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RESUMEN 

 
 

El propósito de este proyecto consiste en el desarrollo y accionamiento de un moderno 

sistema de información para una PYME, el cual facilitara la gestión de las ventas, de igual 

forma ayudara a realizar una mejor gestión sobre los recursos de la empresa. 

Según el alcance de la solución de este proyecto se realizó una cantidad específica de 

procesos, es por eso que el método que se empleó para el desarrollo y diseño del sistema, fue 

la metodología RUP. 

Como consecuencia, se logró llevar a cabo un sistema informático el cual realiza los 

procesos de manera automática, asimismo generar y mostrar información para poder elaborar 

de mejor forma las estrategias a utilizar por parte de la organización. 

La investigación permite concluir con el monitoreo continuo del cronograma del 

proyecto. Además, la solución automatizada brinda acceso a la información y realizar los 

procesos de una manera más efectiva y dinámica, lo cual permite tomar decisiones de manera 

segura y rápida, elevando la calidad de nuestros productos y servicios. Por último, se 

concluyeron con éxito todas las etapas de desarrollo del software. 

 

 

   Palabras claves: Sistema de información, producto, software, método. 
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ABSTRACT 

 
   

 

The purpose of this project is the development and operation of a modern information 

system for an SME, which will facilitate the management of sales, in the same way will help 

to make a better management of the company's resources. 

Depending on the scope of the solution of this project, a specific number of processes 

were carried out, which is why the method used for the development and design of the system 

was the RUP methodology. 

As a result, it was possible to carry out a computer system which performs the 

processes automatically, also to generate and display information in order to better develop 

the strategies to be used by the organization. 

The investigation allows concluding with the continuous monitoring of the project 

schedule. In addition, the automated solution provides access to information and perform 

processes in a more effective and dynamic way, which allows decisions to be made safely and 

quickly, raising the quality of our products and services. Finally, all stages of software 

development were successfully completed. 

 

 

Keywords: Information system, product, software, method. 
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INTRODUCCIÓN 
 
 

 

El sistema de gestión de ventas y control de inventarios está orientado para 

automatizar y modelar en gran parte los procesos de la empresa (logística, producción, 

comercial, etc.) con la finalidad de mejorar la administración de los recursos de la empresa. 

Es la mejor forma de tener en orden la información de la empresa en un solo lugar, así 

mismo, ante cualquier incidencia queda expuesta de manera rápida, facilitando la toma de 

decisiones de manera segura y veloz, aminorando los ciclos productivos, aumentando la 

calidad de nuestros productos y servicios. 

Justamente las medianas y pequeñas empresas son las que comúnmente presentan 

mayores falencias en este sentido, motivo por el cual la finalidad de este trabajo se ha 

centrado en la elaboración de esta metodología a implementar para el diseño de un sistema de 

ventas estratégico, para la empresa Cangallo y Compañía S.A. 

Desde este punto de vista, el estudio se centra en la programación de un sistema de 

ventas para la empresa Cangallo y Compañía S.A., que facilite la administración de los 

diferentes procesos que se realizan constantemente en la tienda que favorecerá tanto a la 

empresa como al cliente; una aplicación gráfica permitirá el manejo de la información y se 

procesará de manera efectiva y dinámica. 



2 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

“Sistema de Gestión de Venta y Control de Inventario” 

 

 
Capítulo I: 
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1.1. Acerca de La Empresa 

 

Reseña Histórica 

 

Cangallo y Compañía S.A., Inicia sus actividades el 07 de noviembre de 1990, 

empresa del ámbito textil encargada de la exportación y producción de prendas de vestir. 

Desde sus inicios su objetivo siempre fue la satisfacción del público en general. Por ende, 

mantenemos estrechos lazos de atención con nuestros clientes y se invierte todos los años en 

maquinaria, equipos e infraestructura, asimismo tenemos una constante innovación de 

nuestros procesos y el continuo crecimiento de nuestra organización. 

Ubicación 
 

Figura 1. Ubicación de la Empresa 
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Perfil Corporativo 

 

Cangallo y Compañía S.A., Inicia sus actividades el 07 de noviembre de 1990, 

empresa del ámbito textil encargada de la exportación y producción de prendas de vestir. 

Desde sus inicios su objetivo siempre fue la satisfacción del público en general. Por ende, 

mantenemos estrechos lazos de atención con nuestros clientes y se invierte todos los años en 

maquinaria, equipos e infraestructura, asimismo tenemos una constante innovación de 

nuestros procesos y el continuo crecimiento de nuestra organización. 

La empresa dispone de equipos modernos que permite ofrecer y garantizar la mayor 

diversidad de telas y prendas con la mejor calidad para nuestros clientes. 

Visión 

 
Ser una empresa líder en el área textil, con productos de calidad en confecciones de 

prendas de vestir en el mercado internacional y local. 

Misión 

 
Diseñar y elaborar prendas de vestir con los estándares de calidad en confección, de 

acorde a la tendencia del mercado, obteniendo la satisfacción y reconociendo de nuestros 

clientes, asimismo cooperar con el desarrollo del país. 

Servicios 

 
Producimos colecciones como: blusas, polos, camisas, blazers, short, pantalones, ropa 

interior, calcetines y accesorios. Contamos con la experiencia necesaria para mantener la 

calidad en las confecciones, la cual nos ha convertido en expertos en la elaboración de blusas 

y camisas con tejido en algodón peruano. 
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1.2. Organigrama 
 

 

Figura 2. Organigrama de la Empresa 
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FORTALEZA 

El producto es realizado con materiales 

100% peruano. 

Nexos con otras distribuidores y empresas 

por otras zonas de Lima. 

Cuenta con productos de buena calidad y 

diseños exclusivos para todas las edades. 

Manejo de avanzada tecnología en 

confección de diferentes procesos en la 

elaboración de los productos. 

 

DEBILIDADES 

Publicidad insuficiente. 

Poca capacitación técnica en 

comparación con otros países que 

invierten en el constante personal de su 

empresa. 

Altos costos laborales asociados a la 

mano de obra. 

 
OPORTUNIDAD 

Utilizar las ferias internacionales como 

llave para abrir las puertas del extranjero y 

que sirven como vitrina para mostrar 

nuestro producto en el mercado mundial. 

Existen entidades de apoyo y promoción al 

sector textil. 

Demanda local de prenda de vestir con 

diseños exclusivos. 

 
AMENAZAS 

Incremento en el precio de los hilados de 

algodón. 

Posible copia del producto, hasta pueden 

imitar el logo. 

Gran competencia contra China y sus 

costos más bajos. 

Cambio de tendencia, dirigido hacia las 

piezas sintéticas. 

1.3. Análisis FODA 
 
 

 

 

Figura 3. Análisis Foda de la Empresa 
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1.4. Cadena de Valor 

 
Es una referencia teórica que ayuda a detallar la realización de tareas en una organización 

obteniendo beneficio al cliente final. 

Actividades de Apoyo: 

 
 Gerencia general 

 

 Recursos Humanos. 

 

 Administración de Finanzas 

 

 Sistema de Información 

Actividades Primarias: 

 Logística de entrada. 

 

 Mercadotecnia y Ventas. 

 

 Operaciones. 

 

 Servicios Post venta 

 

 Logística de Salida 
 

Figura 4. Cadena de Valor 
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1.5. Análisis Canvas 

Se visualizan en el cuadro los módulos que el modelo tiene para proporcionar una 

referencia en la que se muestra los principales componentes del producto, clientes, negocio, 

mercado y las consecuencias internas que puede provocar. 

Figura 5. Análisis Canvas 
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1.6. Mapa de Procesos 

 
Permite resumir los procesos principales en la organización y las actividades claves. 

 

Mediante el Mapa de Procesos se posibilita el manejo de los aspectos puntuales a 

progresar continuamente, esto permite agregar un valor añadido a la empresa. 

Se elaboró un mapa de procesos dirigido a la empresa textil Cangallo y Compañía 

S.A., al sector producción, está enfocado en la gestión de servicio de ventas, asimismo a las 

fases operativas del negocio. 

Para la producción es primordial realizar un mapa de procesos como método de 

gestión de calidad, debido a que posibilita el control de las actividades claves a mejorar 

continuamente y permite generar un valor añadido. 

En la siguiente figura, se muestra la elaboración del mapa de procesos: 
 

Figura 6. Mapa de Proceso 
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1.7. Diagrama de Subprocesos y Diagrama Workflow BPM detallado 
 

Figura 7. Diagrama de Subproceso 

 

1.8. Definición del problema 

 
 En la actualidad la empresa no mantiene una adecuada gestión en los procedimientos 

de desarrollo de sugerencias, a continuación, se muestran los motivos: 

 Se realiza los procesos de ventas en hojas electrónicas, lo cual genera que la 

información obtenida no esté al alcance de la mano, por tal motivo dificulta realizar una 

acertada toma de decisiones. 

 No existe un sistema de información, el cual permita llevar un control de los productos 

de la empresa, lo cual conlleva a realizar búsquedas de información de forma manual. 

 No existe una base de datos, donde se pueda organizar por productos, también no se 

cuenta con una secuencia definida en la documentación provocando tener productos obsoletos 

o irreal. 

 No existe una administración correcta de la documentación burócrata de un proyecto 

finalizado. 



11 
 

1.9. Diagrama de Causa Efecto. 
 

 

 
 

1.10. Alternativas de Solución 

Figura 8. Diagrama de Subproceso 

 

 Registrar todos los datos de los productos y ventas en la base de datos, logrando llevar 

un mejor control y stock, a su vez agilizar las ventas y evitar retraso en la entrega final. 

 Digitalizar todas las documentaciones que evidencie las ventas que realiza la empresa, 

como facturas, órdenes de compra, boletas, constancias de entrega, etcétera. 

 Evitar perdida de la información realizando backup diariamente. 

 

 Acceso al sistema según los privilegios asignados al usuario. 

 

Toma de Decisión: 

 

En una junta de directorio, se determinó en poner en marcha la ejecución de todas las 

alternativas de solución propuestas, posteriormente de haber llevado a cabo un análisis de las 

alternativas las cuales se beneficie la empresa y solucione las necesidades dentro de la 

organización, asimismo se tiene proyectado integrar e implementar todos los procesos dentro 

de la organización en una intranet. 
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“Sistema de Gestión de Venta y Control de Inventario” 

 

 

 
 

Capítulo II 
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2.1. Identificación de los Stakeholder (Interesados) 

 
Los usuarios y participantes de este grupo podrán acceder al sistema, una alternativa 

de solución para la empresa la cual permita la gestión de ventas y control de inventarios. 

Tabla 1 

 
Identificación de los Stakeholder 

 

Nombre Área Puesto Expectativa Influencia Consideración 

Fabio 

Estrada 

Cribillero 

 
Sistemas 

 
Analista 

Funcional 

Entregar un 

Software que 

beneficie a la 

empresa. 

 
Alta/Alta 

 
Alta/Alta 

Víctor 

Escalante 

Yupanqui 

 
Sistemas 

 
Analista 

Funcional 

Supervisar, analizar, 

diseñar y controlar 

el avance del 

sistema. 

 
Alta/Alta 

 
Alta/Alta 

Jean Carlos 

Cuadros 

Sedano 

 
Jefe de 

Operaciones 

 
Jefe de 

Operaciones 

La realización de 

propuestas tiene que 

ser eficiente y 

rápido. 

 
Alta/Alta 

 
Alta/Alta 
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2.2. Acta de Constitución del Proyecto 

 
Tabla 2 

 
Acta Constitución de Proyecto 

 
 

Nombre del Proyecto: Sistema de gestión de Ventas 

Elaborado por: 

- Cuadros Sedano, Jean Carlos 

- Estrada Cribillero, Fabio 

- Escalante Yupanqui, Víctor 

Fecha: 08 de Noviembre del 2015 

 

 

 

 

 

 
Objetivos del 

Proyecto: 

 Analizar, diseñar y construir un sistema de ventas y 

administración. 

 Efectuar un análisis en la que se encuentra la empresa para 

definir los procesos de ventas, inventarios y facturación de 

la empresa. 

 Identificar la secuencia de los procesos del negocio para la 

elaboración delos diagramas posteriores al análisis 

aplicando la metodología RUP. 

 Obtener reportes, contando con información actualizada y 

precisa. 

 Contribuir con la evolución financiera y tecnológica de la 

empresa utilizando herramientas actuales. 

 

 

 
Descripción del 

Producto: 

Este producto final se implementará en una empresa textil, qué se 

encargará de minimizar las consultas o el tiempo de entrega del 

producto al usuario, constara con diversos módulos como es el de 

facturación, gestión de pedidos, además de toda la documentación 

de análisis, diseño y su respectivo manual de usuario, se 

desarrollarán también pruebas para asegurar la calidad del 

producto. 

 

 

 

 

 

 

 

Entregables del 

Del producto: 

 Documento del Análisis, Requerimientos y plan de acción 

de Riesgos 

 Documento del Diseño y de Arquitectura. 

 Documento de estándares de implementación, de control de 

Calidad y Plan de Pruebas 
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Proyecto:  Implantación de Producto, Manual de Usuario y 

Capacitación realizada 

De la Gestión: 

 Project Charter. 

 Plan de gestión de alcance 

 Enunciado del alcance. 

 EDT. 

 Cronograma del proyecto 

Límites del 

Proyecto 

Se trabajaran los 2 módulos principales: Gestión de pedido, 

facturación. 

 

Exclusiones 

conocidas 

 No está considerado las operaciones de mantenimiento del 

sistema 

 No está considerado las operaciones de seguridad del 

hardware del sistema 

 

 

 

 

Restricciones 

 El tiempo en el que se realizara el proyecto es de 4 meses 

 Se utilizará el programa SQL Server 2008R2 para el 

manejo de la Base de Datos y para el diseño se usará Visual 

Studio. 

 No se pasará del presupuesto establecido. 

 El plazo para la entrega del sistema completo será en la 

fecha indicada estipulada en la cuarta etapa según los Hitos 

de Control. 

 

 

 
Supuestos 

 Que los integrantes del grupo están capacitados en las 

herramientas y en la metodología para desarrollar el 

proyecto 

 Los integrantes del grupo presentaran avances del sistema 

que se está desarrollando. 

 Contamos con el presupuesto necesario y suficiente para el 

desarrollo del producto 

 

 

 

 

 

 

 

Riesgos 

 Que se retrase el proyecto debido a factores externos (luz 

eléctrica, falta de los integrantes del grupo, falta de 

comunicación). 

 Un conocimiento no tan amplio sobre el proceso interno 

que pueda haber en organización. 

 Que no se tenga un conocimiento amplio de la herramienta 

en la que se va a trabajar el proyecto. 

 La Saturación de Información 

 El tiempo de respuesta del servidor no es el adecuado según 

el plan de pruebas esperados para su correcto 
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 funcionamiento. 

 El servidor en el cual está la aplicación se encuentre fuera 

de servicio 

 El riesgo a ataques externos por un incorrecto 

funcionamiento del firewall. 

Estimación de 

costo 

El proyecto está estimado en S/. 119,945.00incluido el gasto de 

todos los recursos 

 

 

 

 

Hitos del 

cronograma 

 Entrega de Concepción y Planeamiento del Proyecto

 Entrega del Documento del Análisis

 Entrega del Documento del Diseño y Aceptación de 

Prototipos

 Entrega del Documento de Estándares y Eventos 

programados

 Entrega del Plan de Pruebas y Resultados de su ejecución.

 Entrega de manuales y Capacitación de Usuario Realizadas

Criterios de 

aceptación 

 Los integrantes del desarrollo del proyecto están 

familiarizados con el funcionamiento del negocio y además 

están identificados con las herramientas de desarrollo. 

2.3. Objetivos del Proyecto 

 
2.3.1. Objetivo General. 

 
 Analizar, construir y diseñar un sistema de gestión de ventas. 

 
2.3.2. Objetivos Específicos. 

 
 Efectuar un análisis en la que se encuentra la empresa para definir los procesos de 

ventas, inventarios y facturación de la empresa. 

 Identificar la secuencia de los procesos del negocio para la elaboración de los 

diagramas posteriores al análisis aplicando la metodología RUP. 

 Elaborar un modelo de sistema que logre optimizar los procesos y llevar el control 

de la información en la empresa. 

 Obtener reportes, contando con información actualizada para la toma de 

decisiones. 
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 Contribuir con la evolución económico y tecnológica de la empresa utilizando 

herramientas actuales. 

2.4. Alcance del Proyecto 

 
 El sistema admite el acceso previamente registrado a los usuarios, impidiendo el 

acceso a personas no autorizadas asegurando la protección de la información. 

 El sistema permitirá la eliminación de un registro según la búsqueda realizada por un 

identificador. 

 El Sistema funcionara mientras se encuentre conectado a la red local de la empresa. 

 

 El sistema permitirá el acceso a modificación, consulta, eliminación y/o actualización 

de la información, según el rol que le es otorgado al usuario registrado en el sistema. 

2.5. Restricciones: 

 
 El Jefe de Sistemas es el responsable de otorgar los permisos y restricciones del 

sistema con la aprobación del Administrador de la tienda. 

 El Jefe de Sistemas es el único encargado de configurar el Sistema. 

 

 Solo el Administrador de la tienda, al igual que el personal de sistemas tendrán acceso 

a todos los módulos. 

 Para acceder al sistema deberá encontrase en la red local de la empresa. 

 

 Para agregar una venta, debe estar previamente registrado el cliente en la base de datos 

del sistema. 
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2.6. Factores críticos de éxito 

 
 Contar con un equipo de cómputo para capacitar al personal, el objetivo es de 

optimizar la gestión de la herramienta. 

 Compromiso de la empresa en poner en funcionamiento el uso del software entre sus 

trabajadores. 

 Elaboración del proyecto en los tiempos establecidos. 

 

 Entendimiento del software a elaborar. 

 
2.7. Funcionalidad Requerida 

 
Tabla 3 

 
Acta Constitución de Proyecto 

 

 

N° 
FUNCIONALIDAD 

REQUERIDA 

 

FUNCIONALIDAD DETALLADA 

1 Registro de ventas Registrará los productos, proveedores, facturas. 

2 Registro de Proveedores 
Se requiere que registre los proveedores según 
el tipo de producto que brinda a la empresa. 

 
 

3 

 
Registro y clasificación de 

los productos 

Se requiere que los productos puedan ser 

registrados y clasificados (de acuerdo al 

modelo) dentro de un módulo para más 

adelante realizar una evaluación de la 
demanda. 

 
 

4 

 
 

Generación de usuarios 

El usuario que se encargara del funcionamiento 

del proyecto será el asistente de ventas ya que 

será el encargado de realizar la venta del 

producto o el ingreso de un producto al 
almacén 
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2.8. Estrategia de Solución 

 
Establecer un sistema de gestión de ventas con software libre. Donde, a solicitud de la 

empresa, se podrá acceder dentro de la red local, para mantener la seguridad de la información 

que maneja la empresa. Se automatizará los procesos de ventas y control de entrada de 

productos. 

Se propone crear registros ventas, de esta manera agilizar la búsqueda de productos o 

las ventas que se realizara según el cliente. En la actualidad no se tiene un orden en el 

almacenamiento de los documentos, esto genera pérdida de tiempo al lograr ubicarlo. 

Asimismo, se realizará todos los días el backup con el fin de tener un respaldo de toda 

la información o actividad realizada en el sistema. 

Por último, el Sistema de Control y Ventas se encargará de tener un registro 

actualizado y una manera fácil de realizar cualquier consulta o necesidad del cliente. 
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2.9. Entregables 

Tabla 4 

Entregable 

ENTREGABLES 

FASE 1: Gestión del Proyecto 

Acta de Constitución del Proyecto 

Cronograma de Actividades 

Plan General del Proyecto 

FASE 2: Modelado del Negocio 

Modelo de Casos de Uso del Negocio 

FASE 3: Requerimientos del Sistema 

Especificación de Requerimientos 

Prototipos de Interfaces de Usuario 

FASE 4: Análisis y Diseño del Sistema 

Modelo de Datos 

Modelo de Implementación 

Modelo de Despliegue 

FASE 5: Elaboración 

Software producido 

Manual de Usuario 

FASE 6: Validaciones 

Manual del Sistema 

Informe de Casos de Prueba 

FASE 7: Implementación y Despliegue 

Acta de Conformidad de Producto final entregado 
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2.10. Estructura general del proyecto EDT 
 
 

 

Figura  9. Estructura General EDT 
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2.11. Cronogramas 
 

DIAGRAMA DE GANT 
 

Figura 10. Diagrama de Gant 
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2.12. Presupuesto 
 

 
Figura 11. Presupuesto del Proyecto 



24 
 

2.13. Financiamiento 

 
El proyecto es costeado mediante el capital de la empresa Cangallo y Compañía S.A. 

 
2.14. Matriz de Comunicaciones 

 
 Proponer a la Gerencia General nuestro proyecto, exponer las ventajas, soluciones y el 

impacto que puede generar en las ventas. 

 Manifestar al personal los objetivos y el beneficio al instaurar un sistema en la 

empresa Cangallo y Compañía S.A. 

 Mejorar los procesos de ventas y control del almacén. 

 

 Establecer el costo que se necesite. 

 

 Disponer del apoyo de la empresa mediante el dialogo frecuente. 
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3.1. Antecedentes 

Tabla 5 

Antecedentes 

Problema 
Inadecuada administración de inventario y ventas en la 

empresa. 

Consecuencia 
Demora al realizar las ventas y carencia de gestión en el 

monitoreo de entrada y salida de productos. 

Afecta a A la misma empresa. 

 
Solución 

Elaborar un sistema el cual permita optimizar el proceso 

de venta y una base de datos que pueda agilizar las 

consultas. 

 

3.2. Objetivo General 

 
Desarrollar un sistema que logre optimizar los procesos de ventas y el control de 

inventario, asimismo facilite de manera rápida la información que requiera el personal de la 

empresa. 

3.2.1. Objetivos específicos. 

 
 Disminuir el tiempo de las ventas en un 30%. 

 

 Disminuir el tiempo de consulta en productos un 40%. 

 

 Optimizar el monitoreo de los productos de la empresa en 30% 

 

 Optimizar la atención al cliente en un 20% 
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3.3. Alcance 

 
Permitir llevar a cabo los objetivos establecidos según la funcionalidad que se 

desarrolla en el sistema. 

 Se llevará a cabo un módulo para los registros de ventas, con la finalidad de 

reducir el tiempo y dar un mejor servicio al cliente. 

 Se llevará a cabo un módulo para la consulta de productos, con el fin de realizar 

búsquedas y mantener actualizado nuestro inventario. 

 Se digitalizará la información documentada de las ventas, así como boletas, 

facturas, comprobantes, etc. 

 Se digitalizará toda la documentación de los productos inventariados en la 

actualidad. 

3.4. Modelo de Casos de Uso del Negocio 

 
3.4.1. Casos de Uso del Negocio. 

 
 

Figura 12. Caso de Uso de Negocio 
 

3.4.2. Descripción de los Casos de Uso. 

 
Caso de Uso del Negocio: Compra de Productos. 

 
 Empieza cuando el proveedor hace la entrega de productos requeridos por la 

empresa, de esta manera mantenemos actualizado nuestro stock. 

Caso de Uso del Negocio: Venta de Productos. 

 
 Empieza una vez que el cliente solicita un producto en la tienda, posteriormente el 

vendedor se encarga de registra la venta. 
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Caso de Uso del Negocio: Entrega de Productos. 

 
 Empieza una vez que al cliente se le realiza la entrega del producto que solicito. 

 
3.4.3. Actores del Negocio. 

 
Se detallan los Actores del Negocio del sistema de Ventas e Inventario. 

 

 

 

Figura 13. Actores de Negocio 

 

 
3.4.4. Descripción de Actores del Negocio. 

 
Actor de Negocio: Cliente 

 
 Usuario externo del cual depende el crecimiento de la empresa. 

 
Actor de Negocio: Proveedor 

 
 Una organización externa que se encarga de abastecer el almacén de la empresa. 
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3.4.5. Diagrama General de Casos de Uso del Negocio. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Figura 14. Diagrama General de Casos de Uso del Negocio 
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3.4.6. Especificación de Casos de Uso de Negocio. 

 
3.4.6.1. Caso de Uso: Venta de Producto. 

 
1. Breve Descripción 

 
Concede al representante de ventas (Vendedor) registrar las ventas que realiza 

la tienda, registrar según sea el tipo de cliente y/o producto, la venta quedara registrada 

en el sistema para agilizar los demás procesos del sistema. 

2. Objetivo 

 
Construir una base de datos donde se registren las ventas de la empresa para un 

mejor control y orden. 

3. Flujo de Trabajo 

 
3.1. Flujo Básico 

 
a. El Vendedor ingresa en el sistema los datos del cliente, RUC o DNI. 

 

b. El vendedor interactúa con el Encargado de Almacén para consultar el stock 

de los productos. 

c. El Asistente de Almacén verifica el stock del producto 

 

d. El Vendedor registra la información del producto. 

 

e. El Cliente elige el medio de pago. 

 

f. El Vendedor registra la información de la venta realizada. 

 

3.2. Flujos Alternativos 

 
- En la letra c, cuando el Asistente de Almacén verifica que falta stock, se le indica al 

cliente que elija otro producto. 

- En la letra a, si se encuentra registrado el cliente, se procede con la elección del 

producto sin necesidad llenar el formulario. 
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4. Categoría 

 
Fundamental. 

 

5. Gestor del proceso 

 
Administrador, representante de Ventas 

 
3.5. Modelo de Análisis del Negocio 

 

3.5.1. Trabajadores del Negocio. 
 
 

Figura 15. Trabajadores del Negocio 
 

3.5.2. Descripción de Trabajadores del Negocio. 

 
Trabajador del Negocio: Gerente 

 
 Encargado de las relaciones estratégicas de empresa. 

 
Trabajador del Negocio: Administrador 

 
 Supervisa e informa al gerente de los ingresos y egresos de la empresa 

 
Trabajador del Negocio: Jefe de Almacén 

 
 Se encarga de mantener el actualizado el stock de la empresa 

 
Trabajador del Negocio: Representante de Ventas 

 
 Es quien interactúa con el cliente, y es el encargado de manejar el sistema en la empresa. 
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3.5.3. Entidades del Negocio. 
 
 

Figura 16. Trabajadores del Negocio 
 

3.5.4. Descripción de Entidades del Negocio. 

 
Orden de Compra 

 
 Registra los datos de la compra de un producto. 

 
Orden de Pedido 

 
 Registra los datos del pedido de un producto. 

 
Comprobante de Pago 

 
 Registra los datos del pago por un producto adquirido. 

 
Facturas 

 
 Registra las facturas por la realización de cada compra o venta de un producto. 

 
Boletas 

 
 Registra las boletas por la compra de un producto. 
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3.5.5. Realizaciones de Casos de Uso de Negocio. 

 
Diagrama de Actividad: Venta de Producto. 

 
 

Figura 17. Diagrama de Actividades: Venta de Producto 
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Diagrama de Actividad: Compra de Producto. 
 
 

Figura 18. Diagrama de Actividades: Compra de Producto 
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Diagrama de Actividad: Control de Inventario 
 
 

Figura 19. Diagrama de Actividades: Control de Inventario 

 

 
Diagrama de Clases de Negocio: Venta de Productos 

 
 

Figura 20. Diagrama de Clases de Negocio: Venta de Producto 
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Diagrama de Clases de Negocio: Compra de Productos 
 
 

Figura 21. Diagrama de Clases de Negocio: Compra de Producto 

 

 

Diagrama de Clases de Negocio: Control de Inventario 
 
 

Figura 22. Diagrama de Clases de Negocio: Control de Inventario 
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3.5.6. Reglas de Negocio. 

 
 Toda compra o venta de la empresa será registrada en el sistema. 

 

 Todos los pedidos deben surtirse únicamente del Almacén y ser entregados por 

este último. 

 Todos los productos registrados en el inventario deben contar con un código. 

 

 Cada producto tendrá una categoría. 

 

 No se permitirá la entrega del producto sin antes verificar el comprobante de pago 

del cliente. 

 Se podrá buscar por categoría el producto a seleccionar. 

 

 Al finalizar una compra o venta se emitirá un comprobante. 
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4.1. Matriz Actividades vs. Requisitos 

 
Tabla 6 

 
Matriz Actividades vs. Requisitos 

 
 

Matriz de Actividades y Requisitos del Sistema de Gestión de Ventas y Control de Inventario 

 
Proceso de 

Negocio 

 

Actividad del Negocio 

Responsable 

del 

Negocio 

 

Requisito Funcional 

 

Caso de Uso del sistema 

 

Actores 

 

CUN1- 

Compra de 

Producto 

Registra producto Jefe de Almacén 
RF- 

001 
Registrar producto 

CUS 

01 
Registrar producto 

Asistente de 

almacén 

Selecciona posibles 

productos 
Jefe de Almacén 

RF- 

002 

Seleccionar posibles 

productos 

CUS 

02 

Modificar estado de 

producto 

Asistente de 

almacén 

 

 

 

 

CUN2- Venta 

de Producto 

Registra Venta Jefe de ventas 
RF- 

003 
 
Registrar datos del cliente 

que realiza la compra 

 
CUS 

03 

 
Registrar datos del 

cliente 

Asistente de 

Gerencia 

Registra cliente 
Asistente de 

Ventas 

RF- 

004 

Asistente de 

Ventas 

 

 
Verifica Stock del 

Producto 

 
Asistente de 

Ventas 

Jefe de Almacén 

RF- 

005 

Consultar productos 

registrados 

CUS 

04 
Consultar productos 

Asistente de 

Ventas 

Asistente de 

Almacén 

Jefe de Almacén 

RF- 

006 

 
Editar productos 

CUS 

05 

 
Editar productos 
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Elabora Factura 

 

 

Asistente de 

Ventas 

 
RF- 

007 

Modificar la fecha de 

entrega luego de realizar la 

factura 

 
CUS 

09 

 
Modificar datos de la 

factura 

Asistente de 

ventas 

Administrador de 

tienda 

RF- 

008 
Generar nueva factura 

CUS 

10 
Generar Factura 

Asistente de 

Ventas 

 

CUN3- 

Control de 

Inventario 

 

Informar la cantidad de 

productos que están 

registrados en el almacén. 

 

 

Jefe de almacén 

 

 
RF- 

0009 

 

 

Mostrar Productos en Stock 

 

 
CUS 

11 

 

 
Mostrar productos 

por categoría 

Administrador de 

Tienda 

Jefe de Almacén 

Asistente de 

Almacén 
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4.2. Matriz de Requerimientos Adicionales 

 
Tabla 7 

 
Matriz de Requerimientos Adicionales 

 

 
Proceso de 

Negocio 

 

Requisito Funcional 

 

Caso de Uso 

 

Actores 

Seguridad RF-0010 Asignar permisos CUS12 Generar Usuario Jefe de Sistemas. 

 

Pre - Establecidos 

 

RF-0011 

 

Registrar ventas 

 

CUS13 

 

Generar Reporte de venta 

 

Administrador de Tienda 

 

 

 

Reutilizables 

RF-0012 Consultar registro CUS14 Consultar Registro Usuario 

RF-0013 Visualizar datos de registro CUS15 Ver información de registro Usuario 

RF-0014 
Presentar cambios en las 

informaciones del registro 
CUS16 

Presentar cambios en las 

informaciones del registro 
Usuario 

RF-0015 Envía las informaciones del registro CUS17 
Envía las informaciones del 

registro 
Usuario 
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4.3. Matriz de Requerimientos No Funcionales 

 
Tabla 8 

 
Matriz de Requerimientos No Funcionales 

 
 

 

Matriz de Requisitos No Funcionales del Sistema de Gestión de Ventas y Control de Inventario 

  

Requisito No Funcional 

 

RNF- 

001 

 
Se necesita el uso del lenguaje C#, para el desarrollo del sistema. 

 

RNF- 

002 

 
Se requiere el programa SQL Server 2008 R2 para administrar la base de datos. 

 

RNF- 

003 

 
Se necesita servidores con las características necesarias como una Intel Core i5-7500. 

 

RNF- 

004 

 
Los usuarios deben estar registrados previamente para tener acceso al sistema. 

 

RNF- 

005 

Los usuarios tendrán acceso a diversos módulos según su rol (Administrador, Almacenero, Vendedor, etc.) lectura 

o modificación de la información del sistema. 
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4.4. Modelo de Casos de Uso 

 
4.4.1. Actores. 

 
 

Figura 23. Modelo de Caso de Uso: Actores 
 

Descripción de los Actores del Sistema 

 
Administrador del sistema: 

 
 Responsable de dar los privilegios y restricciones autorizado por el administrador 

de la tienda, asimismo de modificar los datos del sistema. 

Administrador de Tienda: 

 
 Encargado de registrar la información de los trabajadores de la tienda, llevar el 

control en caja, monitorear el control de inventario del producto. Encargado del 

manejo de las ventas, realizar cupones de descuentos para los usuarios. 
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Actor: Jefe de almacén 

 
 Registra la entrada y salida del producto en STOCK. 

 
Actor: Asistente de ventas 

 
 Encargado de realizar la venta según la necesidad del cliente. 

 
4.4.2. Diagrama de Paquetes. 

 
 

Figura 24. Diagrama de Paquetes 
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4.4.3. Diagrama de Casos de Uso por Paquetes. 

 
Paquete Gestionar Productos 

 
 

Figura 25. Módulos Gestionar Producto 

 

 
 

Figura 26. Gestionar Producto 
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Paquete Gestionar Clientes 
 
 

Figura 27. Módulos Gestionar Cliente 

 

 
 

Figura 28. Gestionar Cliente 
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Paquete Control de Inventario 
 
 

Figura 29. Modulo Control Inventario 

 

 
 

Figura 30. Control de Inventario 
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Paquete Seguridad 
 
 

 

Figura 31. Modulo Seguridad 
 

Figura 32. Seguridad 
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Paquete Reutilizables 
 
 

Figura 33. Modulo Reutilizables 

 

 
 

Figura 34. Reutilizables 
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Paquete Pre-Establecidos 
 
 

 

 
Figura 35. Modulo Pre-Establecido 

 

Figura 36. Pre-Establecido 
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4.4.4. Diagrama General de Casos de Uso. 
 
 

 

Figura 37. Diagrama General Caso de Uso 
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4.4.5. Especificación de Casos de Uso del Sistema 

 
4.4.5.1. Especificación de caso de uso: Inicio de sesión. 

 

1. Descripción: 

 
Admite al usuario el acceso al programa. 

 
2. Actor(es) 

 
Usuario 

 
3. Flujo de Eventos 

 
3.1. Flujo Básico 

a) Empieza cuando el usuario le da doble clic a la aplicación. 

 

b) Se visualiza una ventana de inicio sesión el cual pide ingresar: usuario y 

contraseña. 

c) Debe completar todos los campos, le da clic al botón ingresar. 

 

d) Luego el sistema verifica que los datos ingresados sean los correctos, mostrará la 

ventana inicial del sistema, solo se habilitará los módulos asignados al usuario. 

3.2. Flujos Alternativos 

a) En la letra d, si los datos ingresados son incorrectos, aparecerá un aviso de error y 

tendrá que ingresar de nuevo. 

4. Precondiciones 

 
Tienen que ser válidos los datos. 

 
5. Postcondiciones 

 
Se visualiza la ventana principal. 

 
6. Puntos de Extensión 

 
Ninguno. 
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7. Requisitos Especiales 

 
Ninguno. 
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4.4.5.2. Especificación de caso de uso: Registro Ventas. 

 
1. Descripción: 

 

Permite al usuario Ingresa al Módulo de Ventas. 

 

2. Actor(es) 

 

Usuario 

 

3. Flujo de Eventos 

 
3.1. Flujo Básico 

a) Empieza cuando el usuario le da doble clic a la aplicación. 

 

b) El usuario responsable de las ventas inicia sesión, ingresa al módulo e ingresa los 

siguientes datos: 

 Usuario 

 

 Cliente 

 

 Fecha 

 

 Comprobante 

 

 IGV 

 

 Articulo 

 

 Precio Compra 

 

 Fecha Vencimiento. 

 

 Cantidad 

 

 Precio Venta 

 

 Descuento 

 

c) El usuario hace clic en el Icono + donde se adiciona otras opciones de la venta que 

se va realizar. 

d) El usuario podrá visualizar en un cuadro todos los datos ingresados. 
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4. Precondiciones 

 

Tienen que ser válido los datos. 

 

5. Postcondiciones 

 

Se visualiza la ventana principal. 

 

6. Puntos de Extensión 

 

Ninguno. 

 

7. Requisitos Especiales 

 

Ninguno. 
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4.4.5.3. Especificación de caso de uso: Registrar Producto. 

 
1. Descripción: 

 
Empieza cuando el vendedor inicia sesión y se va a la opción Producto. 

 

2. Actor(es) 

 
Vendedor 

 

3. Flujo de Eventos 

 
3.1. Flujo Básico 

a) Inicia cuando los asistentes le dan clic al módulo Producto de la ventana principal. 

 

b) Se visualizará dos pestañas Mantenimiento y Listado. 

 

c) En la pestaña Mantenimiento el usuario deberá llenar los campos que a 

continuación se detalla: 

 Código 

 

 Código Ventas 

 

 Categoría 

 

 Nombre 

 

 Descripción 

 

 Presentación 

 

d) Para que el usuario pueda registras los campos que presenta Registrar Producto 

hace clic en el Boto Nuevo. 

e) El usuario ingresa todos los datos en los campos mostrados y le da clic al botón 

guardar. 

f) El usuario hace clic en la Pestaña Listado donde le mostrara el producto 

Registrado. 
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4. Precondiciones 

 
El usuario tiene que estar registrado en la base de datos. 

 
5. Postcondiciones 

 
Una vez realizado el registro del producto los datos del usuario quedaran registrado en 

el sistema. 

6. Puntos de Extensión 

 
Ninguno. 

 
7. Requisitos Especiales 

 
No existe. 
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4.4.5.4. Especificación de caso de uso: Registrar Cliente. 

 
1. Descripción: 

 
Empieza cuando el vendedor inicia sesión y va a la opción de clientes. 

 

2. Actor(es) 

 
Vendedor 

 

3. Flujo de Eventos 

 
3.1. Flujo Básico 

 
a) Inicia cuando el vendedor le da clic en el módulo Cliente de la ventana principal. 

 

b) Se visualizan dos pestañas Mantenimiento y Listado. 

 

c) En la pestaña Mantenimiento el usuario podrá Registrar los datos del Cliente, 

deberá ingresar los siguiente: 

 Código 

 

 Nombre 

 

 Apellido 

 

 Sexo 

 

 Fecha de Nacimiento 

 

 Tipo Documento 

 

 Dirección 

 

 Teléfono 

 

d) Para que el usuario pueda registras los campos que presenta Registrar Cliente hace 

clic en el botón Nuevo. 

e) El usuario ingresa todos los datos en los campos mostrados y le da clic al botón 

guardar. 

f) El vendedor hace clic en la pestaña Listado donde le mostrara el producto Cliente. 
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g) En la pestaña Listado, el Usuario Vendedor podrá realizar la búsqueda del cliente 

según los datos: 

 Documento 

 

 Nombres 

 

h) El vendedor puede realizar la búsqueda del cliente, así como también podrá 

eliminar e imprimir. 

4. Precondiciones 

 
El usuario debe de estar registrado en el sistema. 

 
5. Postcondiciones 

 
Los datos del usuario que realizo el Registro de Cliente, quedara registrado en el 

sistema. 

6. Puntos de Extensión 

 
Ninguno. 

 
7. Requisitos Especiales 

 
No existe. 
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4.4.5.5. Especificación de caso de uso: Registrar Trabajador. 

 
1. Descripción: 

 
Empieza cuando el Administrador inicia sesión y va al módulo de Trabajador. 

 
2. Actor(es) 

 
 Vendedor 

 

 Administrador 

 

3. Flujo de Eventos 

 
3.1. Flujo Básico 

 
a) Inicia cuando el administrador le da clic al módulo Trabajador de la ventana 

principal. 

b) Se visualizan dos pestañas Mantenimiento y Listado. 

 

c) En la pestaña Mantenimiento el Administrador deberá ingresar la información del 

trabajador según lo detallado: 

 Código 

 

 Nombre 

 

 Apellido 

 

 Sexo 

 

 Fecha de Nacimiento 

 

 Número de documento 

 

 Dirección 

 

 Teléfono 

 

 E-mail 

 

 Acceso 

 

 Usuario 
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 Contraseña 

 

d) Para que el Administrador pueda registras los campos que presenta Registrar 

Trabajador hacer clic en el botón Nuevo. 

e) El usuario ingresa todos los datos en los campos mostrados y le da clic en el botón 

guardar. 

f) El usuario hace clic en la Pestaña Listado donde le mostrara todos los datos 

ingresados del Trabajador. 

g) En la pestaña Listado el Administrador podrá realizar la búsqueda del Trabajador 

según los datos: 

 Documento 

 

 Nombres 

 

h) El Usuario Vendedor puede realizar la búsqueda del cliente, así como también 

podrá eliminar e imprimir. 

4. Precondiciones 

 
El Administrador debe estar registrado en el sistema. 

 
5. Postcondiciones 

 
La información del usuario que realizo el registro del trabajador, quedara registrado en 

el sistema. 

6. Puntos de Extensión 

 
Ninguno. 

 
7. Requisitos Especiales 

 
No existe. 
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4.4.5.6. Especificación de caso de uso: Registrar Producto Almacén. 

 
1. Descripción: 

 
Empieza cuando el usuario Almacén inicia sesión y se va a la opción de Almacén. 

 
2. Actor(es) 

 
 Almacén 

 

 Administrador 

 

3. Flujo de Eventos 

 
3.1. Flujo Básico 

 
a) Inicia cuando el usuario le da clic al módulo almacén de la ventana principal. 

 

b) Se visualizan dos pestañas Mantenimiento y Listado. 

 

c) En la pestaña Mantenimiento el usuario Almacén podrá Registrar la información 

del Producto con los siguientes campos: 

 Código 

 

 Proveedor 

 

 Fecha 

 

 Comprobante 

 

 Número 

 

 IGV 

 

 Artículo (Opción Buscar Articulo) 

 

 Precio Compra 

 

 Fecha Producto 

 

 Stock Inicial 

 

 Precio Venta 

 

 Fecha Vencimiento 
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d) Para que el usuario Almacén pueda registras los campos que presenta Registrar 

Trabajador hace clic en el Boto Nuevo. 

e) El usuario ingresa todos los datos en los campos mostrados luego guardar. 

 

f) El usuario hace clic en la Pestaña Listado donde le mostrara todos los datos 

ingresados al Almacén. 

g) En la pestaña Listado el Administrador podrá realizar la búsqueda del Producto 

según los datos: 

 Fecha Inicio 

 

 Fecha Fin 

 

h) El Usuario Almacén puede realizar la búsqueda del cliente, así como también 

podrá eliminar e imprimir. 

4. Precondiciones 

 
El usuario tiene que estar registrado en la base de datos. 

 
5. Postcondiciones 

 
Los datos del usuario que realizo el Registro de Producto de Almacén, quedara 

registrado en el sistema. 

6. Puntos de Extensión 

 
Ninguno. 

 
7. Requisitos Especiales 

 
No existe. 
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5.1. Propósito 

 
Es revisar los detalles, la necesidad que se requiera al desarrollar el sistema, con la 

finalidad de ordenar los requisitos los cuales conlleve la estabilidad y operatividad del 

sistema. 

Análisis: 

 
 En esta etapa se debe cumplir los requisitos del sistema y diseño, el cual una vez 

ejecutada se deberá tener los objetivos planteados.

Diseño: 

 En esta fase se define la estructura interna del sistema, el cual muestra los 

diagramas de clase como van a participar en el proceso del sistema.

5.2. Alcance 

 
Mediante la utilización de diagramas y secuencia se creará la estructura del sistema a 

utilizar, lo cual nos dará las arquitecturas y así poder definir las funcionalidades del sistema. 

5.3. Definiciones, Acrónimos y Programación por Capas 

 
5.3.1. Definiciones. 

 
Modelo: Se utiliza para representar un sistema gráficamente. 

 

Clases: Es una unidad que abarca la información de un objeto, mediante el cual 

logramos modelar el entorno en estudio. 

Diseño: Detalla las propiedades del producto terminado. 

 

Análisis: Es el diagnostico de un problema, manejo de la información para llevar a 

cabo las mejoras de un sistema. 

5.3.2. Acrónimos. 

 
Ninguno. 
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5.3.3. Programación por Capas. 
 
 

 

 
 

Capa Presentación: 

Figura 38. Diagrama General Caso de Uso 

 

Es donde el usuario visualiza el sistema e interactúa, presenta información al usuario y 

también obtiene información de él. Esta capa interactúa únicamente con la capa de Negocio. 

Asimismo, se le conoce como interfaz gráfica, debe ser fácil y entendible de usar con el 

usuario. Interactúa únicamente con la capa de negocio. 

Capa Negocio: 

 

En esta capa se administra la lógica de la aplicación, también se establece reglas las 

que se debe cumplir, está se comunica con la capa de presentación para así realizar sus 

funciones. 

Capa Datos: 

 

En esta capa es donde se guardan los datos, asimismo se administra lo relacionado a la 

base de datos, la edición, eliminación y creación de datos. 
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5.4. Referencias 

 
Ninguno. 

 
5.5. Modelo de Análisis 

 

Arquitectura del Sistema 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 39. Arquitectura del Sistema 
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DIAGRAMA DE CASOS DE USO SEGÚN ANÁLISIS 
 

Figura 40. Diagrama de Casos de Uso Según Análisis 
 

5.6. Realizaciones de Casos de Uso 

 
Paquete Productos 

 

DIAGRAMA DE CLASE DE ANÁLISIS: GESTIONAR PRODUCTOS 
 

Figura 41. Diagrama de Clase de Análisis: Gestionar Producto 



69 
 

SECUENCIA DE FLUJO BÁSICO 
 

 

 
Figura N° 42 Secuencia de Flujo Básico: Gestionar Producto 
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Paquete Pedido 

 

DIAGRAMA DE CLASE DE ANÁLISIS: GESTIONARPEDIDO 
 

Figura 43. Diagrama de Clase de Análisis: Gestionar Pedido 
 

SECUENCIA DE FLUJO BÁSICO 
 

Figura 44. Secuencia de Flujo Básico: Gestionar Pedido 



71 
 

Paquete Cliente 

 

DIAGRAMA DE CLASE DE ANÁLISIS: GESTIONAR CLIENTE 
 

Figura 45. Diagrama de Clase de Análisis: Gestionar Cliente 
 

SECUENCIA DE FLUJO BÁSICO 
 

Figura 46. Secuencia de Flujo Básico: Gestionar Cliente 
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Paquete Proveedor 

 

DIAGRAMA DE CLASE DE ANÁLISIS: GESTIONAR PROVEEDOR 
 

Figura 47. Diagrama de Clase de Análisis: Gestionar Proveedor 
 

SECUENCIA DE FLUJO BÁSICO 
 

Figura 48. Secuencia de Flujo Básico: Gestionar Proveedor 



73 
 

Paquete de Seguridad 

 
DIAGRAMA DE CLASE DE ANÁLISIS: GENERAR SEGURIDAD 

 
 

Figura 49. Diagrama de Clase de Análisis: Gestionar Seguridad 
 

SECUENCIA DE FLUJO BÁSICO 
 
 

Figura 50. Secuencia de Flujo Básico: Gestionar Seguridad 
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5.7. Modelo Conceptual 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura 51. Modelo Conceptual 
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5.8. Modelo de Diseño 

 
5.8.1. Modelo de Base de Datos. 

 
 

Figura 52. Modelo Base de Datos 
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5.8.2. Modelo de diseño – Diagrama de Componentes. 
 
 

Figura 53. Modelo de diseño – Diagrama de Componentes 
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5.8.3. Vista de Implementación. 
 

Figura 54. Vista de Implementación 
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6.1. Historial del Documento 

 
Tabla 9 

 
Historial del Documento 

 
 

ELABORACIÓN REVISIÓN APROBACIÓN 

Jean Cuadros Sedano. 

19/01/2016 

 

 
VERIFICACIÓN DE CAMBIOS 

VERSIÓN FECHA DESCRIPCION DEL CAMBIO 

1.0 19/01/2016 Versión original. 

 

6.2. Introducción 

 
Se realiza en esta parte el detallado del proceso de las pruebas durante la validación y 

verificación del sistema, a partir del tipo de prueba seleccionado y a su vez la justificación de 

su respectiva elección. Es importante el informe durante todo el proceso de implementación y 

generación, es subsanar toda observación que se encuentre para la satisfacción de la necesidad 

del usuario. 
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6.3. Planteamiento del problema 

 
En la etapa de progreso de la propuesta se logró identificar varios problemas graves 

como la falta de un control de registros de ventas y una base de datos de los productos. 

Estas dificultades generan pérdida de tiempo en la venta perjudicando a la empresa, a 

su vez malestar en el cliente por la demora en los despachos. 

6.4. Estrategia de Pruebas 

 
Uno de los objetivos estratégicos de pruebas es validar que el software ejecute sin 

problemas a nivel de funcionalidad y código, asimismo verificar la integración e interacción y 

verificar la implementación de los requisitos del producto. 

Una vez realizado lo mencionado, mostraremos el catálogo de tabla de pruebas que es 

el siguiente: 

Tabla 10 

Pruebas del sistema 

 

Encargado 
Tipo de 
Prueba 

Descripción 

Victor 

Escalante 
Unitaria 

Comprobar que el software no realice búsquedas cuando el 

código ingresado sea incorrecto. 

Victor 
Escalante 

Unitaria Ejecutar búsqueda de productos registrados en Almacén. 

Victor 

Escalante 
Unitaria Verificar si se puede cambiar el estado de un producto. 

Jean Cuadros Unitaria 
Cambiar la información de un cliente que se encuentra 
registrado. 

Victor 

Escalante 
Integral 

Comprobar si el software muestre un aviso o varios que 

coincidan con un producto o un mensaje de error. 

Víctor 
Escalante 

Unitaria Validar las búsquedas de ventas por el código de cliente. 

Jean Cuadros Unitaria 
Validar si la búsqueda de clientes y proveedores se obtienen los 

datos requeridos 

Jean Cuadros Unitaria Modificar el acceso del usuario, según el perfil 

Victor 

Escalante 
Unitaria Validar que el usuario pueda cambiar su contraseña. 

Jean Cuadros Unitaria Verificar el registro de un nuevo producto. 
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Jean Cuadros Unitaria 
Validar cuando el usuario no ha registrado correctamente 

empresas o cliente, se emita un mensaje de error. 

Jean Cuadros Unitaria 
Validar si el usuario puede ingresar con un usuario y 

contraseña incorrecta. 

Victor 

Escalante 
Unitaria 

Validar si el usuario tiene accesos a los módulos según su 
perfil 

Víctor 

Escalante 
Unitaria 

Validar si al momento de la creación del perfil de un usuario 

permite guardar dejando campos obligatorios en blanco. 

Jean Cuadros Unitaria 
Validar si el usuario logra ingresar con una contraseña en 

blanco al sistema 

 

Jean Cuadros 

 

Unitaria 
Validar que el sistema permita el mantenimiento de cliente 
cuando no complete todos los datos que se solicita 

obligatoriamente. 

Víctor 
Escalante 

Unitaria Validar que el usuario haya cambiado su contraseña. 

 

6.5. Reporte de ejecución de pruebas 

 
Una vez realizada la prueba integral y unitaria, se obtienen los resultados en esta 

parte, en general se llegó a una validez teniendo en cuenta que se hicieron verificaciones, y a 

la vez la programación de los módulos. 
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7.1. Introducción 

 
El software de Compra y Venta es una aplicación Web Form que ayudara a las 

personas de la organización a realizar sus labores de manera adecuada mediante la interfaz 

integradora y amigable. Asimismo, administrara los permisos y usuarios logrando la 

accesibilidad según las necesidades del usuario. 

7.2. Opciones del Sistema 

 
 Para ingresar al sistema la aplicación solicita usuario y contraseña, al realizar clic en el 

botón INGRESAR, el sistema valida en la base de datos el registro del usuario. 

 Si los datos son válidos, se mostrará el módulo principal, donde se visualizará según el 

perfil de cada usuario los módulos activos a los que podrá acceder. 

 

Figura 55. Login del Sistema 
 

Figura 56 Menú principal del sistema 
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7.3. Formularios 

 
REGISTRO DE VENTAS 

 
Mantenimiento: Permite registrar las ventas realizadas. 

 

Figura 57. Mantenimiento Registro de Ventas. 

 

 
Listado: permite eliminar, buscar, generar comprobante e imprimir 

 

Figura 58. Listado de Registro de Ventas. 
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REGISTRO DE PRODUCTO 

 

Mantenimiento: Permite registrar, agregar imagen del producto y editar. 
 
 

Figura 59. Mantenimiento Registro de Producto. 

 

 

Listado: permite buscar, eliminar e imprimir. 
 

Figura 60. Listado Registro de Producto 
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REGISTRAR PROVEEDOR 

 

Mantenimiento: Permite registrar y editar. 
 

Figura 61. Mantenimiento Registrar Proveedor 

 

 
Listado: permite buscar, eliminar e imprimir. 

 

Figura 62. Listado Registro de Proveedor 
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REGISTRAR CLIENTE 

 

Mantenimiento: Permite registrar y editar. 
 

Figura 63. Mantenimiento Registrar Cliente 

 

 
Listado: permite buscar, eliminar e imprimir. 

 

Figura 64. Listado Registro de Clientes 
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REGISTRAR TRABAJADOR 

 

Mantenimiento: Permite registrar y editar, también definirá el usuario que tendrá acceso al 

sistema ya sea vendedor, administrador, almacén. 

Figura 65. Mantenimiento Registrar Trabajador 

 

 
Listado: permite buscar, eliminar e imprimir. 

 

Figura 66. Listado Registro de Trabajadores 
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GESTION DE ACCESOS 

ADMINISTRADOR: 

 El usuario Administrador que poner su usuario y contraseña.
 
 

Figura 67. Login del Administrador 

 

 
 El Administrador Tendrá acceso a todas las opciones del menú.

 
 

Figura 68. Menú Principal del Administrador. 
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ALMACEN: 

 
 El usuario encargado del Almacén tendrá que poner su usuario y contraseña

 
 

Figura 69. Login Usuario Almacén 

 

 
 El usuario encargado del Almacén no tendrá a ventas y mantenimiento:

 
 

Figura 70. Menú Principal de Almacén 
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VENDEDOR: 

 
 El usuario encargado de Ventas tendrá que poner su usuario y contraseña

 
 

Figura 71. Login Usuario Vendedor 

 

 
 El usuario encargado de Venta solo tendrá acceso a ventas y consulta:

 
 

Figura 72. Menú Principal Vendedor 
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INGRESO ALMACEN 

 
 El encargado Alancen podrá registrar un nuevo producto al sistema. 

 
 

Figura 73. Ingreso Producto Almacén 

 

 

 El encargado Almacén podrá visualizar el producto registrado en Almacén. 

 

 El encargado Almacén podrá buscar, anular e imprimir el producto 
 
 

Figura 74. Listado de producto registrado Almacén 
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8.1. Conclusiones 

 
Las conclusiones alcanzadas al término de este proyecto son las que mencionaremos a 

continuación: 

Se consiguió desarrollar el Sistema de Ventas para un negocio de ropa enfocado en el 

sector juvenil, elaborando el diseño, implementación y análisis del Sistema. 

Este proceso se realizó siguiendo los parámetros establecidos por RUP, lo que nos 

faculto tener un mayor control en la realización de los entregables de la solución, también se 

logró fortalecer cada uno de los conocimientos adquiridos durante la etapa universitaria y en 

el ámbito laboral. De este modo se puso en práctica todo el conocimiento informático en cada 

uno de los entregables, así como la consumación de los objetivos específicos trazados al inicio 

del proyecto. 

El modelo ideado adaptado a la empresa influirá en la disminución de los costos 

anuales de inventario incurridos de una forma más eficaz particularmente para el producto. 

Se logró obtener un sistema que cumple con los objetivos propuestos. El diseño con el 

que cuenta el sistema permite al usuario un mayor manejo y comprensión del mismo, los 

cuales nos permiten de manera más ordenada la información, el control y seguimiento del 

producto. 

Se logró ejecutar el procesamiento de datos en el sistema, dicho procesamiento dio 

como resultado el conocimiento de la existencia real de cada producto, el conocimiento de 

manera detallada de las ventas de cada producto, la identificación del ingreso proveniente de 

cada punto de venta. 
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8.2. Recomendaciones 

 
Se definen las siguientes recomendaciones: 

 
 Se aconseja a las empresas enfocadas al rubro de ventas obtengan este software para 

aligerar sus procesos de negocio, especialmente para tener más posibilidades de 

crecimiento en el ámbito empresarial y así mejorar su prestigio. 

 Se recomienda que, durante el tiempo de la implementación, los usuarios tienen que 

ser capacitados y colaborar en las pruebas que se realizan en el sistema. 

 En caso de abrir sucursales en otros distritos se debe implementar un servidor o 

hosting o VPN, para poder interconectar las distintas tiendas y así llevar un mejor 

control del producto. 

 Se recomienda utilizar equipos con las características necesarias para que no se tenga 

problemas con el software. 

 Se recomienda la generación de backup diario del sistema. 
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