.
En el campo Contrasefa se ingresa la contrasefa para el ingreso al Sistema.
Haciendo clic con el Mouse en el Botdn Iniciar sesion, se procede a Solicitar
ingreso al Sistema. Si se obtiene autorizacion, se pasa a la Pantalla de Menu.
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De no obtener autorizacidén, sera necesario volver a ingresar los datos, hasta

obtener la autorizacién respectiva.

Notas:
Si un usuario intenta ingresar al sistema varias veces en el dia sin éxito (aprox.
3 intentos), el usuario quedara bloqueado, por lo que se debera solicitar el

desbloqueo respectivo enviando un correo a administrador@serconsfa.com.

La estructura del menu de opciones del sistema es la siguiente:

DISORVE

Perfil

Gestion de Mantenimientos.

Mantenimiento

Gestion de Ventas

Ventas

Gestion de Finanzas

Reportes

Consultas

Figura N 56: Estructura del Menu de Opciones

Fuente: Elaboracion propia


mailto:administrador@serconsfa.com

115

Opciones del Sistema de “DISORVE”
Menu Principal.
Le presentamos los siguientes modulos principales del Sistema DISORVE.
Modulo Principal de Perfil
Permite visualizar los datos del usuario que ha iniciado sesién al sistema DISORVE.

N Serconsfa SAC x = x

& C | @ localhost:2421/frmPrincipal.asp % | O

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 57: Menu Principal
Fuente: Elaboracién propia
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7.3. Formularios

Mdédulo Mantenimiento.
El médulo de mantenimiento presenta dos sub médulos que son: Registro de Usuarios, Lista de Usuarios, Registro de Rol,

Registro de Sede, Configuracion de Permisos.

&\ Serconsfa SAC x — <

< C | ® localhost:2421/frmPrin 3l.a SO

== Seguridad

Registro Usuarios
Lista Usuarios
Registro de Rol
Registro Sede

Configuracion de
Permisos

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 58: Gestion de Mantenimiento
Fuente: Elaboracion propia
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Moédulo Gestion Ventas

El modulo de Gestidn Ventas presenta 3 sub modulos que son: Venta al Contado, Venta a Crédito y Registro de Comensal.

& Serconsfa SAC x = x

— C | @ localhost:2421/frmPrincipal.aspx | O

™ Ventas

Venta al Contado
Venta a Credito

Registro Comensal

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 59: Gestion de Ventas
Fuente: Elaboracion propia
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Moédulo Gestién de Finanzas

El médulo de Gestion de Finanzas presenta 2 sub médulos que son: Reportes y Consultas

N Serconsfa SAC x e >

e C | @ localhost:2421/frmPrincipal.asp %= | O

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 60: Gestion de Finanzas
Fuente: Elaboracion propia
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Gestion de Seguridad
v" Registro de usuario. Presenta las siguientes opciones.
Guardar: Permite registrar los actores del Sistema.

Salir: Permite salir del registro de los usuarios del Sistema.

N Serconsfa SAC X — x

& C | @ localhost:2421/ADRegUsr.asp W O

5 Ultimas Ventas realizadas v

A : (& Datos del usuario e
== Seguridad

Registro Usuarios

Lista Usuarios

Registro de Rol Peru s
Registro Sede

Configuracion de
Permisos

n

Perfil oto Estado

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 61: Gestion de Mantenimiento
Fuente: Elaboracion propia



v’ Listade usuario
Esta pantalla sirve para realizar la consulta de los usuarios del sistema.

Filtrar: Permite Realizar la Busqueda por fecha de inicio, Fecha de fin, Apellidos.

O\ Serconsfa SAC x 2 2 X

& C | ® localhost:2421/COLisUsr.asp | O

Ultimas Ventas realizadas v

& Inicic & Lista de usuarios

== Seguridad

[}
I
[}
I

J
b
;

Registro Usuarios

Lista Usuarios

Registro de Rol
Registro Sede

SonTiEurcon oo ID USUARIO CLAVE ROL ID RAZON SOCIAL Email
Permisos ENTE

2 % 2 luis 123456 ADMINISTRADOR 1 EMPRESA SERVICIOS DE ALIMENTACION SAN FRANCISCO DE dreyluisdel92.4@gmail.com
ASIS(SERCONSFA S.A.C)

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 62: Lista de Usuarios
Fuente: Elaboracién propia
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v' Registro de Rol
Presenta las siguientes opciones.

Guardar: Permite registrar Rol al Sistema. Este rol solo aplica para los actores del sistema DISORVE.

&\ Serconsfa SAC x = X

& C | @ localhost:2421/frmRegRol.asp > O

Ultimas Ventas realizadas v

A & Lista de Rol

== Seguridad
Nombre Rol

Registro Usuarios Administrador

Lista Usuarios

Registro de Rol
Registro Sede
Configuracion de NOMBRE ROL FECHA REGISTRO
Permisos

[2 ADMINISTRADOR
[2 AREA DE VENTAS

[2 SUPERVISOR

ADMINISTRADOR DE VENTAS

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 63: Registro de Rol
Fuente: Elaboracion propia
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v' Configuracion de Permisos.
Presenta las siguientes opciones.

Guardar: Permite registrar la configuracién de permisos del usuario.

&\ Serconsfa SAC x
“~ C | ® localhost:2421/frmPerConfiguraPermiso.aspx w | O

23
- Ultimas Ventas realizadas v

CONFIGURAR PERMISO CONFIGURAR PERMISO

Empresa Todos

Mantenimiento

Registro Usuarios
Lista Usuarios
Permisos Médulos
Registro de Rol

Configuracion de
Permisos

Lista de Comensal

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 64: Configuracion de Permisos
Fuente: Elaboracion propia



v' Registro de Sede
Presenta las siguientes opciones.

Guardar: Permite registrar las sedes de la empresa de Serconsfa sac.

N Serconsfa SAC x

& C | ® localhost:2421/frmRegSede.asp | O

Ultimas Ventas realizadas v

™ Lista de Sede

d Caodigo Nombre Direccion

Telefono Fax Email

Mantenimiento
Es Principal?

Registro Usuarios
Lista Usuarios
Permisos Modulos
Registro de Rol
Registro Sede

Configuracion de
Permisos

Lista de Comensal

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 65: Registro Sede
Fuente: Elaboracion propia
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Gestion de Ventas- Ventas

v" Venta al Contado. Presenta las siguientes opciones.

N Serconsfa SAC

x
&« C | ® localhost:2421

Ultimas \ ealizadas v

™ Ventas

N°® DN
Venta al Contado
Venta a Credito

46002023

Registro Comensal

Codigo

CODIGO PRODUCTO

LOMO SALTADO
Ruc

Razon Social

Ultimo Correlativo:05

™ Registro Venta Contado

Datos de producto

Nta Venta: Permite visualizar las ventas realizadas.

Datos de Comensal

Descripcion

LOZADA ISAS

GISSELL
Descripciéon
MINI CASINO
Cantidad
b
CANTIDAD P.UNI MONT EMPR
126 0.00
Moso
Ultimo N°

Boleta:000235

Boleta: Permite registrar las ventas e imprimir la boleta del comensal.
Factura: Permite registrar las ventas e imprimir la factura del comensal.

Total Consumo

25.00

Precio Venta

1.0000
Nro.Comanda |
+ X
MONT TRAB SUB TOTAL
2.60 12.60
Tipo Venta

v

Ultimo N° Factura: 00215

Figura N° 66: Venta al Contado
Fuente: Elaboracion propia
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Total Ventas

S/ 12.60

BOLETA 6 FACTURA

BOLETA

FACTURA

Nta VENTA
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v" Venta a Crédito. Presenta las siguientes opciones.

Comanda Empresa: Permite registrar las ventas realizas.

Comanda Trabajador: Permite registrar las ventas realizas de los comensales que no estan registrados en sistema
DISORVE.

&\ Serconsfa SAC x —
& C | ® localhost:2421/frmVenCredito.asy > | O
Ultimas Ventas realizadas v & =
™ Registro de Venta Credito =t
Datos de Comensal Total Ventas
™ Ventas
Linea Crédito Estado
Venta al Contado S/ 12.60
Venta a Credito
Tipo Centro Costo Total Consumido Consumido Dia
Registro Comensal
Mos
Ruc Razon Social Saldo Cuenta
v
Tipo Venta
Datos de producto .
Codigo Descripcion Precio Venta

PDT B MINI CASINO 1.0000
Motivo Cantidad Nro.Comanda COMANDA TRABAJADOR

CODIGO PRODUCTO CANTIDAD P.UNI MONT EMPR MONT TRAB SUB TOTAL
LOMO SALTADO 12.60 0.00 12.60 12.60
Ultimo Correlativo:05 Ultimo N° Boleta:000235 Ultimo N° Factura: 00215

Figura N° 67: Venta a Crédito
Fuente: Elaboracién propia



e Registro de Comensal

La siguiente pantalla permite visualizar la lista de los comensales. Asimismo, permite editar, eliminar y registrar un

comensal.
O\ Serconsfa SAC x o X
& C | ® localhost:2421/frmListComensal.zspx | O

™ Registro Comensal

™ Ventas
Busqueda por Apellido/Nombre

Venta al Contado
Venta a Credito

Registro Comensal

COoDIGO APE PATERNO APE METERNO NOMBRE SEDE TIPO TRAB CENTRO COSTO
[z x 1 ROJAS RIVERA ALAN MI FARMA EMPLEADO OPE LIMA
[2 x 2 ACHO OLIVIA MIGUEL MI FARMA EMPLEADO OPE LIMA
[2 * 3 AGUILAR LAR BLANCO MONICA M| FARMA EMPLEADO OPE LIMA
2 4 RIVERA MI FARMA EMPLEADO OPE LIMA

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 68: Lista Comensal
Fuente: Elaboracion propia
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nuevo



Nuevo: Permite registrar los comensales.

Salir: Permite salir el registro de los comensales.

& Serconsfa SAC x

&«

C | ® localhost:2421/frmListComensal.aspx

Registro Comensal

Id

Co01

Tipo Doc

Ape.Materno

Direccion

Centro Costo

Razén Social

Codigo Tipo Trab Estado Civil

2012

No Documento Fech.Nac Ape.Paterno

Nombre Telefono

Correo Electronio

Contrata Cod.Planilla F.Ingreso

Linea de Crédito

| llimitado Activo

Area

Figura N° 69: Registro Comensal
Fuente: Elaboracion propia
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Gestion Finanzas/Reportes-Reportes

v" Reporte de Ventas en cantidad. - Presenta las siguientes opciones.
Consultar: Permite realizar las consultas de las ventas por Empresa, Sede, Cajero, Forma de pago.
Salir: Permite salir de las consultas del sistema DISORVE.

& Serconsfa SAC x

&« C | @ localhost:2421/frmReptVenta.asp x| O

] Reportes

Reporte Cantidad de
Ventas

Reporte Venta Detallado

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 70: Reporte de Ventas en cantidad
Fuente: Elaboracion propia



v' Reporte de Venta detalladas. Presenta las siguientes opciones.
Consultar: Permite realizar las consultas de las ventas por Empresa, Sede, Cajero, Forma de pago.

Salir: Permite salir de las consultas de los reportes de ventas detallas.

& Serconsfa SAC x

& C | @ localhost:2421/frmReptVentDetallada.aspx | O

Ultimas Ventas realizadas v

™ Reporte de Ventas Detallados

Empresa Sede Por Tipo Producto Categoria Producto
L Reportes v = 5 .
Reporte Cantidad de S Forma de Pago Fecha Inicio Fecha Fin
Ventas 2
v v E E

Reporte Venta Detallado

SERCONSFA SAC-Todos los Derechos Reservados © 2016-2017

Figura N° 71: Reporte de Venta detalladas
Fuente: Elaboracion propia
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Gestion Finanzas/Reportes-Consultas

v' Consulta de Stock de productos disponibles. - Presenta las siguientes opciones.

Consultar: Permite realizar las consultas por Fecha de registro de ventas.
Exportar: Permite toda la informacion mostrada en la tabla.
Imprimir: Permite Imprimir toda la informacion mostrada en la tabla.

N Serconsfa SAC P

<~ C | @ localhost:2421/frmConStock.aspx

Ultimas Ventas izadas ~

Empresa Sede Tipo Producto Categoria Producto
. Consultas v - v -

Todos Todos Todos Todos Todos
Consulta de Stock

Resumen de Ventas

Estadistico de Resumen

3EmE SUCURSAL TIPO PRODUCTO CATEGORIA COD GENERADO COD EDITABLE NOMBRE CANT INGR CANT SAL
cEQ1 MATERIA PRIMA ABARROTES Carlas KGS 500,00
cEO1 MATERIA PRIMA ABARROTES Srmith KGS 500,00 22
3 cEQl MATERIA PRIMA ABARROTES Je KGs | 500.0 s
4 CEQ1 MATERIA PRIMA ABA Carlos K 22

CcEaQ1 MATERIA PRIMA ABA L KG!
CED1 MATERIA PRIMA ABARROTES Carlas KGS 500,00 122
CEQ1 MATERIA PRIMA ABARROTES Carlas KGS 500,00

Figura N° 72: Consulta de Stock de productos disponibles
Fuente: Elaboracion propia

CANT ACTUAL

a
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v Lista de Precios de los productos
Presenta las siguientes opciones.

Consultar: Permite realizar las consultas por Empresa y Sede.
Exportar: Permite toda la informacion mostrada en la tabla.
Imprimir: Permite Imprimir toda la informacion mostrada en la tabla.

O Serconsfa SAC x =
&« C | ® localhost:2421/frmConlistPrecio.asp | O
Ultimas Ventas realizadas &> =
™ Lista de Precio =ik~
Empres Sede
. Consultas v v
Todos
Consulta de Stock
Lista de Precios
Resumen de Ventas
Estadistico de Resumen CODIGO COD EDITABLE TIPO PRODUCTO CATEGORIA NOMBRE UNIDAD PRECIO VENTA
de Venta §
CEO1 MATERIA PRIMA ABARROTES Carlos KGS 500,00 Agregar
2 CEO1 MATERIA PRIMA ABARROTES Smith KGS 500,00 | Agregar
S CEO1 MATERIA PRIMA ABARROTES jose KGS 500,00 Agregar |
4 CEo1 MATERIA PRIMA ABARROTES Carlos KGS 500,00 Agregar |

s CEO1 MATERIA PRIMA ABARROTES Luis KGS 500,00 [ Agregar | Modificar | Detalle |
6 CEO1 MATERIA PRIMA ABARROTES Carlos KGS 500,00 [ Agregar | Modificar | Detalic |
7 CEO1 MATERIA PRIMA ABARROTES Carlos KGS 500,00

Figura N° 73: Lista de precios de productos
Fuente: Elaboracion propia



132

v" Resumen de Ventas.
Presenta las siguientes opciones.

Filtrar: Permite realizar las consultas por periodo y datos semanal, diarios, Mensual.
Exportar: Permite toda la informacion mostrada en la tabla.
Imprimir: Permite Imprimir toda la informacion mostrada en la tabla.

Figura N° 74: Resumen de Ventas
Fuente: Elaboracion propia

O Serconsfa SAC x — X
& C | ® localhost:2421/frmConResVent.aspx * O
22 p—
& Ultimas Ventas realizadas v ®» =
™ Resumen de Ventas M e
Perido Mostrar los Datos Por Sucursal
I consultas 1 Afio v Semana v M v
“| Todc
Consulta de Stock
Lista de Precios Fecha Inicio Fecha Fin
Resumen de Ventas = = - B
Estadistico de Resumen Buscar
de Venta
COMENSAL SUCURSAL ALMUERZO PRE.ALMU T.ALMU FONDOS PRE.FONDO T.FONDO DESAYUNO PRE.DES T.DAS T.CONSUMO
ROJAS MIFARMA 10 11.00 110.00 10 11.00 110.00 10 11.00 110.00 220
CHAVEZ
SMITH
GODOY CIFARMA o 11.0 110.00 10 11.00 110.00 10 1.00 10.00 220
BLANCO SA
JOSE
BAUTISTA BCP LA o 1.00 110.00 10 11.00 110.00 10 1.00 110.00 220
SUAREZ MOLINA
OSCAR
HURTADO PETROPERU 10 11.00 110.00 10 11.00 110.00 10 1.00 10.00 220
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v' Estadistico de Resumen de Venta

Aplicar: Permite visualizar la estadistica de las ventas por fecha de ventas, categoria y tipo de ventas.

W\ Serconsfa SAC x

& C | @ localhost:2421/Default.asp

x
w| O
p—
Ultimas Ventas realizadas v & =
nic
lml Estadistico de Resumen de Venta -
Fin Sucursal Tipo de Venta
. Consultas = >
Consulta de Stock e e mple s e
0% -T.VENTAS P . 0% +V.A CREDITO 0% -V.CONTADO
Lista de Precios e

Resumen de Ventas

Estadistico de Resumen

de Venta

Figura N° 75: Estadistica de Resumen de Ventas
Fuente: Elaboracion propia
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8.1. Conclusiones

Se disefid un sistema capaz de cumplir con las necesidades de la
organizacion en temas de procesos de negocio, la cual ha sido disefiada
de forma personalizada acorde a los procesos de ventas el cual genere
el resumen de ventas con flexibilidad.

Se logré disminuir el tiempo para la realizacion del resumen general de
ventas de todas las sucursales los cuales son realizados por el personal
del area de Finanzas, segun el cuadro estadistico de tiempo promedio
total (Figura 12), antes de implementar el sistema “DISORVE” se tenia
un promedio mas de 2 horas 55 minutos y 32 segundos al dia para
realizar el resumen general de ventas, después de la implementacion del
sistema es de 25 segundos en promedio, por lo que se ve una reduccion
significativa de tiempo en un 98%, lo que resulta en la satisfaccion de los
usuarios y también por contar con informacién confiable al momento de
realizar la consulta.

Se logré que las areas involucradas en el proceso del negocio puedan
tener una mejor comunicacion entre ellas.

Se concluye que con el disefio del sistema se puede conseguir una
reducir los costos tanto en la adquisicién de nuevos equipos de cdmputo,
en capacitaciones a los empleados para mejorar los procesos de gestion
de ventas, en adquirir asesoria por parte de consultoras empresariales
para mejorar los procesos del negocio y en contrataciéon de mas personal

gue cuenten con buena experiencia en gestion de ventas.
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8.2. Recomendaciones

Se recomienda hacer un seguimiento mensual de la informacion en
general para un correcto control y manejo de los procesos del negocio.
Se sugiere realizar una buena capacitacién a los nuevos empleados o
personal que interactie con el sistema para el manejo y la utilizacion
correcta del sistema, con lo cual permitiria un mayor grado de seguridad
en los datos ingresados.

Se debe realizar mantenimiento una vez al mes a los equipos de cOmputo
y aplicativos que son utilizados por el personal en el negocio.

Se debe capacitar el personal a fin de garantizar la eficiencia en los
procesos del negocio. De igual manera en lo que respecta a la calidad
de atencion al cliente.

El sistema permitird la ampliacién y/o modificacion de cualquier modulo,
ademas permitir implementar versiones posteriores.

Se debe implementar una estrategia organizacional enfocada a los

procesos del negocio.
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