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RESUMEN 

 

En la investigación «Sistema de punto de venta y control de inventario de la bodega 

J’Abdiel en la provincia de Jauja», se encontró que la bodega tiene deficiencias en el proceso 

de ventas y control de inventarios, ya que se maneja de manera manual, en cuadernos de 

apuntes, por ello, el objetivo principal fue implementar un sistema de punto de venta y control 

de inventario que mejore el proceso de ventas de la bodega, se desarrolló para los diferentes 

tipos de usuarios del sistema, quienes cuentan con diferentes roles. 

 

El sistema de punto de venta y control de inventario fue desarrollado con el lenguaje 

de programación C#, para la base de datos se utilizó SQL Server con la metodología Scrum. 

Para la recolección de datos se realizó una encuesta a los trabajadores de la bodega.  

 

Con la implementación del sistema de punto de venta y control de inventario se mejoró 

el proceso de ventas en un 86 % de la bodega J’Abdiel, además fue posible reducir el tiempo 

con respeto al problema de realizar las ventas, el 83.3 % de los clientes dice que tarda 5 minutos 

en entregar el producto, un 82.7 % clientes dice que la demora es de 5 minutos, asimismo, un 

75 % del personal de la bodega aprobó el funcionamiento del sistema. Se concluye que el 

sistema de punto de venta y control de inventario optimizó el tiempo en proceso de ventas de 

la bodega.  

 

Palabras claves: control de inventario, metodología Scrum, procesos, punto de venta, 

sistema 
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ABSTRACT 

 

The research «System of point of sale and inventory control of the J'Abdiel winery in 

the province of Jauja», the winery has deficiencies in the sales process and inventory control 

since it is handled manually, in notebooks, therefore the main objective was to implement a 

point of sale and inventory control system that improves the sales process of the winery, it was 

deployed for the different types of users of the system, who have different roles. 

 

The point of sale and inventory control system was developed with the C# 

programming language, for the database SQL Server was obtained with the Scrum 

methodology. For the collection of data, a survey was conducted on the workers of the winery. 

 

With the implementation of the point of sale and inventory control system, the sales 

process was improved in 86% of the J'Abdiel winery, it was also possible to reduce the time 

with respect to the problem in making sales for 83.3% of the clients They say that it takes 5 

minutes and to deliver the product, 82.7% customers say that the delay is 5 minutes, likewise 

75% of the warehouse personnel approved the operation of the system. It is concluded that the 

point of sale and inventory control system optimized the time in the sales process of the 

warehouse. 

 

Keywords: inventory control, point of sale, processes, Scrum methodology, system 
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INTRODUCCIÓN 

 

Actualmente, muchas empresas se encuentran enlazadas con la tecnología, donde 

muchos de ellos, con la finalidad de incrementar sus conocimientos, muestran múltiples 

dificultades, como también muchas empresas no tienen un buen control en sus ingresos y 

egresos de acuerdo con el servicio que brindan en su organización.  

 

La bodega J’Abdiel empezó con sus ventas de abarrotes en el año 2017 y no cuentan 

con un sistema de escritorio para el manejo de sus ventas de productos, si la empresa no cuenta 

con un buen proceso de compras y ventas no podrán realizar una buena toma de decisiones, es 

por eso que el equipo de investigación tuvo como objetivo implementar un Sistema de punto 

de venta y control de inventario para la bodega J’Abdiel, enfocado en mejorar el proceso de 

servicio que brinda la bodega, porque esto conlleva que los clientes puedan ser atendidos de 

manera más rápida, además ayuda en la toma de decisiones, así como también, reduce los 

tiempos en los que se realizan dichos procesos; así mismo, el sistema tomó toda la información 

con la que cuenta la bodega y se realizó una base de datos, que ayudó a minimizar los tiempos 

en cuanto a los procesos. 

 

Al igual que las ventas, las compras presentan un proceso complejo que va más allá de 

la negociación, con una buena gestión de compras, ventas y control de inventario, la bodega 

consigue ahorrar costes, satisfaciendo al cliente en tiempo y cantidad, y así tener beneficios 

empresariales directos, ya que la gestión de compras es decisiva para que la empresa tenga éxito 

o fracaso. 

 

Esta investigación es de tipo tecnológico, para su desarrollo se estableció una estructura 

conformada por cinco capítulos, y se describen a continuación: 

 

Capítulo I: Planteamiento del estudio, se describe todo lo referente a las delimitaciones 

de la investigación, la formulación del problema, objetivos y justificación. 

 

Capitulo II: Marco teórico, se detallan los antecedentes, teniendo como referencia tesis, 

libros y artículos científicos, y la validación del marco teórico relacionado con las metodologías 

y modelos que se están utilizando para el desarrollo de la tesis, por último, se encuentra la 

definición de los términos básicos. 

 

Capitulo III: Metodología, se describe detalladamente el desarrollo del sistema 

mediante el tipo de estudio y el uso de la metodología Scrum. 



xvii 

Capitulo IV: Análisis y diseño de la solución, se describe la identificación de los 

requerimientos en donde muestra las historias de usuario, análisis morfológico y planificación 

de los Sprint; el análisis de la solución en donde se menciona los procesos de negocios actuales 

y futuros; así mismo, el diseño que muestra la categoría e iteración de usuarios, el mapa de 

navegación, diseño de interfaces y diseño de base de datos. 

 

Capítulo V: Construcción, se presenta la arquitectura tecnológica del sistema, la 

construcción de la base de datos y, por último, las pruebas y resultados que se realizó al sistema. 

 

Al final, se presentan las conclusiones, trabajos futuros, lista de referencias y anexos.
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CAPÍTULO I 

PLANTEAMIENTO DEL ESTUDIO 

 

1.1. Planteamiento y formulación del problema 

«La convergencia de la ciencia y la tecnología parte de un hecho muy elemental: la 

importancia del continuo tecnológico y científico, es tal que invade toda la cultura actual, es 

por lo que hoy en día la mayoría de las empresas optan por implementar las nuevas tecnologías 

para el proceso de sus negocios, esto es debido a la necesidad de cada uno de ellos, para su 

actualización y modernización de su operación, para lograr mayores eficiencias y así poder 

mejorar el desempeño para incrementar su participación en el mercado» (1). 

 

La bodega J’Abdiel se dedica exclusivamente a la venta de abarrotes al por mayor y 

menor, donde los clientes mayoristas principales vienen a ser de los zonas lejanas, es decir, de 

los distritos de la provincia de Jauja, en donde el proceso de ventas y control de inventario se 

maneja de manera manual, en cuadernos de apuntes, por lo que existe inconvenientes por parte 

de los clientes al traer sus listas y esperar tanto tiempo para ser atendidos; asimismo, el personal 

tiene grandes dificultades para buscar el stock de su producto, debido a que no cuentan con un 

sistema de punto de venta y control de inventario, para que les facilite el orden de pedido de 

sus productos. 

 

Por ello, para la implementación del Sistema de punto de ventas y control de inventario 

en la bodega, se evaluó mediante una encuesta al dueño de la bodega, personal y a los clientes, 

ver anexo 2, con el fin de identificar los problemas en el manejo del proceso de ventas y control 

de inventario, a continuación, se mencionan los problemas identificados: 
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- El proceso de venta de la bodega: el personal de la bodega tarda tiempo en realizar una 

venta, porque lo realiza de forma manual en un cuaderno de apuntes para registrar las 

cantidades, precios y otros de cada producto, por lo que, el 82.7 % de los clientes se 

siente nada satisfecho con la atención que brinda la bodega; así mismo, el 70.7 % de 

los clientes menciona que tarda 25 minutos en realizar sus compras, también el 75 % 

del personal que labora en la bodega menciona que no está satisfecho con el proceso 

de ventas que realiza. 

 

- El control de inventario de la bodega: el 75 % del personal de la bodega menciona que 

está nada satisfecho con el tiempo que emplea en generar el control de inventario del 

producto, para sacar las ganancias del día y el tiempo que emplea en realizar el registro 

de entrada y salida de productos, por lo que, lo hacen en un cuaderno de apuntes. 

 

Tabla 1. Datos de satisfacción de proceso de ventas 

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

1. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas en el 

proceso de venta? 
0 % 0 % 0 % 25 % 75 % 

2. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas para 

actualizar los productos por categoría? 
0 % 0 % 25 % 0 % 75 % 

3. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que emplea para 

crear y actualizar las listas de los precios de los productos? 
0 % 0 % 25 % 0 % 75 % 

4. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas en 

verificar la vigencia de cada producto? 
0 % 0 % 0 % 25 % 75 % 

5. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas en 

verificar el catálogo de producto? 
0 % 0 % 25 % 0 % 75 % 

*. TS: totalmente satisfecho. S: satisfecho. NS NI: ni satisfecho, ni insatisfecho. PS: poco satisfecho. 

NS: nada satisfecho 

Nota: encuesta realizada al dueño y trabajadores de la bodega J’Abdiel, ver anexo 4 

 

El 75 % de las personas encuestadas se siente nada satisfecho con el tiempo que emplea 

en el proceso de venta, el 75 % se siente nada satisfecho con el tiempo que emplea para 

actualizar los productos por categoría, el 75 % se siente nada satisfecho con el tiempo que 

emplea para crear y actualizar las listas de los precios de los productos, el 75 % se siente nada 

satisfecho con el tiempo que emplea en verificar la vigencia de cada producto, el 75 % se siente 

nada satisfecho con el tiempo que emplea en verificar el catálogo de producto.  
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Tabla 2. Datos de satisfacción de control de inventario. 

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

1. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas 
en generar el control de inventario de productos? 

0 % 0 % 0 % 25 % 75 % 

2. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas 
en realizar el registro de salida y entrada de los 

productos? 
0 % 0 % 0 % 25 % 75 % 

Pregunta / calificación 
5 a 10 

min 

15 a 20 

min 

25 a 30 

min 

35 a 40 

min 

1 h a 

más 

3. ¿Cuánto tiempo se tarda en generar el control de 
inventario? 

0 % 0 % 0 % 25 % 75 % 

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

4. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas 

en verificar la cantidad de cada producto? 
0 % 0 % 0 % 25 % 75 % 

5. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas 

en generar el reporte diario de sus ventas? 
0 % 0 % 0 % 25 % 75 % 

*. TS: totalmente satisfecho. S: satisfecho. NS NI: ni satisfecho, ni insatisfecho. PS: poco satisfecho. 

NS: nada satisfecho 

 

El 75 % de las personas encuestadas se siente nada satisfecho con el tiempo que emplea 

en generar el control de inventario, el 75 % se siente nada satisfecho con el tiempo que emplea 

en realizar el registro de salida y entrada de los productos, el 75 % del personal tarda de 1 hora 

a más en realizar el control de inventario, el 75 % se siente nada satisfecho con el tiempo que 

emplea en verificar la cantidad de cada producto, el 75 % se siente nada satisfecho con el tiempo 

que emplea en generar el reporte diario de sus ventas. 

 

Tabla 3. Datos de satisfacción realizada a los clientes 

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

1. ¿Cuán satisfecho estas con la atención 

que te brinda la bodega J’Abdiel? 
2 % 1.3 % 4 % 10 % 82.7 % 

Pregunta / calificación 5 min 10 min 15 min 25 min 30 min 

2. ¿Cuánto tiempo se tarda el personal de 

la bodega J’Abdiel en realizar la venta? 
1.3 % 4.7 % 6.7 % 70.7 % 16.7 % 

Pregunta / calificación 5 min 10 min 15 min 25 min 30 min 

3. ¿Cuánto tiempo se tarda el personal de 

la bodega J’Abdiel al entregar el 

producto? 
1.3 % 2 % 7.3 % 72 % 17.3 % 

Pregunta / calificación 
Muy 

probable 
Probable 

Ni probable 

Ni 

improbable 

Poco 

probable 

No 

probable 

4. ¿Cuán probable es que vuelva a 

realizar la compra de productos en la 
bodega J’Abdiel? 

0.7 % 2 % 7.3 % 15.3 % 74.7 % 

Pregunta / calificación 
Muy 

buena 
Buena 

Ni buena 

Ni mala 
Mala 

Muy 

mala 

5. ¿Cómo calificarías el proceso de 
ventas de la bodega J’Abdiel? 

0.7 % 2.7 % 4 % 12 % 80.7 % 

*. TS: totalmente satisfecho. S: satisfecho. NS NI: ni satisfecho, ni insatisfecho. PS: poco satisfecho. 

NS: nada satisfecho  
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El 82.7 % de las personas encuestadas está nada satisfecho con la atención que brinda 

la bodega, el 70.7 % opina que el tiempo que tarda el personal en realizar la venta es de 25 

minutos, el 72 % opina que el tiempo que tarda el personal en entregar el producto es de 25 

minutos, el 74.7 % opina que es no probable que regrese a realizar la compra y, finalmente, el 

80.7 % califica como muy malo el proceso de ventas de la bodega. 

 

1.2. Formulación del problema 

1.2.1. Problema general 

¿Cómo implementar un sistema de punto de venta y control de inventario que 

mejore el proceso de ventas de la bodega J’Abdiel en la provincia de Jauja? 

 

1.2.2. Problemas específicos 

a) ¿Cómo el sistema de punto de venta mejoraría el proceso de ventas de la bodega 

J’Abdiel en la provincia de Jauja? 

 

b) ¿Cómo el sistema de punto de venta mejoraría el control de inventario de la 

bodega J’Abdiel en la provincia de Jauja? 

 

1.3. Objetivos de la investigación 

1.3.1. Objetivo general 

Implementar un sistema de punto de venta y control de inventario que mejore 

el proceso de ventas de la bodega J’Abdiel en la provincia de Jauja. 

 

1.3.2. Objetivos específicos 

a) Implementar un sistema de punto de venta que mejore el proceso de ventas de 

la bodega J’Abdiel en la provincia de Jauja. 

 

b) Implementar un sistema de punto de venta que mejore el control de inventario 

de la bodega J’Abdiel en la provincia de Jauja. 

 

1.4. Justificación de la investigación 

1.4.1. Justificación práctica 

El desarrollo de la investigación tiene la finalidad de implementar un sistema 

de punto de venta y control de inventario que mejore el proceso de ventas en la bodega 

J’Abdiel en la provincia de Jauja, el proyecto propuesto permitirá realizar la cantidad 

de ventas en menor tiempo posible. 
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La implementación de este sistema de punto de venta proyectada en la bodega 

J’Abdiel brindó la posibilidad de obtener grandes ventajas, incrementando la capacidad 

de organización de la bodega, mejorando el proceso de ventas diarias y el control de 

inventario, el sistema proporciona una información clave para la toma de decisiones; 

esta información es precisa, consistente y fácil de analizar e interpretar. 

 

Por todo lo mencionado, se puede concluir que es de vital importancia utilizar 

un sistema de punto de venta adecuado para el procesamiento de la información en la 

bodega J’Abdiel. 

 

1.4.2. Justificación tecnológica 

Según Alva (2) «Los sistemas de información de la empresa captan los datos, 

los elaboran y los suministran a los que toman decisiones a fin de alcanzar las 

estrategias y los objetivos propuestos». El proyecto de investigación tecnológicamente 

se justifica, ya que con la implementación del sistema se logró mejorar el tiempo en el 

proceso de ventas y control de inventario de la bodega. 
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CAPÍTULO II 

MARCO TEÓRICO 

 

2.1. Antecedentes del problema 

2.1.1. Antecedentes nacionales 

En la investigación «Desarrollo e implementación de un sistema de 

información para mejorar los procesos de compras y ventas en la empresa Humaju» (3), 

se tuvo como objetivo desarrollar e implementar un sistema de información, apoyado 

de la metodología ágil AUP, con la finalidad de que el sistema pudiera obtener toda la 

información con lo que cuenta la empresa. Para lo cual se realizó una base de datos en 

el que le ayudó a minimizar el tiempo en sus procesos de compras y ventas de sus 

productos, como resultado obtuvo que influyó positivamente en el proceso de atención 

al cliente y pudo constatar que la metodología ágil AUP le permitió conocer los riesgos 

de gestión que tuvieron como prioridad durante el proceso de desarrollo del sistema, de 

esta manera buscó darle mayor satisfacción al usuario con la entrega inmediata del 

software. 

     

Este estudio es relevante para el proyecto de investigación dado que busca 

realizar una base de datos para minimizar el tiempo en el proceso de sus ventas. 

 

En la investigación «Sistema web para el proceso de venta en la empresa 

Calzatec», que tuvo como objetivo determinar la influencia de una sistema web en el 

proceso de ventas de la empresa para reducir el tiempo en la entrega de pedidos y 

proceso general, por el cual se utilizó la metodología Scrum; puesto que plantea un 

desarrollo por pequeñas etapas (sprint) que es lo que requiere exactamente su cliente, 

logrando así que dichos clientes puedan realizar más pedidos, esto le permitió trabajar 
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de forma ágil y colaborativa con las partes interesadas; finalmente, con la 

implementación del sistema para cubrir las necesidades del proceso se realizó el postest 

obteniendo como resultado un promedio de 1.27 de pedidos por cliente y un 25.25 % 

de fidelidad de los clientes, logrando que la imagen institucional del sistema mejore 

convirtiéndose en una empresa tecnológica, así mismo, satisfaciendo las necesidades 

de sus clientes y de sus empleados (4). 

 

Esta investigación es relevante para el proyecto, puesto que busca mejorar el 

proceso de venta con un sistema web, teniendo en cuenta el tiempo que genera en sus 

procesos generales y entregas de pedidos de sus productos. 

 

El proyecto «Sistema de gestión de ventas para reducir el tiempo de atención 

al cliente y aumentar el margen de utilidad en la empresa Corporación Dijol SRL», 

donde se propuso como objetivo con el desarrollo del sistema, disminuir tiempo de 

atención a los clientes, con el fin de aumentar el margen de utilidad ya que el proceso 

de atención al cliente era ineficaz por falta de información precisa para la toma de 

decisiones de los ejecutivos de ventas. Por este motivo, desarrolló el sistema, tomando 

la metodología Scrum porque permite monitorear por partes el desarrollo de un sistema. 

Con la implementación del sistema logró reducir el tiempo de atención para la toma de 

decisiones sobre la compra de sus productos en la empresa (5).  

 

Esta investigación se tomó porque también brinda solución tecnológica para 

reducir el tiempo de atención al cliente para mejorar la gestión de la información. 

 

En la investigación «Desarrollo e implementación de un sistema de ventas 

basado en la metodología Scrum y XP (Extreme Programing) para el proceso de ventas 

de servicio de la empresa Emsoir», cuyo objetivo es determinar en qué medida el uso 

de un sistema de ventas influirá en el proceso de ventas de servicio, utilizando la 

metodología Scrum, debido a que se adecua mejor para el desarrollo de software, 

permitiendo a los investigadores contar con plantillas que proporcionarán ayuda en 

cada fase de la estructura del proceso de ventas de servicio, así mismo, este estudio 

contó con una muestra de 30 procesos de la venta, cuyos datos fueron recolectados 

mediante ficha de observación aplicada a dos grupos diferentes: Uno de observación y 

otro experimental, teniendo como resultado mejoras significativas en cada punto que 

se consideró, siendo la reducción de tiempos para la elaboración de registro de servicio, 

la elaboración de un cierre semanal y la elaboración de un comprobante de pago (2). 
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Esta tesis es sumamente importante para la investigación, porque tiene un 

problema en común, el cual es el tiempo que tardan al realizar sus ventas, esto hizo que 

se tuviera un objetivo en común, aplicando la metodología Scrum y se obtuvo como 

resultado favorable la disminución de tiempos en sus procesos de ventas. 

 

La tesis «Sistema de administración de ventas de una micro- y pequeña 

empresa en Azángaro», el problema encontrado fue que no cuenta con un sistema de 

gestión de ventas, no permite concluir satisfactoriamente los procesos, es por lo que 

estos procesos lo realizaban en forma manual, el cual implica disponer de mayor tiempo 

de llevarlo a cabo. Otro punto a tener en cuenta es que no hay un control estricto del 

inventario, provocando pérdidas a la empresa, este problema incentivó a que el 

investigador tuvo como objetivo desarrollar un sistema de administración de ventas de 

la empresa para mejorar el proceso de ventas, utilizando la metodología XP, obtuvo 

como resultado en relación a la validación de software que el sistema de administración 

de ventas cumple con los requisitos con una media de 99 puntos según la escala de 

calificación del ISO – 9126, así mismo, mejoró el proceso de ventas de las variables 

que brinda la información de cómo se realizaban las ventas, qué programas utilizaban, 

el tiempo que se demoraban, todo esto sirvió como indicador para plantear la creación 

de un sistema de administración de ventas, también llegaron a la conclusión de 

controlar el stock de sus productos, el proceso de venta, alcanzaron el 87,5 % para un 

minuto y en un 12,5 % la demora fue de una hora en brindar información de sus 

reportes, y con un 100 % que mejoró el proceso de ventas, reporte de stock, etc. (6). 

 

Este proyecto ayuda al equipo de investigación significativamente porque se 

encontró mucha semejanza en su problema general, el llevar sus procesos de ventas de 

forma manual y un objetivo en común, la mejora de procesos de sus ventas y el control 

de inventario de sus productos, y se obtuvo como resultado el cumplimiento de sus 

requerimientos planteados por el investigador. 

 

2.1.2. Antecedentes internacionales 

La investigación «Diseño de un sistema de control para la gestión comercial 

con los clientes de Codensa S. A. ESP», tomó como objetivo diseñar un sistema de 

control de gestión para mejorar el proceso de relación comercial con los clientes 

preferenciales. Se utilizó la metodología Balanced Scorecard para la evaluación de 

control con el fin de facilitar las herramientas a utilizar en el sistema de control de 

gestión. Logrando que el sistema de control de gestión implementado sea una 

herramienta facilitadora de comunicación entre las áreas de dicha organización (7). 
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Esta investigación es de gran aporte para el proyecto, porque muestra cómo 

definir los requerimientos del sistema para un buen funcionamiento y una buena 

administración en cuanto al inventario de los productos y las ventas, así mismo, da a 

conocer los indicadores para tener una mejor organización en el proceso de ventas y 

control de inventario de la bodega J’Abdiel. 

 

El proyecto «Diseño de un sistema de gestión por procesos para el área de 

ventas de una empresa dedicada a la comercialización de productos agrícolas ubicada 

en la ciudad de Milagro», teniendo como objetivo diseñar un sistema de gestión por 

procesos en el área de ventas mediante la implementación de indicadores que le 

permitan mejorar dichos procesos en la toma de decisiones, utilizando la metodología 

general para la auditoria operacional en donde el enfoque del análisis de las operaciones 

debe ser integral, se determinó que el departamento no poseía una estrategia  que le 

permitiera al personal a realizar las actividades enfocadas a la misión y visión de la 

empresa, así mismo, se pudo reconocer la inexistencia de procesos; finalmente, se logró 

mejorar el proceso de las operaciones del departamento de ventas, generando la 

información solicitada para elaborar el presente trabajo (8).  

 

Esta investigación es de gran aporte porque presenta una estrategia mediante 

indicadores que se determinaron para mejorar los procesos que se desarrollaron en el 

área de ventas que ayuda en la buena toma de decisiones. 

 

La tesis «Diseño e implementación de un sistema informático para la 

administración de negocio», tomó como objetivo crear un entorno innovador para el 

negocio, con el fin de mejorar el futuro del negocio a través de los requerimientos 

encontrados. El resultado que logró con la implementación del sistema en la empresa 

fue brindar la posibilidad de obtener grandes ventajas, incrementando la capacidad 

competitiva de la empresa (9).  

 

Este proyecto es de gran aporte porque presenta una solución tecnológica para 

el proceso de ventas en la empresa, ya que el sistema es adecuado, porque permite 

alcanzar los objetivos planteados por la compañía.  

 

La investigación «Implementación de una aplicación Web para el control de 

inventario y facilitación de material de trabajo para la empresa Maderas BSC Ltda.», 

tuvo como problema principal que el proceso de ingresos y entregas de materiales y el 

control de inventario fue de manera manual en papel, impidiendo que fuera un control 
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actualizado, debido a esto se pretendió mejorar el manejó y gestión de datos de alta 

importancia, que permitan ajustar y controlar gastos en el proceso de ingreso y egresos 

de insumos, se utilizó la metodología iterativa incremental en el área de programación, 

bajo el enfoque orientado a objetos, aplicando la arquitectura de tres capas MVC 

(modelo, vista, controlador) y el lenguaje de modelado UML, finalmente se obtuvo 

como resultado un sistema funcional que cumple con los requerimientos planteados por 

el cliente, logrando la satisfacción final del  usuario (10). 

 

El equipo de investigación tomó como recurso a este proyecto debido a que el 

problema encontrado estuvo enfocado en el control de sus ingresos y egresos de 

insumos, además, el control de inventario lo realizaban de forma manual, esto hizo que 

sus resultados finales llegaran a coincidir con los resultados obtenidos, debido a que 

ambas investigaciones tuvieron el buen control de sus productos en el proceso de 

ventas. 

 

En la investigación «Implementación de un sistema de inventarios para el área 

de soporte técnico en la empresa comercializadora Arturo», el investigador encontró 

como problema principal, que se llevaba el control de sus dispositivos electrónicos a 

través de varios archivos en Excel, donde pudo evidenciar que tenían dificultades al 

momento de buscar información de un dispositivo y además en muchas ocasiones 

tenían perdidas de datos, esto hizo que el investigador tuviera como objetivo la 

implementación de un sistema de inventario en la empresa para apoyar a la gestión de 

incidencias en el área de soporte técnico, mediante la metodología XP, obteniendo 

como resultado tener acceso a información verídica de manera rápida, disminuyendo 

así, el tiempo de reacción para atender las incidencias presentadas a causa de fallas en 

los dispositivos tecnológicos de la empresa Arturo (11). 

 

Este proyecto se utilizó como recurso porque ambos proyectos tuvieron como 

objetivo llevar un buen control de ventas de manera rápida, enfocándose en las 

estrategias que utilizaron en su proyecto de investigación para llegar a tener unos 

resultados favorables como se obtuvo en este informe. 

 

2.2. Bases teóricas 

2.2.1. Ventas 

Según Ríos (12), es la actividad donde se realiza el intercambio de un bien o 

servicio por dinero. Las empresas tienen un equipo específico que se dedica a las 

ventas, quienes se dirigen con el producto o servicio al cliente objetivo, el trabajo de 
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ellos es comunicarse con los clientes que hayan demostrado interés o que presenten un 

perfil similar al del público objetivo, de modo que puedan ofrecerles una solución que 

los incentive a comprar el producto o servicio. 

 

2.2.1.1. Indicadores de calidad de ventas 

Los indicadores de calidad de ventas son las medidas definidas con el 

objetivo de conocer cómo evoluciona las ventas, en función de distintas 

variables que intervienen en el proceso, a continuación, se detalla algunos 

indicadores que se puede aplicar en una empresa (13).  

 

- Indicadores generales de ventas: este indicador es clave en todas las 

industrias, ya que ayuda en el cumplimiento de los objetivos de venta, 

total de facturación por períodos, grado de satisfacción del cliente y el 

grado de motivación y compromiso del equipo de ventas.  

 

- Indicadores basados en tiempo medios: este indicador es útil para 

conocer con objetividad qué tan «largo» es el ciclo de venta de la 

empresa, por ello, primero, se considera el tiempo que transcurre en la 

primera venta para cada cliente; segundo, el tiempo que transcurre 

entre la primera venta cerrada y la siguiente con el mismo cliente; 

finalmente, en tercer lugar, el valor del tiempo medio que transcurre 

entre la creación de un cliente nuevo y su pérdida. Este indicador 

también es una forma de medir la fidelización de los clientes. 

 

- Indicadores de venta de comparación: este indicador permite 

comparar variables, por eso se considera la cantidad de ventas 

conseguida por equipo de venta en un período dado, número de visitas 

válidas de un vendedor para un período dado y el total de facturación 

conseguida en un período determinado. 

 

- Indicador para medir calidad en ventas: cada cliente o usuario es 

importante para aumentar la calidad del servicio vendido. Con cada 

experiencia se aprende y crea valor añadido. Por tal razón, es 

conveniente llevar un seguimiento estricto de su relación con la 

empresa para saber su nivel de satisfacción. 

 

https://blog.hubspot.es/sales/mercado-meta
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- Indicadores de prospección de oportunidades: la prospección es la 

indagación de información para identificar al potencial cliente con 

capacidad de compra de los productos o servicios para el cual se 

considera número de llamadas y visitas, cantidad de presupuestos 

presentados y de pedidos, ventas u operaciones cerradas y total de 

gastos en viáticos y acciones de promoción. 

 

2.2.2. Proceso de ventas  

El proceso de ventas es el seguimiento de pasos para atraer y retener clientes, 

saber sus expectativas para vender el producto, lo que permite elegir mejor las técnicas 

de ventas (13). 

 

2.2.2.1. Fases de procesos de ventas  

Según Da Silva (13), el proceso de ventas tiene 4 fases que se 

mencionan a continuación: 

- Fase de atención: donde la empresa intenta llamar la atención de los 

clientes hacia su producto o servicio, para el cual utiliza varias técnicas 

que deben estar relacionadas con la acción final que es la venta. 

 

- Fase de interés: después de tener la atención del cliente, se debe lograr 

su interés, para que el cliente comience a inclinarse hacia las 

posibilidades que ofrece la empresa, y eso solo se logra si se ofrece la 

información que necesita con claridad. 

 

- Fase de deseo: en esta fase es muy probable que el cliente llegue a la 

fase tercera, después de haber pasado las anteriores fases. En esta fase 

se experimenta el deseo por tener ese producto o servicio. 

 

- Fase de acción: una vez que el cliente esté convencido de lo que quiere, 

se produce la transacción económica y la compra del bien o servicio. 

 

2.2.3. Sistema de punto de venta 

Un sistema de punto de venta también conocido como sistema POS (point of 

sale) es una herramienta informática adaptada a un equipo o hardware y está 

desarrollado por un programador en donde se puede acceder por usuarios que tengan 

acceso al sistema (13).  
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Hoy en día, existen muchas razones por el cual un sistema de punto de venta 

es necesario y obligatorio para las empresas, una de las razones es que ayuda a los 

dueños a administrar, optimizar procesos de ventas, automatizar el control de 

inventarios, generar comprobantes de pago y mejora la eficiencia de los empleados; por 

otro lado, este tipo de sistemas provee reportes importantes tales como las estadísticas 

detalladas de ventas por fecha, vendedor, horario, análisis de productos más vendidos, 

más rentables, inventarios, etc. y permite al dueño tener control cuando él no está, 

delegar con responsabilidad, asignar o restringir privilegios a sus empleados, 

monitorear actividad y, asimismo, centraliza todos los datos de los clientes para llevar 

un mejor registro. 

 

2.2.3.1. Funcionamiento del sistema de punto de venta 

Los sistemas de punto de venta funcionan con una base de datos que se 

encarga de procesar las actividades con el fin de mostrar el contenido y los 

datos, de este modo, cuando se solicita la información requerida se tiene a la 

mano en el menor tiempo posible. 

 

2.2.3.2. ¿Qué hace un sistema de punto de venta? 

Generalmente, el sistema de punto de venta funciona de la siguiente 

manera: 

- El cliente decide comprar el producto y el vendedor puede usar un 

scanner de códigos de barras o también puede digitar el tipo de 

producto para buscar el precio. 

 

- El sistema de punto de venta calcula el precio del producto y actualiza 

el conteo del inventario para mostrar que el producto se vendió.  

 

- El cliente emite pago de la compra del producto según el tipo de pago 

que elijan autorizar la transacción. 

 

- La transacción en el punto de venta finaliza, una vez que se emite un 

recibo digital o impreso. 

 

2.2.3.3. ¿Que necesitas para implementar un sistema de punto de ventas? 

El proceso de instalación debe durar menos de 24 horas y se necesita: 

- Un computador de escritorio o portátil, algunos minoristas optan por 

usar una tableta. 
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- Una buena conexión a internet. 

 

- Un kit de equipos complementarios como el cajón de dinero, una 

impresora de recibos, un lector de códigos y un lector de tarjetas. 

 

2.2.3.4. Ventajas por utilizar en el sistema de punto de venta en una bodega  

Según Sánchez (12) las ventajas de un sistema de punto de venta que 

se puede considerar son los siguientes: 

- Reducir errores: disminuye errores humanos en las actividades diarias, 

ya que todo se realiza de manera digital. 

 

- Ahorrar tiempo: permite realizar las ventas de manera rápida y sencilla 

en menor tiempo posible. 

 

- Mejorar el control de inventario: te permite mantener un buen control 

de inventario de productos. 

 

- Generar reportes de venta: Te permite realizar un informe actualizado 

de cuanto se está vendiendo y ganando.  

 

- Controlar y registrar el cierre de caja: permite conocer cuánto dinero 

queda en caja, el efectivo que se debe tener y el detalle según cada 

medio de pago. 

 

2.2.4. Control de inventario  

Un control de inventario es un conjunto de procesos que permite llevar un 

seguimiento de todos los productos, registrando todos aquellos movimientos realizados 

en la bodega o empresa, de esta forma se podrá realizar un balance entre los productos 

que entran y salen del almacén a fin de saber la disponibilidad de cada producto (14). 

 

De igual manera, el control de inventario es uno de los principales factores para 

el desempeño de las empresas por el cual es de vital importancia para las compañías 

contar con un inventario bien administrado y controlado que permite saber qué se vende 

y qué no, al tener una visibilidad confiable del inventario, se puede tomar mejores 

decisiones además de reducir costos al no cargar con excesos o faltantes de mercancía 

y, por lo tanto, ofrecer un mejor servicio al cliente. 
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2.2.4.1. Importancia de control de inventarios 

Según Salcedo (2) menciona que el control de inventarios ayuda a 

mantener un balance en las existencias de un almacén y a estar al pendiente de 

los productos o artículos que tienen mayor demanda. Puede reducir costos 

porque refleja oportunamente lo que no tiene una rotación saludable y lo que 

debe surtirse lo más pronto posible, evitando retrasos en los pedidos o que se 

estropeen materias primas por un almacenamiento deficiente o prolongado.  

 

Se dice, entonces que la importancia del control de inventario es tomar 

las medidas necesarias para evitar desviaciones en el control de inventario y 

esto genere pérdidas en la empresa. 

 

2.2.4.2. Principios para el control de inventario 

- Los stocks: suelen ser un elemento crítico en la gestión logística de las 

empresas, por lo que es fundamental basarse en una serie de principios 

tendientes a facilitar su accionar. 

 

- Equilibrio: a cada grupo de trabajo debe proporcionársele el grado de 

control correspondiente.  

 

- De los objetivos: ningún control será válido si no se fundamenta en los 

objetivos, por lo tanto, es imprescindible establecer medidas 

específicas o estándares, que sirvan de patrón para la evaluación de lo 

definido. 

 

- De la oportunidad: debe aplicarse antes de que se presente el error; 

de tal manera, que sea posible tomar medidas correctivas con 

anticipación. 

 

- De las desviaciones: todas las variaciones o desviaciones que se 

presenten en relación con los planes deben ser analizadas 

detalladamente, a fin de tomar las medidas del caso para evitarlas en el 

futuro. 

 

- De excepción: el control debe aplicarse, preferiblemente, a las 

actividades excepcionales o representativas, con el propósito de reducir 
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costos y tiempo, delimitando adecuadamente cuáles funciones 

estratégicas requieren de inspección.  

 

- De la función controlada: este principio es básico, ya que señala que 

la persona o área responsable de la inspección no debe estar 

involucrada con la actividad a controlar. 

 

Se dice que estos puntos de principios para el control de inventarios 

van a ayudar a mejorar la calidad de los servicios y tener una capacidad de 

respuesta a las demandas del mercado. 

 

2.2.4.3. Los procesos de control de inventarios 

Según Salcedo (2), se puede definir el proceso de control de inventarios 

dentro de la empresa, desde el momento en que la empresa realiza el pedido 

hasta que se venden. Por lo tanto, dentro del mismo se pueden distinguir las 

fases de compras, recepción, almacén y entrega.  

 

Los procesos de control de inventarios son los siguientes: 

- Compras: proporcionan los elementos necesarios para el proceso de 

producción, que se deban adquirir a los proveedores, en la cantidad 

necesaria, calidad indicada, tiempo de entrega establecido y al mínimo 

costo. 

 

- Recepción: planifican las entradas de mercancías, descarga y 

verificación con el fin de actualizar los registros de inventario. Los 

productos pueden venir en varias presentaciones como costales, cajas, 

en líquido o gas, etc. y el vendedor debe verificar que las cantidades 

sean las que están consignadas en la guía de remitente. 

 

- Almacén: se ocupa de la recepción, conservación y entrega interna a 

las distintas secciones productivas de los materiales necesarios para 

llevar a cabo las operaciones. 

 

- Entrega: el jefe de bodega se encarga de este proceso de llevar las 

mercaderías existentes que ingresan y salen de almacén, arreglan con 

el proveedor para decidir el día, la hora y la fecha de entrega de los 
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productos, revisa y verifica la mercancía con el orden de compra, 

finalmente elabora una solicitud de los productos que van a salir. 

 

El control de inventarios inicia desde que la empresa realiza el pedido 

hasta que se venda. Por lo que se dice que tiene 4 fases: compra, almacén, 

recepción y entrega. 

 

2.2.4.4. Indicadores de control de inventario  

Un indicador es una calidad, dato o información de mucha relevancia 

que sirve a las empresas (18). A continuación, los indicadores principales para 

la gestión de inventarios. 

- Ratio de existencias: identificar el nivel de mercancías con que cuenta 

la empresa para realizar la venta futura, esto permite realizar compras 

más eficientes a proveedores.  

 

- Rotación de inventario: mercancía que sale y vuelve a entrar al 

almacén, es deseable un nivel de rotación de inventario mayor.  

 

- Precio de inventario: cálculo del nivel de precios de inventario para 

hallar el valor total de la mercancía disponible.  

 

-  Mercancía disponible: el nivel de mercancía disponible debe ser alto, 

ya que esto permite hacerse idea de qué productos están disponibles 

para ofrecer. 

 

- Mercancía fuera de stock: un control exhaustivo sobre la mercancía 

disponible y fuera de stock es muy útil, porque ayuda a gestionar mejor 

las futuras compras de productos para mantener la demanda. 

 

- Cobertura de stock: conocer el resultado de duración de stock. 

 

2.2.4.5. Proceso para llevar un control de inventario en una bodega 

Según Espinoza (14), el control de inventario se puede manejar de tres 

maneras. 

- Manual: se tiene una lista de productos, se comprueba que haya 

artículos disponibles en el almacén, se anota la cantidad. Pero se 
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requiere de tiempo y se puede cometer errores, por lo que no resulta 

viable. 

 

- Excel: se puede realizar una lista de los productos del almacén porque 

a comparación del papel, Excel dispone de plantillas. Sin embargo, 

todo el proceso se realiza de manera manual, por lo que puede haber 

errores.  

  

- Sistema de control de inventario: el sistema te permite agilizar en 

control de inventario, te permite controlar las entradas y salidas de los 

productos.  

 

Se concluye que realizar el control de inventario de manera manual es 

muy agotador y es muy riesgoso, porque se puede cometer errores, por lo que 

llevar un control de inventario con un sistema es seguro y agiliza el proceso de 

ventas.  

 

2.2.4.6. Beneficios de una empresa al contar con un sistema de control de 

inventarios 

Contar con un software de control de inventario en tu empresa es de 

gran ayuda para mantenerlo en orden y cumplir en tiempo y forma con los 

pedidos de los clientes, para el cual tener sistema en tu empresa tiene los 

siguientes beneficios (15): 

- Elevar el nivel de servicio al cliente 

- Stock sincronizado en todo momento 

- Mejorar el flujo de efectivo de tu empresa 

- Identificar la estacionalidad en tus productos, lo que te ayudará a 

planear mejor 

- Detectar fácilmente artículos de lento movimiento o estancados 

- Reducir los costos de tus fletes 

- Vigilar la calidad de los productos al tenerlos bien identificados y 

monitoreados 

- Reconocer robos y mermas 

- Liberar y optimizar el espacio en tus almacenes 

- Control de entradas, salidas y localización de la mercancía, requisición 

de mercancías para un manejo de tus bodegas de modo más 

profesional. 
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Tal como se mencionó anteriormente, el inventario es una de las partes 

más importantes en la empresa, ya que de él depende la rentabilidad de esta, 

además cuando se apoya en los beneficios de un sistema de control de 

inventarios es posible mantenerse alerta a los errores en inventario y, por 

supuesto, tomar medidas correctivas a tiempo para garantizar la estabilidad y 

crecimiento del negocio. 

 

2.2.5. Las herramientas tecnológicas por utilizar 

2.2.5.1. SQL Server 

Según Hernández (16) define: «Microsoft SQL Server es un sistema de 

gestión de bases de datos relacionales que admite una amplia variedad de 

aplicaciones de procesamiento de transacciones y análisis en entornos 

informáticos corporativos. Microsoft SQL Server es una de las tres tecnologías 

de bases de datos líderes del mercado».  

 

Para la base de datos se optó utilizar el SQL Server porque es ideal para 

almacenar toda la información deseada en bases de datos relacionales, como 

también para administrar dichos datos sin complicaciones.  

 

2.2.5.2. C# 

Según Hato (17) define «C# como un lenguaje de programación 

orientado a objetos, por lo que se trata de un lenguaje natural en el que crear y 

usar componentes de software, desde su origen, C# ha agregado características 

para admitir nuevas cargas de trabajo y prácticas de diseño de software 

emergentes».  

 

2.2.6. Scrum 

Es una metodología ágil que se encarga de la gestión de procesos de un 

proyecto, donde las tareas de los proyectos se realizan mediante los entregables 

llamados Sprint, que es más conocido como un conjunto de buenas prácticas, esta 

metodología es aplicada cuando se realizan estos proyectos en equipos de trabajo, es 

decir, en grupos (18).  

 

2.2.6.1. El proceso de Scrum 

«Los procesos de Scrum se realizan por iteraciones, es decir por Sprint 

que normalmente, cada Sprint tiene una duración de dos y cuatro semanas, esta 

metodología se debe entregar con funcionalidades, cada Sprint entregado debe 
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tener una funcionalidad con la finalidad que el cliente se sienta satisfecho y vea 

el avance y pueda proponer nuevas sugerencias, estos son los procesos o los 

artefactos más importantes de la metodología Scrum (18): 

 

Product backlog: en este proceso se definen los requisitos del proyecto 

y la inversión. 

 

Sprint backlog: se realiza mediante reuniones en la que el product 

owner tiene que presentar el product backlog, en este proceso se llegan a 

determinar las cantidades. 

 

Incremento: es el resultado del Sprint, es la suma de todas las historias 

de usuarios que se hayan desarrollado aportando un valor al producto.  

 

2.2.6.2. Roles de Scrum 

La prioridad de Scrum es que se llegue a cumplir la construcción de 

software, donde se busca definir las características que debe tener el producto 

mediante tareas con la finalidad de entregar un software de calidad (19). 

 

El equipo de Scrum cuenta con los siguientes roles: 

El product owner: su rol principal es transmitir, a través de la 

redacción de documentos, «historias» que se llamarán a partir de ahora user 

stories. También menciona que, «el conjunto de las user stories constituye una 

lista de necesidades que forman lo que se llama product backlog» (20). 

 

El Scrum master: su rol es de facilitador, tiene la misión de eliminar 

los obstáculos que pueden aparecer a los miembros del equipo, garantizando 

que el método Scrum se aplica correctamente (20).  

 

El equipo de desarrollo: reúne funciones como: arquitecto, diseñador 

de sistemas, diseñador web, desarrollador y tiene como misión desarrollar las 

user stories contenidas en el product backlog», también menciona que el 

«objetivo es ofrecer un entregable de calidad (20).  

 

2.2.7. BPMN (modelo y notación de procesos de negocios) 

 Es un estándar para el modelado de diagrama de procesos de una empresa, 

basado en técnicas tradicionales de diagrama de flujo, con el objetivo de apoyar el 
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modelado de procesos de negocios tanto para usuarios técnicos como para usuarios 

comerciales, proporcionando una notación intuitiva para los usuarios comerciales, pero 

capaz de representar la semántica de procesos complejos. BPMN está diseñado para ser 

de fácil comprensión para todos los accionistas de la empresa. Estos incluyen los 

analistas de negocios que crean y refinan los procesos, los desarrolladores técnicos 

encargados de su ejecución, y los gerentes de empresas que controlan y los gestionan. 

En consecuencia, BPMN sirve como un lenguaje común, reduciendo la brecha de 

comunicación que se produce con frecuencia entre el diseño y la implementación de 

procesos de negocio (21).  

 

2.2.8. Facturación electrónica 

Según Sunat (22) define que «una factura electrónica tiene los mismos efectos 

legales que una factura en papel, es una factura que se expide y recibe en formato 

electrónico, está condicionada al consentimiento de su destinatario, la factura 

electrónica, por tanto, es una alternativa legal a la factura tradicional en papel». 

 

2.2.8.1. Característica de la facturación electrónica  

Las que especifica la Sunat son las siguientes: 

- La emisión se realiza desde los sistemas desarrollados por el 

contribuyente, por lo que no necesita ingresar a la web de la Sunat. 

 

- Es un documento electrónico que tiene todos los efectos tributarios del 

tipo de comprobante de pago, factura (sustenta costo, gasto y crédito 

fiscal para efectos tributarios). 

 

2.3. Definición de términos básicos 

1. Sistemas: es un conjunto de elementos que están relacionados entre sí para alcanzar un 

objetivo determinado, operan sobre datos y proveen información (23). 

 

2. AUP: estas siglas se refieren al proceso unificado ágil, permite que se aplique técnicas 

ágiles para el desarrollo del software (3).  

 

3. Requerimiento: es una característica que debe incluirse en un nuevo sistema y puede 

consistir en una forma de captar o procesar datos, producir información, controlar una 

actividad o dar apoyo a una tarea (23). 
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4. Proceso de ventas: permite mejorar la calidad de vida en el trabajo y disfrutar más las 

actividades que se realizan en las áreas de ventas (24). 

 

5. Control: es un proceso que consiste en comprobar e inspeccionar una entrada y salida 

determinada (14). 

 

6. Inventario: conjunto de lista de mercancía existentes que tiene una tienda (14). 

 

7. Punto de venta: es un punto de contacto donde se encuentran registrados los productos 

de manera electrónica (3). 

 

8. Scrum: proceso de buenas prácticas para trabajar colaborativamente en equipo con el 

fin de obtener un mejor resultado en un proyecto (20). 

 

9. Stock: hace referencia a un conjunto de productos guardados en el almacén (14). 

 

10.  BPMN: notación para la gestión de procesos de negocios (21). 
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CAPÍTULO III 

METODOLOGÍA 

 

3.1. Metodología aplicada para el desarrollo de la solución 

Para la elaboración de este proyecto se optó por utilizar la metodología Scrum, ya que 

esta metodología permitió entregar productos en tiempos cortos, también ayudó a que el equipo 

de trabajo entregue entregables funcionales y de calidad que permitió alcanzar los objetivos 

propuestos.   

 

3.1.1.  Roles de Scrum   

En la tabla 4 se muestran los roles y responsables asignados para el desarrollo 

del proyecto, por lo que, la scrum master es Aysela Lita Blas Marcos, el product owner 

es José Aquino Julcarima, dueño de la bodega, y en el equipo de realización están 

Aysela Lita Blas Marcos, Luis Enrique Bautista Coz e Ida Luisa Hidalgo Taipe.  

 

Tabla 4. Roles y responsabilidades 

Rol Encargado 

Scrum master Blas Marcos Aysela Lita 

Producto owner José Aquino Julcarima 

El equipo de realización 

Aysela Lita Blas Marcos 

Luis Enrique Bautista Coz 

Ida Luisa Hidalgo Taipe 

 

3.1.2. Fases de Scrum  

- Inicio: se identificó el sprint 0, donde se definieron los diseños de mockups, 

diseño de base de datos, arquitectura del sistema y los procesos que se muestra 

en la tabla 7. 
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- Planificación: se desarrolló el product backlog que son las historias de 

usuarios que se muestra en la tabla 5, utilizando el término de «cómo, quiero y 

para», con lo que el equipo de Scrum desarrolló lo necesitado, con lo que 

proporcionó el product owner, siendo esta la fuente de requerimientos de la 

bodega J’Abdiel.   

 

- Implementación: en esta fase se cumplió cada planificación de sprint y se 

llegó a desarrollar correctamente gracias a esfuerzo y sacrificio de todos los 

integrantes de equipo. 

 

- Revisión y retrospectiva:  el equipo de desarrollo llevó a cabo reuniones con 

frecuencia para realizar las retroalimentaciones de los percances que hubo.  

 

- Lanzamiento: en esta fase se cumplió con todos los entregables del sistema.  

 

En la tabla 5 se muestran las etapas que se desarrolló según la metodología 

Scrum para el desarrollo del sistema de punto de venta, en donde se consideró inicio, 

planificación, implementación y revisión, lanzamiento y cierre, a continuación, se 

muestra detallado. 
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Tabla 5. Etapas que se desarrolló según la metodología Scrum 

Sistema de punto de venta y control de inventario de la bodega J’Abdiel en la 

provincia de Jauja 
Duración Comienzo Fin 

1. Inicio 

Ideas del proyecto 2 días 1 de abril de 2021 2 de abril de 2021 

Identificación de roles 2 días 3 de abril de 2021 5 de abril de 2021 

Designación de roles en el equipo Scrum 2 días 6 de abril de 2021 7 de abril de 2021 

Identificación de requerimiento 5 días 8 de abril de 2021 9 de abril de 2021 

2. Planificación 

Creación de historias de usuario 3 días 12 de abril de 2021 14 de abril de 2021 

Estimar historia de usuario 3 días 15 de abril de 2021 17 de abril de 2021 

Creación y estimación de tareas 3 días 19 de abril de 2021 21 de abril 2021 

Elaboración del cronograma 3 días 22 de abril de 2021 24 de abril de 2021 

3.  Implementación y revisión 

Sprint 0 
Reunión y planificación de sprint 0 2 días 26 de abril de 2021 27 de mayo de 2021 

Desarrollo del sprint 10 días 28 de abril de 2021 8 de mayo del 2021 

Sprint 1 
Reunión y planificación de sprint 1 2 días 10 de mayo del 2021 11 de mayo del 2021 

Desarrollo del sprint 4 días 12 de mayo del 2021 15 de mayo del 2021 

Sprint 2 
Reunión y planificación de sprint 2 2 días 17 de mayo del 2021 18 de mayo del 2021 

Desarrollo del sprint 4 días 19 de mayo del 2021 22 de mayo del 2021 

Sprint 3 
Reunión y planificación de sprint 3 2 días 24 de mayo del 2021 25 de mayo del 2021 

Desarrollo del sprint 4 días 26 de mayo del 2021 29 de mayo del 2021 

Sprint 4 
Reunión y planificación de sprint 4 2 días 31 de mayo del 2021 1 de junio del 2021 

Desarrollo del sprint 4 días 2 de junio de 2021 5 de junio de 2021 

Sprint 5 
Reunión y planificación de sprint 5 2 días 7 de junio del 2021 8 de junio del 2021 

Desarrollo del sprint 4 días 9 de junio del 2021 12 de junio del 2021 

Sprint 6 
Reunión y planificación de sprint 6 2 días 14 de junio del 2021 15 de junio del 2021 

Desarrollo del sprint 4 días 16 de junio del 2021 19 de junio del 2021 

Sprint 7 
Reunión y planificación de sprint 7 2 días 21 de junio del 2021 22 de junio del 2021 

Desarrollo del sprint 4 días 23 de junio del 2021 26 de junio del 2021 

Pruebas 

Reunión y demostración del sprint 0 5 días 5 de julio del 2021 9 de julio del 2021 

Reunión y demostración del sprint 1 5 días 12 de julio del 2021 16 de julio del 2021 

Reunión y demostración del sprint 2 5 días 19 de julio del 2021 23 de julio del 2021 

Reunión y demostración del sprint 3 5 días 26 de julio del 2021 30 de julio del 2021 
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Reunión y demostración del sprint 4 5 días 2 de agosto del 2021 6 de agosto de 2021 

Reunión y demostración del sprint 5 5 días 9 de agosto del 2021 13 de agosto del 2021 

Reunión y demostración del sprint 6 5 días 16 de agosto del 2021 20 de agosto del 2021 

Reunión y demostración del sprint 7 5 días 23 de agosto del 2021 27 de agosto del 2021 

4. Lanzamiento 

Entregables 2 días 30 de agosto del 2021 31 de agosto del 2021 

Implementación de sistema 3 días 1 de setiembre del 2021 3 de setiembre del 2021 

Reunión de retrospectiva del proyecto 4 días 6 de setiembre del 2021 9 de setiembre del 2021 

5. Cierre 
Entrega final del sistema 1 día 12 de setiembre del 2021 12 de setiembre del 2021 

Crear acta de cierre del proyecto 1 día 13 de setiembre del 2021 13 de setiembre del 2021 
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CAPÍTULO IV 

ANÁLISIS Y DISEÑO DE LA SOLUCIÓN 

 

4.1. Identificación de requerimientos 

La historia de usuario se identificó en una reunión que se desarrolló con el product 

owner y los miembros de equipo de desarrollo, donde se menciona los requerimientos 

funcionales para el sistema de punto de venta y control de inventario. 

 

En la tabla 6 se muestra el product backlog del sistema de punto de venta y control de 

inventario de la bodega J’Abdiel, considerando el cómo, qué, porqué; prioridad, complejidad y 

criterios de aceptación para cada historia de usuario.  
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Tabla 6. Product backlog del sistema de punto de venta y control de inventario de la bodega J’Abdiel 

H0 Cómo Qué Porqué Prioridad Complejidad Criterio de aceptación 

HO1 

Como 

usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

iniciar sesión en el 

sistema 

Para / con la finalidad 

de tener mayor 

seguridad 

4 Alta 

El sistema permite acceder al panel de control si al ingresar el 

usuario y contraseña los datos son correctos, si la contraseña es 

incorrecta muestra un mensaje de error «contraseña incorrecta. 

HO2 

Como 

usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

registrar personal 

de la bodega 

Para / con la finalidad 

de que cada usuario 

acceda al sistema 

4 Alta 

El sistema permite acceder al panel de usuarios y asignar los 

diferentes tipos de roles a los usuarios donde se rellena los 

siguientes campos:  nombre de usuario, contraseña, correo y rol del 

nuevo personal. 

HO3 

Como 

usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

editar datos del 

personal 

Para / con la finalidad 

editar la información 

del usuario 

4 Alta 

El sistema permite acceder al panel de edición de usuarios donde y 

te permite modificar los datos y al finaliza solo se pone en la opción 

de guardar. 

HO4 

Como 

usuario 

administrador 

Deseo / quiero dar 

accesos 

dependiendo al rol 

de los usuarios 

Para / con la finalidad 

de que no tengan 

acceso a la parte 

administrativa 

4 Alta 

El sistema permite acceder a las configuraciones  y adicionalmente  

ingrese a usuarios, cuando el administrador ingrese un nuevo 

usuario o lo edite podrá dar accesos a los usuarios con vendedor, 

cajero y administrador 

HO5 

Como 

usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

registrar y editar los 

datos de mi 

empresa 

Para/con la finalidad 

de tener información 

ordenada y 

clasificada 

4 Alta 
El sistema permite acceder a configuraciones, registra datos de la 

empresa y el sistema guarda los datos ingresados. 

HO6 

Como 

usuario 

administrador 

/ cajero 

Deseo / quiero 

generar copias de 

seguridad de la 

Base de Datos 

Para / con la finalidad 

de recuperar los datos 

almacenados en la 

base de datos y poder 

recuperarlos. 

4 ALTA 

El sistema permite acceder a configuración y cuando selecciona una 

dirección donde se guarda las copias de seguridad se genera la copia 

de seguridad. 
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H0 Cómo Qué Porqué Prioridad Complejidad Criterio de aceptación 

HO7 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

que el resumen de 

la venta del día 

sea enviado al 

correo 

Para / con la 

finalidad de estar 

informados de las 

ventas diarias 

4 Alta 
El sistema permite acceder a configuración y se registra un 

correo electrónico y en el sistema se finaliza la venta. 

HO8 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

registrar editar y 

eliminarlos 

productos al 

sistema 

Para / con la 

finalidad de poder 

realizar la venta 

4 Alta 
El sistema permite agregar productos y registrar todos los 

campos luego guarda todos los datos si la validación es correcta. 

HO9 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

visualizar todos 

los productos 

registrados 

Para / con la 

finalidad de poder 

editar, eliminar 

registros 

4 Alta 

El sistema permite acceder a la lista de los productos registrados 

donde pueden editar o eliminar registros, el sistema guarda los 

cambios realizados. 

HO10 

 

Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

registrar 

proveedores 

Para / con la 

finalidad de agregar 

proveedores 

4 Alta 
El sistema permite agregar proveedores se registra todos los 

campos requeridos y se guarda los datos ingresados. 

HO11 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

editar, eliminar y 

visualizar 

proveedores 

registrados 

Para / con la 

finalidad realizar 

cambio en el 

sistema 

3 Alta 
El sistema permite ingresar, editar datos de los proveedores y se 

guarda los cambios realizados. 

HO12 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

registrar, editar, 

eliminar, 

visualizar los 

registros de los 

clientes 

Para/con la finalidad 

de ingresar datos en 

una venta 

4 Alta 
El sistema permite agregar clientes y registramos todos los 

campos el sistema guarda todos los datos ingresados. 
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H0 Cómo Qué Porqué Prioridad Complejidad Criterio de aceptación 

HO13 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

buscar y registrar 

productos 

Para / con la 

finalidad de poder 

realizar una venta 

4 Alta 

El sistema permite ingresar al módulo ventas y muestra los datos 

del producto en una venta como el precio la cantidad, el stock 

del producto y el precio total de los productos. 

HO14 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

quitar el producto 

de una venta 

Para / con la 

finalidad de poder 

realizar cambios en 

una venta 

4 Alta 

El sistema permite ingresar al módulo de ventas y permite 

eliminar productos de la venta y procede calcular el nuevo 

precio total. 

HO15 

Como usuario 

administrador/ 

Cajero 

Deseo / quiero 

agregar o 

disminuir la 

cantidad de un 

producto 

registrado en una 

venta 

Para / con la 

finalidad de tener 

mayor facilidad de 

manejo de cantidad 

de productos 

4 Alta 

El sistema permite ingresar al módulo de ventas y agregar o 

disminuirá la cantidad de un producto a vender, se guarda los 

cambios. 

HO16 
Como usuario 

administrador/Cajero 

Deseo / quiero 

cobrar por la 

venta realizada en 

efectivo o crédito 

Para / con la 

finalidad de realizar 

el proceso de venta 

correctamente 

4 Alta 
El sistema permite ingresar al módulo de ventas donde escoges 

la forma de venta efectivo o crédito. 

HO17 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

generar y 

visualizar un 

comprobante de 

venta (boleta, 

factura 

electrónica) 

Para / con la 

finalidad de enviar 

los comprobantes a 

SUNAT para la 

declaración de 

impuesto 

4 Alta 

El sistema permite ingresar al módulo de cobrar y se puede 

seleccionar tipos de comprobantes boleta o factura electrónica, 

el sistema guarda la opción elegida, y se procede a imprimir el 

comprobante de venta. 

HO18 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

visualizar las 

ventas realizadas 

según filtro 

Para / con la 

finalidad de poder 

realizar cambios o 

reimprimir el 

comprobante de 

pago 

4 Alta 

El sistema permite ingresar al panel de ventas según el filtro o 

las ventas del y  guarda todos los cambios que se puedan realizar 

como devolución de venta y reimprimir el comprobante de 

venta. 
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H0 Cómo Qué Porqué Prioridad Complejidad Criterio de aceptación 

HO19 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

realizar la 

devolución de 

una venta 

Para / con la 

finalidad de 

satisfacer al cliente 

2 Media 

El sistema permite ingresar al panel de control de ventas donde 

se podrá realizar la devolución de una venta, se actualiza el stock 

y elimina la venta realizada. 

HO20 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

poner en espera, 

restaurar y 

eliminar una 

venta. 

Para / con la 

finalidad de poder 

solucionar 

equivocaciones 

3 Media 
El sistema permite realizar ventas en espera y adicionalmente 

cerrar la restauración. 

HO21 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

cobrar las deudas 

a los clientes 

Para / con la 

finalidad de saber si 

mis ventas cuadran 

con exactitud 

4 Alta 
El sistema permite cuadrar las ventas buscando historial para 

visualizar a detalle. 

HO22 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

visualizar y pagar 

las deudas a los 

proveedores. 

Para / con la 

finalidad de poder 

quitar deudas 

pendientes 

4 Alta 
El sistema muestra deudas pendientes y adicionalmente 

visualizar monto a pagar. 

HO23 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

apertura crédito 

por cobrar a los 

clientes. 

Para / con la 

finalidad de poder 

llevar un control de 

cuentas por pagar 

4 Alta 

El sistema permite ingresar una cuenta por cobrar de un cliente 

nuevo, genera una apertura de crédito por pagar e ingresa el 

saldo y se muestra las cuentas por cobrar. 

 

HO24 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

apertura crédito 

por pagar a los 

proveedores 

Para / con la 

finalidad de poder 

crear una venta de 

un nuevo proveedor 

4 Alta 

El sistema permite registrar productos no pagados a un 

proveedor, se genera una apertura de crédito por pagar y el 

sistema muestra las deudas pendientes. 

HO25 
Como usuario 

administrador 

Deseo / quiero 

visualizar reporte 

de ventas en 

general por 

fechas 

Para / con la 

finalidad de poder 

llevar las cuentas 

exactas a detalle 

4 Alta 
El sistema permite realizar sus reportes de ventas y 

adicionalmente se visualiza resumen de ventas por fechas. 
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H0 Cómo Qué Porqué Prioridad Complejidad Criterio de aceptación 

HO26 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

visualizar los reportes 

de ventas por 

empleados 

Para / con la finalidad de 

poder llevar el control 

de cada venta 

4 Alta 

El sistema muestra el reporte de 

ventas por empleado y 

adicionalmente se puede filtrar. 

HO27 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

visualizar el reporte 

de deudas por cobrar 

Para / con la finalidad de 

poder tener en cuenta 

deudas pendientes de los 

clientes 

4 Alta 

El sistema muestra el reporte de 

deudas de los clientes y el monto 

a pagar. 

HO28 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

visualizar el reporte 

de cuentas por pagar. 

Para / con la finalidad de 

poder tener un control 

de deudas que tengo con 

los proveedores 

2 Media 

El sistema muestra las deudas que 

tiene a sus proveedores con el 

reporte del monto a pagar. 

HO29 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

visualizar el reporte 

de inventario de 

productos 

Para / con la finalidad de 

poder llevar un control 

de inventario de 

productos 

4 Alta 

El sistema muestra el reporte 

general de inventario de cada 

producto. 

HO30 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

visualizar el reporte 

de inventario de 

productos con stock 

bajo 

Para / con la finalidad 

llevar el control de los 

productos en stock 

4 Alta 

El sistema muestra el reporte del 

stock bajo de cada producto y el 

sistema nos generará el reporte. 

HO31 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

visualizar el reporte 

de productos 

vencidos. 

Para / con la finalidad de 

llevar el control de los 

productos y sus fechas 

de vencimiento 

4 Alta 

El sistema muestra el reporte de 

productos vencidos y nos permite 

generar el reporte total. 
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H0 Cómo Qué Porqué Prioridad Complejidad Criterio de aceptación 

HO32 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

visualizar el registro 

de inventarios de 

entrada y salida de 

productos 

Para / con la finalidad de 

saber la cantidad de 

productos entrantes y 

salientes 

4 Alta 

El sistema muestra el registro de 

inventario y adicionalmente 

muestra los productos entrantes y 

salientes 

HO33 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

agregar el stock de un 

producto 

Para / con la finalidad de 

agregar el stock de un 

producto 

4 Alta 

El sistema permite seleccionar la 

barra del buscador y la cantidad 

de producto a agregar se rellena 

los campos requeridos, el sistema 

guarda los cambios. 

HO34 Como usuario administrador 

Deseo / quiero 

restaurar la base de 

datos 

Para / con la finalidad de 

poder recuperar datos 

perdidos 

4 Alta 

El sistema permite generar las 

copias de seguridad y el sistema 

nos mostrará el mensaje de 

confirmación a la restauración de 

la BD. 

HO35 Como usuario administrador 
Deseo / quiero tener 

un panel de control 

Para / con la finalidad de 

tener un panel de control 

para poder realizar las 

modificaciones en el 

sistema 

4 Alta 

El sistema permite ingresar al 

panel de control y adicionalmente 

nos muestra el acceso a todo el 

sistema.  

HO36 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero 

cuadrar caja con la 

venta del día 

Para / con la finalidad de 

cuadrar caja con la venta 

del día y llevar el control 

4 Alta 

El sistema permite cuadrar la caja 

y adicionalmente nos muestra el 

monto de dinero en caja, ventas 

totales y apertura de créditos. 

HO37 
Como usuario 

administrador/cajero 

Deseo / quiero cerrar 

caja 

Para / con la finalidad de 

poder mantener seguro 

los datos 

4 Alta 

El sistema permite seleccionar la 

opción de cierre de turno y 

adicionalmente cerrar caja. 
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En la tabla 7 se describen los roles de cada usuario en la funcionalidad del sistema de 

punto de venta en la bodega. 

 

Tabla 7. Roles de usuario 

Rol Se encarga de dirigir al equipo de desarrolladores. 

Administrador 

Se encarga de dirigir y controlar las diversas actividades que tiene el 

sistema, también de adecuado manejo de la entrada y salida de los 

productos, el control de inventario 

Vendedor = cajero Se encarga de atender y registrar al cliente, registrar venta. 

 

4.1.1. Sprint 0  

En la tabla 8 se muestran detalles del sprint 0 mencionando concepto, 

estimación y prioridad que se desarrolló en el proyecto.  

 

Tabla 8. Sprint 0 

ID Concepto Estimación Prioridad Sprint 

1 Diseño de mockups 5 Alta 0 

2 Diseño de base de datos 5 Alta 0 

3 Arquitectura del sistema 5 Alta 
0 

 

4 Procesos del sistema 5 Alta 0 

 

4.1.2. Planificación de sprint: en la tabla se detalla la velocidad de desarrollo 

En la tabla 9 se muestra detalle de la velocidad de desarrollo del sprint 1, de 

inicio de sesión, registro de personal, registro de datos de la empresa y genera copias 

de seguridad. 

 

Tabla 9. Sprint 1, inicio de sesión 

Sprint backlog 1 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

1 Deseo / quiero iniciar sesión en el sistema 6 

36 

2 Deseo / quiero registrar personal de la bodega 6 

3 Deseo / quiero editar datos del personal 6 

4 
Deseo / quiero dar accesos dependiendo al rol de los 

usuarios 
6 

5 
Deseo / quiero administrador deseo registrar y editar los 

datos de mi empresa 
6 

6 
Deseo / quiero generar copias de seguridad de la base de 

datos 
6 
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En la tabla 10 se muestra detalle de la velocidad de desarrollo del sprint 2, 

reporte enviado al correo, quitar producto del sistema, registro de proveedores y 

registro de clientes.  

 

Tabla 10. Sprint 2, Registro de productos, proveedor y clientes 

Sprint backlog 2 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

7 
Deseo / quiero que el resumen de la venta del día sea 

enviado al correo 
6 

36 

8 
Deseo / quiero registrar editar y eliminar los productos al 

sistema 
6 

9 Deseo / quiero visualizar todos los productos registrados 6 

10 Deseo / quiero registrar proveedores 6 

11 
Deseo / quiero editar, eliminar y visualizar proveedores 

registrados 
6 

12 
Deseo / quiero registrar, editar, eliminar, visualizar los 

registros de los clientes 
6 

 

En la tabla 11 se muestra detalle de la velocidad de desarrollo del sprint 3, de 

registro de productos, pago en efectivo o crédito, comprobante de pago y visualización 

de ventas según filtro. 

 

Tabla 11. Sprint 3, proceso en una venta de producto 

Sprint backlog 3 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

13 Deseo / quiero buscar y registrar productos 6 

36 

14 Deseo / quiero quitar el producto de una venta 6 

15 
Deseo / quiero agregar o disminuir la cantidad de un 

producto registrado en una venta 
6 

16 
Deseo / quiero cobrar por la venta realizada en efectivo o 

crédito 
6 

17 
Deseo / quiero generar y visualizar un comprobante de 

venta (boleta, factura) 
6 

18 Deseo / quiero visualizar las ventas realizadas según filtro 6 

 

En la tabla 12 se muestra detalle de la velocidad de desarrollo del sprint 4, de 

la devolución de una venta, ventas en espera, deudas de clientes, deudas hacia los 

proveedores, deudas por cobrar a los clientes. 

 

Tabla 12. Sprint 4, rectificaciones de una venta y cuentas por pagar 

Sprint backlog 4 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

19 Deseo / quiero realizar la devolución de una venta 6 

36 

20 
Deseo / quiero poner en espera, restaurar y eliminar una 

venta. 
6 

21 Deseo / quiero cobrar las deudas a los clientes 6 

22 
Deseo / quiero visualizar y pagar las deudas a los 

proveedores. 
6 

23 Deseo / quiero apertura crédito por cobrar a los clientes. 6 

24 Deseo / quiero apertura crédito por pagar a los proveedores 6 
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En la tabla 13 se muestra detalle de la velocidad de desarrollo del sprint 5, de 

reportes de ventas generales por empleados, visualización de reporte de deudas por 

cobrar y pagar, visualización de reporte de inventario de productos con inventario con 

stock bajo. 

 

Tabla 13. Sprint 5, visualización de reportes 

Sprint backlog 5 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

25 
Deseo / quiero visualizar reporte de ventas en general por 

fechas 
6 

36 

26 
Deseo / quiero visualizar los reportes de ventas por 

empleados 
6 

27 Deseo / quiero visualizar el reporte de deudas por cobrar 6 

28 Deseo / quiero visualizar el reporte de cuentas por pagar. 6 

29 
Deseo / quiero visualizar el reporte de inventario de 

productos 
6 

30 
Deseo / quiero visualizar el reporte de inventario de 

productos con stock bajo 
6 

 

En la tabla 14 se muestra detalle de la velocidad de desarrollo del sprint 6, se 

visualiza reporte de productos vencidos, registro de inventarios de entrada y salida de 

productos. 

 

Tabla 14. Sprint 6, visualización del registro de inventario 

Sprint backlog 6 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

31 
Deseo / quiero visualizar el reporte de productos 

vencidos. 
6 

18 
32 

Deseo / quiero visualizar el registro de inventarios de 

entrada y salida de productos 
6 

33 Deseo / quiero agregar el stock de un producto 6 

 

En la tabla 15 se muestra detalle de la velocidad de desarrollo del sprint 7, de 

restaurar la base de datos, el panel de control, de cuadro de caja con la venta del día, de 

cierre de caja. 

 

Tabla 15. Sprint 7, restauración de copia de seguridad a la base de datos y cuadro de caja de 

venta del día 

Sprint backlog 7 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

34 Deseo / quiero restaurar la base de datos 5 

21 
35 Deseo / quiero tener un panel de control 4 

36 Deseo / quiero cuadrar caja con la venta del día 6 

37 Deseo / quiero cerrar caja 6 
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4.2. Análisis de la solución 

4.2.1. Análisis de solución 

En base a la necesidad de la bodega J’Abdiel en la provincia de Jauja se planteó 

la implementación de un sistema de punto de venta y control de inventario que mejore 

el proceso de ventas, el proyecto se desarrolló con la metodología Scrum debido a que 

se adecua mejor para el desarrollo del sistema. 

 

El sistema de punto de venta y control de inventario beneficia al dueño de la 

bodega J’Abdiel mejorando su proceso de ventas y el control de inventario. 

 

4.2.1.1. Diagrama de proceso de ventas antes de la implementación del 

sistema 

En la figura 1 se muestra el diagrama BPMN del proceso de venta antes 

de la implementación del sistema, donde el tiempo del proceso era de 25 

minutos. 

 

 
Figura 1. Diagrama de proceso de ventas antes de la implementación del sistema 

 

El cliente ingresa a bodega para realizar su pedido de compra de 

productos, en seguida, el vendedor recibe la lista y verifica producto en 

almacén, si el producto se encuentra en stock brinda detalles al cliente y si no 

hay stock comunica la falta del producto y termina el proceso de venta, después 

de brindar detalle el cliente decide realizar compra, el vendedor registra el 

pedido en el cuaderno de control o apuntes, después de realizar el registro 

procede a calcular precio final con una calculadora, solicita el pago 

correspondiente en efectivo, empaqueta el pedido y realiza la boleta para 
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registrar venta, una vez finalizada la venta diaria el administrador solicita el 

reporte de la venta del día, valida la recaudación, cierra caja y termina el 

proceso. 

 

• En la figura 2 se muestra el diagrama BPMN del proceso de control de 

inventario antes de la implementación del sistema, donde el tiempo del 

proceso era de una hora a más. 

 

Figura 2. Diagrama de proceso de control de inventario antes de la 

implementación del sistema 

 

El vendedor verifica el producto el almacén y emite el reporte de 

productos faltantes, el administrador recibe el reporte y procede a solicitar el 

producto al proveedor, después de recibir el producto solicitado valida el estado 

en el que llega cada producto y realiza el pago correspondiente al proveedor. 

Asimismo, procede a registrar los productos entrantes, si el producto es nuevo 

se registra nuevo reporte y si el producto existe solo se agrega la cantidad de 

producto en el cuaderno existente, una vez terminado el registro del stock 

finaliza el proceso. 

 

4.2.1.2. Diagrama de proceso de ventas después de la implementación 

del sistema de punto de venta 

En la figura 3 se muestra el diagrama de BPMN del proceso de ventas 

después de la implementación del sistema de punto de venta, donde el tiempo 

que se emplea en el proceso es de 5 minutos. 
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Figura 3. Diagrama de proceso de ventas después de la implementación del sistema 

 

El cliente ingresa a bodega para realizar su pedido de compra de 

productos, en seguida el vendedor recibe la lista y verifica el stock de productos 

en el sistema, si el producto se encuentra en stock el sistema muestra detalles, 

si el cliente decide comprar el producto, el vendedor registra la venta en el 

sistema, el sistema muestra el precio total del pedido y genera comprobante de 

pago, el vendedor procede con el cobro y entrega el producto, asimismo, puede 

cerrar caja, el administrador revisa la venta diaria en el sistema, consolida la 

venta, también, genera copia de seguridad y fin del proceso. 

 

• En la figura 4 se muestra el diagrama de BPMN del proceso de control 

de inventario después de la implementación del sistema de punto de 

venta, donde el tiempo que se emplea en el proceso es de 5 – 10 

minutos.  
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Figura 4. Diagrama de proceso de control de inventario después de la 

implementación del sistema 

 

El vendedor verifica el producto en el sistema, el sistema muestra la 

cantidad de stock, emite reporte de productos faltantes al administrador, el 

administrador recibe el reporte en el sistema, solicita el producto al proveedor, 

el proveedor entrega el pedido y recibe el pago, el administrador recibe y valida 

el producto, si el producto es nuevo se registra y si el producto existe se agrega 

la cantidad en el sistema, el sistema actualiza automáticamente stock de 

producto y fin del proceso. 

 

4.2.2. Análisis morfológico 

En la tabla 16 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO1, en el 

campo de inicio de sesión con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 16. Análisis morfológico del HO, inicio de sesión 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO1 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero iniciar sesión en el sistema 

con la finalidad de tener mayor seguridad en el sistema. 

 

 

Iniciar sesión 

Todos los campos son 

obligatorios 

La contraseña solo acepta 

números con 6 dígitos 

Deberá existir un botón 

iniciar sesión 

Deberá existir un botón 

cambiar usuario 

Deberá existir un botón 

recuperar contraseña 
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En la tabla 17 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO2, del campo 

de registro de personal con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 17. Análisis morfológico del HO2, registro de personal 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO2 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero registrar personal de la 

bodega con la finalidad de que cada usuario acceda al sistema. 

 

 

Registrar personal 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo nombre y 

usuario debo ingresar 

como máximo 100 letras, 

aceptarán letras a-z, A-Z, 

números y caracteres. 

En el campo contraseña 

debo ingresar como 

máximo 6 números, solo 

aceptan números. 

En el campo correo debo 

ingresar correos válidos. 

En el campo rol debo 

seleccionar entre los roles 

administrador y vendedor. 

En el campo imagen debo 

seleccionar una imagen en 

formatos .jpg 

Deberá existir un botón 

guardar. 

Deberá existir un botón 

volver. 
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En la tabla 18 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO3, de campo 

edición de datos del personal con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 18. Análisis morfológico del HO3, Edición de datos del personal 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO3 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero editar datos del personal 

con la finalidad editar la información errónea del usuario. 

 

Editar datos del personal 

Todos los campos son 

editables 

se deberá dar clic en la fila 

del usuario que desea editar. 

En el campo nombre y 

usuario debo ingresar como 

máximo 100 letras, aceptará 

letras a-z, A-Z, números y 

caracteres. 

En el campo contraseña 

debo ingresar como 

máximo 6 números, solo 

aceptan números. 

En el campo correo debo 

ingresar correos válidos. 

En el campo rol debo 

seleccionar entre los roles 

administrador y vendedor. 

En el campo imagen debo 

seleccionar una imagen en 

formatos .jpg 

Deberá existir un botón 

guardar. 

Deberá existir un botón 

volver. 
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En la tabla 19 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO4, en el 

campo de acceso al rol con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 19. Análisis morfológico del HO4, acceso a roles 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO4 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero dar accesos dependiendo al 

rol de los usuarios con la finalidad de que no tengan acceso 

a la parte administrativa. 

 

Acceso al rol 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo nombre y 

usuario debo ingresar como 

máximo 100 letras, aceptará 

letras a-z, A-Z, números y 

caracteres. 

En el campo contraseña 

debo ingresar como 

máximo 6 números, solo 

aceptan números. 

En el campo correo debo 

ingresar correos válidos. 

En el campo rol debo 

seleccionar entre los roles 

administrador y vendedor. 

Deberá existir un botón 

guardar. 

Deberá existir un botón 

volver. 
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En la tabla 20 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO5, del campo 

de registro de datos de la empresa con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 20. Análisis morfológico del HO5, registro de datos de la empresa 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO5 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero registrar y editar los datos 

de mi empresa con la finalidad de tener información 

ordenada y clasificada. 

 

Registro de datos de la 

empresa 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo nombre de la 

empresa  y dirección debo 

ingresar como máximo 100 

letras, aceptará letras a-z, 

A-Z, números y caracteres. 

En el campo ubicación de 

copia de seguridad debo 

seleccionar en cualquier 

ubicación del explorador de 

archivo 

En el campo correo 

electrónico para cierre de 

caja debo ingresar un correo 

valido de preferencia del 

administrador 

Deberá existir un botón 

guardar. 

Deberá existir un botón 

volver. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



62 

En la tabla 21 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO6, del campo 

de generar copias de seguridad de la base de datos con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 21. Análisis morfológico del HO6, Generar copias de seguridad 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO6 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos: 

Como usuario del sistema quiero generar copias de 

seguridad de la base de datos con la finalidad de recuperar 

los datos almacenados en la base de datos del sistema. 

 
 

Genera copias de seguridad 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo ruta de copia de 

seguridad seleccionar la 

ubicación donde se guardará 

la copia de seguridad de la 

base de datos 

Deberá existir un botón 

generar copia de seguridad. 

Deberá existir un botón 

cancelar. 

 

 

En la tabla 22 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO7, en el 

campo de envió de ventas al correo con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 22. Análisis morfológico del HO7, envío de ventas al correo 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO7 Administrador Muestra los siguientes datos: 

Como usuario del sistema quiero que el resumen 

de la venta del día sea enviado al correo con la 

finalidad de estar informados de las ventas 

diarias. 

 
 

Envío de ventas al correo 

Todos los campos son obligatorios 

En la casilla de verificación se deberá 

de marcar para que el resumen de las 

ventas se envié al correo que se insertó 

en el apartado de datos de la empresa 

Deberá existir un botón cerrar caja. 
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En la tabla 23 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO8, en el 

campo de registrar, editar y eliminar productos con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 23. Análisis morfológico del HO8, Registro, edición de detalles de productos 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO8 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero registrar, editar y 

eliminar los productos del sistema para poder realizar la 

venta. 

 

Registrar, editar y eliminar 

productos 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo nombre de la 

empresa debo ingresar como 

máximo 50 letras, aceptará 

letras a-z, A-Z, números y 

caracteres. 

En el campo precio de compra 

y venta debo ingresar números. 

Solo acepta números. 

En el campo categoría debo 

seleccionar la categoría que 

pertenece el producto. 

En el campo hay y mínimo 

debo ingresar números. Solo 

acepta números. 

Deberá existir un botón 

guardar. 

Deberá existir un botón volver. 
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En la tabla 24 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO9, en el 

campo de visualización de productos con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 24. Análisis morfológico del HO9, Visualización de productos 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO9 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar todos los 

productos registrados con la finalidad de poder editar, 

eliminar registros. 

 

Visualización de productos 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el panel productos se 

debe visualizar los productos 

registrados 

en el panel productos deberá 

existir un botón agregar 

producto para poder registrar 

nuevos productos. 

En el panel productos deberá 

existir un botón de eliminado 

de productos. 

En el panel productos deberá 

existir un botón de eliminado 

de productos. 

En el panel productos deberá 

existir un buscador de 

productos registrados. La 

búsqueda se deberá realizar 

con el código o el nombre 

del producto. 

En el panel productos deberá 

existir un botón de volver al 

panel principal. 
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En la tabla 25 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO10, en el 

campo de registro proveedores con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 25. Análisis morfológico del HO10, registro de proveedores 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO10 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero registrar proveedores 

con la finalidad de agregar proveedores al sistema. 

 

Registro proveedores 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo nombre del 

proveedor, dirección debo 

ingresar como máximo 50 letras, 

aceptará letras a-z, A-Z, 

números y caracteres. 

En el campo DNI/RUC y celular 

debo ingresar números, 

aceptaran solo números. 

Deberá existir un botón guardar. 

Deberá existir un botón volver. 

 

En la tabla 26 se muestra detalle del análisis morfológico de la del HO11, en el 

campo de modificar datos de proveedores con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 26. Análisis morfológico del HO11, modificación de datos de proveedores 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO11 Administrador Muestra los siguientes datos: 

Como usuario del sistema quiero editar, eliminar y 

visualizar proveedores registrados con la finalidad 

realizar cambio en el sistema. 

 

Modificar datos de 

proveedores 

Todos los campos son 

obligatorios 

en el panel proveedor deberá 

existir un botón para poder 

editar los datos de los 

proveedores. 

En el panel proveedor deberá 

existir un buscador para poder 

editar los datos de los 

proveedores. 

Deberá existir un botón 

guardar campos editados. 

 

Deberá existir un botón 

cancelar edición. 
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En la tabla 27 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO12, en el 

campo de agregar y modificar datos de los clientes con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 27. Análisis morfológico del HO12, agrega y modifica datos de los clientes 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO12 Administrador Muestra los siguientes datos: 

Como usuario del sistema quiero registrar, editar, 

eliminar, visualizar los registros de los clientes con la 

finalidad de ingresar datos en una venta. 

 

Agrega y modifica datos de 

los clientes 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo nombre del 

cliente, dirección debo ingresar 

como máximo 50 letras, 

aceptará letras a-z, A-Z, 

números y caracteres. 

En el campo DNI/RUC y 

celular debo ingresar números, 

aceptaran solo números. 

Deberá existir un botón 

guardar. 

Deberá existir un botón volver. 

 

En la tabla 28 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO13, en el 

campo de registro de productos con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 28. Análisis morfológico del HO13, registro de productos 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO13 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero buscar y registrar productos 

con la finalidad de poder realizar una venta. 

 

Registro productos 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el campo de buscar 

productos para registrar 

en una venta se deberá 

ingresar el nombre o el 

código de un producto. 

Seleccionar el producto 

que se desea vender y 

deberá registrarse en una 

venta. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 29 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO14, en el 

campo de cambios en una venta con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 29. Análisis morfológico del HO14, cambios en una venta 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO14 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero quitar el producto de una 

venta con la finalidad de poder realizar cambios en una venta. 

 

Cambios en una venta 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el panel de venta 

deberá existir un botón 

donde se pueda eliminar 

algún producto registrado 

que no desee el cliente. 

Debe existir un botón de 

volver. 

 

En la tabla 30 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO15, en el 

campo de asignar cantidad del producto con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 30. Análisis morfológico del HO15, asignación de cantidades de productos 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO15 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero agregar o disminuir la 

cantidad de un producto registrado en una venta con la 

finalidad de tener mayor facilidad de manejo de cantidad 

de productos 

 

Asigna cantidades del 

producto 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el panel de venta deberá 

existir 2 botones donde se 

pueda agregar o disminuir la 

cantidad de un producto 

registrado. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 31 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO16, en el 

campo de pago por producto con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 31. Análisis morfológico del HO16, pago por productos 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO16 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero cobrar por la venta 

realizada en efectivo o crédito con la finalidad de realizar 

el proceso de venta correctamente. 

 

Pago por producto 

Todos los campos son 

obligatorios. 

En el campo efectivo, tarjeta o 

crédito debo ingresar el pago 

que se realiza en la venta. 

En el campo vuelto se debe 

visualizar el vuelto que genera 

una venta. 

Debe existir un botón de 

boleta para seleccionar el tipo 

de comprobante que deseen 

emitir. 

Debe existir un botón de 

factura para seleccionar el tipo 

de comprobante que deseen 

emitir. 

Debe existir un botón de 

guardar. 

Debe existir un botón de 

volver. 

En el campo cliente debo 

escribir el nombre del cliente. 
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En la tabla 32 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO17, en el 

campo de generar comprobante de pago con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 32. Análisis morfológico del HO17, comprobante de pago 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO17 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos: 

Como usuario del sistema quiero generar y visualizar un 

comprobante de venta (boleta, factura electrónica) con la 

finalidad de enviar los comprobantes a Sunat para la 

declaración de impuesto. 

 
 

Genera comprobante 

El sistema debe mostrar un 

comprobante de pago donde 

debe mostrar el resumen de 

la venta realizada. 

Debe existir un botón de 

volver. 

 

En la tabla 33 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO18, en el 

campo de visualizar de ventas con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 33. Análisis morfológico del HO18, visualización de ventas 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO18 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar las ventas 

realizadas según filtro con la finalidad de poder realizar 

cambios o reimprimir el comprobante de pago. 

 
 

Visualización de ventas 

Todos los campos son 

obligatorios. 

Debe existir un botón filtro 

por fecha para buscar los 

comprobantes emitidos. 

Debe existir un buscador de 

comprobantes donde la 

búsqueda se realice por 

código. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 34 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO19, en el 

campo de devolución de producto vendido con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 34. Análisis morfológico del HO19, devolución de producto vendido 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO19 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero realizar la devolución de 

una venta con la finalidad de satisfacer al cliente por una 

venta equivocada. 

 
 

Devolución de producto 

vendido 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón 

devolver 

En el campo devolver debo 

ingresar la cantidad de un 

producto que deseen devolver 

Debe existir un botón aceptar 

Debe existir un botón volver 

 

En la tabla 35 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO20, en el 

campo de ventas en espera con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 35. Análisis morfológico del HO20, Venta en espera 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO20 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero poner en espera, restaurar 

y eliminar una venta con la finalidad de poder solucionar 

equivocaciones. 

 
 

Venta en espera 

Todos los campos son 

obligatorios. 

Debe existir un botón de 

poner en espera una venta. 

Debe existir un botón de 

restaurar una venta en 

espera. 

Debe existir un botón de 

eliminar una venta 
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En la tabla 36 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO21, en el 

campo de cobrar deudas con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 36. Análisis morfológico del HO21, deudas pendientes 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO21 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero cobrar las deudas a los 

clientes con la finalidad de saber si mis ventas cuadran con 

exactitud. 

 

Cobrar deudas 

Todos los campos son 

obligatorios. 

En el panel cobros debe 

existir un buscador de 

clientes que tienen deudas. 

En el panel de cobros se 

debe mostrar a los clientes 

deudores. 

Debe existir un botón de 

abonar para pagar por 

completo y disminuir la 

deuda. 

Debe existir un botón de 

guardar. 

Debe existir un botón de 

volver. 

 

En la tabla 37 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO22, en el 

campo de pago a los proveedores con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 37. Análisis morfológico del HO22, Pago a los proveedores 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO22 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar y pagar las 

deudas a los proveedores con la finalidad de poder quitar 

deudas pendientes. 

 
 

Pago a los proveedores 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el panel de pagos debe 

existir un buscador de 

proveedores que la empresa 

debe 

En el panel de pagos se 

debe mostrar a los 

proveedores que se debe. 

Debe existir un botón de 

abonar para pagar por 

completo y disminuir la 

deuda. 

Debe existir un botón de 

guardar. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 38 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO23, en el 

campo de apertura de crédito por cobrar a los clientes con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 38. Análisis morfológico del HO23, Apertura de crédito por cobrar  

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO23 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero apertura de crédito por 

cobrar a los clientes con la finalidad de poder llevar un 

control de cuentas por pagar. 

 

Apertura de crédito por 

cobrar a los clientes 

Todos los campos son 

obligatorios. 

Debe existir un botón 

apertura de crédito. 

en el panel apertura de 

crédito debe existir un 

buscador de clientes. 

En el campo saldo se debe 

ingresar la cantidad de la 

deuda. 

En el campo detalle se debe 

ingresar por qué se está 

dando fiado. 

Debe existir un botón de 

registro de deuda. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 39 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO24, en el 

campo de apertura de crédito por cobrar pagar a los proveedores con sus respectivos 

criterios de aceptación. 

 

Tabla 39. Análisis morfológico del HO24, apertura de crédito por pagar 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO24 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos: 

Como usuario del sistema quiero apertura crédito por 

pagar a los proveedores con la finalidad de poder crear una 

venta de un nuevo proveedor. 

 

 
 

Apertura crédito por pagar 

a los proveedores 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón apertura 

de crédito por pagar. 

en el panel apertura de crédito 

debe existir un buscador de 

proveedores. 

En el campo saldo se debe 

ingresar la cantidad de la 

deuda. 

En el campo detalle se debe 

ingresar por qué se está dando 

fiado. 

Debe existir un botón de 

registro de crédito por pagar. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 40 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO25, en el 

campo de visualización de ventas generales con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 40. Análisis morfológico del HO25, visualización de ventas generales 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO25 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar reporte de 

ventas en general por fechas con la finalidad de poder 

llevar las cuentas exactas a detalle. 

 

Visualización de ventas 

generales 

Todos los campos son 

obligatorios. 

Debe existir un botón de 

resumen de ventas. 

Debe existir un botón de 

venta por empleados. 

Debe existir un filtro por 

fecha. 

En el panel reporte de ventas 

se debe mostrar el resumen de 

las ventas. 

Debe existir un botón de 

volver. 

 

En la tabla 41 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO26, en el 

campo de visualización de ventas según roles con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 41. Análisis morfológico del HO26, visualización de ventas según roles 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO26 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar los reportes de 

ventas por empleados con la finalidad de poder llevar el 

control de cada venta. 

 

Visualización de ventas 

según roles 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón de 

resumen de ventas. 

Debe existir un botón de 

venta por empleados. 

Debe existir un filtro por 

fecha. 

En el panel reporte de ventas 

se debe mostrar el resumen 

de las ventas. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 42 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO27, en el 

campo de visualizar deudas por cobrar con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 42. Análisis morfológico del HO27, visualización de deudas por cobrar 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO27 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar el reporte de 

deudas por cobrar con la finalidad de poder tener en 

cuenta deudas pendientes de los clientes. 

 

Visualizar deudas por cobrar 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un filtro por fecha. 

En el panel de reporte de 

cuentas por cobrar se debe 

mostrar todos los clientes 

deudores. 

Debe existir un botón de 

volver. 

 

En la tabla 43 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO28, en el 

campo de visualización de cuentas por pagar con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 43. Análisis morfológico del HO28, visualización de cuentas por pagar 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO28 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar el reporte de 

cuentas por pagar con la finalidad de poder tener un control 

de deudas que tengo con los proveedores. 

 

Visualización de cuentas 

por pagar 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un filtro por 

fecha. 

En el panel de reporte de 

cuentas por pagar se debe 

mostrar todos los clientes 

deudores. 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 44 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO29, en el 

campo de visualización de reporte de inventario con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 44. Análisis morfológico del HO29, visualización de reporte de inventario 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO29 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar el reporte de 

inventario de productos con la finalidad de poder llevar un 

control de inventario de productos. 

 

Visualización de reporte 

de inventario 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón de 

inventario de productos 

En el panel de reporte de 

inventarios se debe mostrar 

todos los productos que 

están registrados 

Debe existir un botón de 

volver. 
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En la tabla 45 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO30, en el 

campo de reporte de inventario con stock bajo con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 45. Análisis morfológico del HO30, reporte de inventario con stock bajo 

Código Nombre historia 
Criterios de 

aceptación 

HO30 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar el reporte de 

inventario de productos con stock bajo, para llevar el control de 

los productos en stock. 

 

Reporte de inventario 

con stock bajo 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón 

de productos con stock 

bajo 

En el panel de reporte 

de inventarios se debe 

mostrar todos los 

productos que tienen el 

stock bajo. 

Debe existir un botón 

de volver. 

 

En la tabla 46 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO31, en el 

campo de reporte de productos vencidos sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 46. Análisis morfológico del HO31, Reporte de productos vencidos 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO31 Administrador Muestra los siguientes datos: 

Como usuario del sistema quiero visualizar el reporte 

de productos vencidos con la finalidad de llevar el 

control de los productos y sus fechas de vencimiento. 

 

Reporte de productos vencidos 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón de 

productos vencidos 

En el panel de reporte de 

inventarios se debe mostrar todos 

los productos vencidos. 

Debe existir un botón de volver. 
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En la tabla 47 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO32, en el 

campo de inventario de entrada y salida de producto con sus respectivos criterios de 

aceptación. 

 

Tabla 47. Análisis morfológico del HO32, inventario de entrada y salida de productos 

Código Nombre historia 
Criterios de 

aceptación 

HO32 Administrador 
Muestra los siguientes 

datos 

Como usuario del sistema quiero visualizar el registro de 

inventarios de entrada y salida de productos  con la finalidad de 

saber la cantidad de productos entrantes y salientes. 

 

Inventario de entrada 

y salida de productos 

Todos los campos son 

obligatorios 

En el panel inventario 

deberá existir un 

buscador de productos 

registrados. La 

búsqueda se deberá 

realizar con el código o 

el nombre del producto. 

En el panel de 

inventario se debe 

mostrar los productos 

con sus entradas y 

salidas de los productos 

registrados. 

Debe existir un botón de 

volver. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



79 

En la tabla 48 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO33, en el 

campo de agregar stock de producto con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 48. Análisis morfológico del HO33, agregar stock de producto 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO33 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero agregar el stock de 

un producto con la finalidad de agregar el stock. 

 

Agregar stock de producto 

Todos los campos son obligatorios 

En el panel de entrada de productos 

debe existir un buscador para 

realizar el ingreso de nuevo stock. 

Debe existir el campo agregar para 

registrar la cantidad de producto 

ingresante. Solo se debe ingresar 

números. 

En el campo motivo de ingreso se 

debe justificar el porqué del ingreso 

de nueva cantidad de productos. 

Se debe mostrar y modificar el 

precio de compra y venta de los 

nuevos ingresos. 

Debe existir un botón de guardar. 

Debe existir un botón de volver. 

 

En la tabla 49 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO34, en el 

campo de restaurar base de datos con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 49. Análisis morfológico del HO34, Restauración de datos 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO34 Administrador Muestra los siguientes datos: 

Como usuario del sistema quiero restaurar la base de 

datos, con la finalidad de poder recuperar datos. 

 

 

Restaurar base de datos 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón de 

restaurar la base de datos. 

Debe existir un botón de 

seleccionar una base de datos 

Debe existir un botón para 

cancelar la selección de una 

base de datos. 
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En la tabla 50 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO35, en el 

campo de panel de control con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 50. Análisis morfológico del HO35, panel de control 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO35 Administrador Muestra los siguientes datos: 

Como usuario del sistema quiero tener un panel de 

control, para poder realizar las modificaciones en el 

sistema. 

 

Panel de control 

Todos los campos son 

obligatorios. 

En el panel de control debe de 

existir un botón de reportes. 

En el panel de control debe 

existir un botón de inventarios. 

En el panel de control debe 

existir un botón de 

configuraciones. 

En el panel de control debe 

existir un botón de vender. 

En el panel de control debe 

existir un botón de cuentas por 

cobrar 

En el panel de control debe 

existir un botón de cuentas por 

pagar. 

En el panel de control se debe 

visualizar la ganancia de las 

ventas. 

En el panel de control se debe 

visualizar la cantidad de 

productos con stock bajo 

En el panel de control se debe 

visualizar la cantidad de 

clientes registrados. 

En el panel de control se debe 

visualizar la cantidad de 

productos registrados. 

Se debe mostrar un gráfico de 

ganancias por mes 

Se debe mostrar un gráfico de 

productos más vendidos. 
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En la tabla 51 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO36, en el 

campo de cuadrar caja con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 51. Análisis morfológico del HO36, cuadrar caja 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO36 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero cuadrar caja con la venta 

del día, para llevar el control de las ventas. 

 

Cuadrar caja 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón de 

cierre de caja 

En el panel cuadre de caja se 

debe mostrar la cantidad de 

dinero que debe tener la caja 

En el panel cuadrar caja se 

debe mostrar la cantidad de 

ventas que se realizó. 

En el panel cuadrar caja se 

debe mostrar la fecha de 

apertura y fecha de corte de 

caja. 

En el panel cuadrar caja se 

debe mostrar los créditos por 

cobrar y pagar 

Debe existir un botón de 

volver. 

 

En la tabla 52 se muestra detalle del análisis morfológico de la HO37, en el 

campo de cerrar caja con sus respectivos criterios de aceptación. 

 

Tabla 52. Análisis morfológico del HO37, Cerrar caja 

Código Nombre historia Criterios de aceptación 

HO37 Administrador Muestra los siguientes datos 

Como usuario del sistema quiero cerrar caja, para poder 

mantener seguro los datos. 

 

Cerrar caja 

Todos los campos son 

obligatorios 

Debe existir un botón de cerrar 

caja 

El panel cierre de caja debe 

mostrar el cuadre de caja 

Debe existir un botón volver. 

debe existir un campo donde se 

ingrese el monto de dinero que 

tiene la caja. 

Debe existir un campo donde se 

ingrese el correo donde se 

envié el resumen de ventas del 

día. 
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4.2.3. Evaluación de la viabilidad de la propuesta 

4.2.3.1. Viabilidad técnica 

Para analizar la viabilidad técnica del proyecto se realizó la definición, 

su desarrollo y las diferentes características de Visual Studio 2019 y SQL 

Server.  

 

Tabla 53. Características de Visual Studio y SQL Server 

Visual Studio SQL Server 

Es uno de los lenguajes más utilizados, 

así que es muy sencillo encontrar 

información, documentación y fuentes 

para los proyectos. 

Almacenamiento de datos optimizado 

Permite desarrollar extensiones propias. Soporte de recuperación de datos 

Permite integración de pruebas. Facilidad de configuración 

Ofrece opciones para depurar el código, 

generar perfiles y emitir diagnósticos de 

forma fácil. 

Aumenta la seguridad de los datos 

Permite utilizar el control de versiones 

de Git para rastrear y guardar los 

cambios en los ficheros. 

Puede administrar información de 

otros servidores 

Permite desarrollar tanto aplicaciones 

nativas como híbridas para Android, iOS 

y Windows. 

Lleva una arquitectura cliente-

servidor, donde los datos e 

información se alojan en una nube o 

servidor a la cual se puede acceder 

Tiene acceso a casi toda la API de 

Windows y puede usar la plataforma de 

sistemas Windows 

Administra procedimientos 

almacenados 

Permite comando DDL y DML 

(incluye entorno gráfico) 

Al ser de Windows, integra su diseño e 

implementación de formularios 
Soporte de transacciones 

 

Este proyecto es viable técnicamente, ya que la bodega cuenta con una 

laptop para el funcionamiento de la implementación del sistema de punto de 

venta y control de inventario. La bodega está dispuesta a complementar nuevos 

recursos técnicos. 

 

Tabla 54. Características del equipo 

Características Equipo de computo 

Procesador 
Intel(R) Core(™) i3-4010u cpu Q 1.7 GHz 

1.70 GHz 

Memoria instalada (RAM) 4,00 GB 

Tipo de sistema Sistema operativo de 64 bits, procesador x64 

Sistema operativo Windows 8.1 PRO x64 

Fuente: especificaciones del equipo 
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4.2.3.2. Viabilidad operativa 

Este proyecto fue viable operativamente, porque se llevó a cabo la 

implementación del sistema de ventas bajo la metodología Scrum y gracias a 

que se tuvo los recursos humanos necesario para el desarrollo del sistema.  

 

Tabla 55. Recurso necesario en el desarrollo del sistema 

Cargo Función 

Scrum master 
Proporcionó conocimientos necesarios para el desarrollo del 

sistema. 

Product owner 
Se identificó el problema de la bodega y de ello surgió la 

necesidad de implementar el sistema de punto de venta. 

El equipo de 

realización 

Responsables de desarrollar el backlog de la iteración de la 

funcionalidad del sistema. 

Fuente: especificación de la metodología según los roles para el desarrollo del 

sistema 

 

El sistema es viable porque cumple con un correcto funcionamiento 

según los requerimientos del administrador, también tiene una aceptación por 

parte de todos los usuarios porque brinda una fluida interacción en los procesos 

de ingresos y salidas de productos que realiza cada uno de ellos.  

 

4.2.3.3. Viabilidad económica 

El proyecto es viable económicamente, ya que los integrantes de la 

investigación cuentan con los recursos necesarios para desarrollar el sistema de 

punto de venta y control de inventario y el dueño de la bodega estaba dispuesto 

a mejorar su proceso de ventas, de esta forma se mejoró el rendimiento y se 

optimizó el proceso de ventas. 
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En la siguiente tabla se detallan los conceptos y los costos en el 

desarrollo del proyecto.    

 

Tabla 56. Costos para el desarrollo del proyecto 

Concepto Descripción Unidad de medida 

Precio 

unitario 

(S/) 

Cantidad 
Total 

(S/) 

Recursos 

humanos 

Luis Enrique Bautista 

Coz  
Equipo de desarrollo 700.00 1 700.00 

Aysela Lita Blas Marcos  Equipo de desarrollo 700.00 1 700.00 

Ida Luisa Hidalgo Taipe  Equipo de desarrollo 700.00 1 700.00 

Recursos 

materiales 
Acceso a internet Global 50.00 3 150.00 

Recursos 

técnicos 

Movilidad Meses 100.00 3 300.00 

Laptop (Core i5, 

memoria RAM de 8GB, 

disco duro de 1 TB,  S.O. 

Windows 10. 

Und. 2500.00 1 2500.00 

USB 16 GB Und. 40.00 1 40.00 

Visual Studio 2019 Und. 98.00 1 98.00 

SQL Server 2019 Und. 98.00 1 98.00 

Otros 

gastos 
  100.00 1 100.00 

Presupuesto total 5386.00 

 

Se concluye que para el desarrollo del proyecto se requirió un 

presupuesto de S/ 5386.00. 

 

4.3. Diseño 

4.3.1. Diseño de la base de datos 

El motor de base de datos que se usó es SQL server, es un modelo relacional 

porque se representa mediante una tabla, es decir una relación entre columnas y filas, 

cada fila contiene una instancia única de datos de las categorías definidas por las 

columnas, a continuación, se muestra el diagrama de la base de datos con las siguientes 

tablas.  

 

En la figura 5 se muestra el diagrama lógico de la base de datos del proyecto, 

donde se observa cada una de las tablas que conforman la base de datos del sistema y 

la relación entre cada una de ellas. 
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Tabla 57. Descripción de las tablas de base de datos 

Nombre de la tabla Descripción 

IniciosSesión Almacena datos del personal y de la caja. 

Usuario2 Almacena datos de todo los usuarios registrados en el sistema. 

Clientes 
Almacena todos los datos de los clientes, adjuntando toda la 

información necesaria para generar una venta. 

ControlCobros 
Almacena los datos de los clientes que tienen deudas en la 

bodega. 

DetalleVenta 
Almacena datos específicos de la venta, como precio, cantidad, 

fecha, etc. 

Ventas Almacena los datos generales de las ventas. 

Caja Tabla encargada de registrar datos de la caja. 

CreditoPorCobrar 
Tabla donde se registran los datos de las deudas que tienen los 

clientes. 

GastosVarios Tabla donde se registran salidas de dinero de la caja. 

IngresosVarios Tabla donde se registra el ingreso del dinero fuera de las ventas. 

MovimientoCajaCierre 
Tabla que registra cierre de caja y almacena las datos de las 

ventas realizadas diariamente. 

Kardex 
Tabla donde se registra y almacena datos de los productos para 

tener un mejor control del inventario. 

Producto1 
Tabla donde se registra y almacena datos de los productos de la 

bodega. 

Grupo_de_productos Tabla donde se almacena categoría de los productos. 

Conceptos 
Tabla donde se almacena las categorías de los gastos que se 

realizan. 

CreditoPorPagar 
Tabla donde se almacena datos de la deuda que se tiene con los 

proveedores. 

Proveedor Tabla donde se almacenan datos del proveedor. 

Copras 
Tabla donde se almacena datos de las compras realizadas de los 

proveedores 

DetalleCompra Tabla donde se almacena datos de los productos entrantes. 
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Figura 5. Diseño lógico de la base de datos 
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Mockups diseño lógico de la base de datos 

Se desarrolló las siguientes interfaces del sistema, según historia de usuario, a 

continuación, se muestra las imágenes de las diferentes interfaces: 

 

Para tener una base sobre el diseño del sistema de ventas y control de 

inventarios para la bodega J’Abdiel se realizó la maquetación o los mockups, para lo 

cual se utilizó el software Balsamiq. 

 

• Login  

En la figura 6 se muestra el diseño de la interfaz de login para ingresar al 

sistema de ventas, se inicia sesión al presionar uno de los usuarios registrados y 

digitando la contraseña asignada. 

 

 
Figura 6. Diseño de interfaz de login 

 

• Panel principal del sistema 

En la figura 7, después de iniciar sesión se muestra el panel de control del 

sistema, en el cual se observa los módulos que conforman el sistema, los productos más 

vendidos, las ganancias, el número de clientes, el número de productos, las cuentas por 

pagar y cobrar, y el botón de ventas.  
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Figura 7. Panel de control del sistema 

 

• Configuraciones 

En la figura 8 se muestra el módulo de configuración donde se encuentran las 

interfaces productos, clientes, proveedores, usuarios, cajas, empresa, notificaciones y 

respaldos. 

 

 
Figura 8. Configuraciones del sistema 
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• Modulo empresa 

En la figura 9 se muestra el módulo de empresa donde se observa el registro y 

la edición de los datos de la empresa que utiliza el sistema de ventas. 

 

 
Figura 9. Módulo de la empresa 

 

• Módulo usuarios 

En la figura 10 se observa el módulo de usuarios donde se muestran todos los 

usuarios registrados con sus respectivos nombres, contraseñas, el rol que cumple en la 

empresa y el estado del usuario activo o inactivo y los botones de agregar, editar y 

eliminar. 

 

Figura 10. Módulo de usuario 
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• Registro de nuevo usuario  

En la figura 11 se muestra el registro de un nuevo usuario. Al presionar el botón 

agregar se muestra el formulario de registro donde se ingresan los datos solicitados 

como nombre, usuario, contraseña, correo, rol que desempeña en la empresa y una 

imagen del usuario. 

 

 
Figura 11. Registro de nuevo usuario 

 

• Módulo de productos 

En la figura 12 se observa el módulo de productos donde se muestran todos los 

productos registrados en el sistema, con sus respectivos nombres, stock de producto, 

precio de compra, precio de venta y los botones de agregar, editar y eliminar. 

 

 
Figura 12. Módulo de productos 
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• Módulo de registro de productos  

En la figura 13 se observa el registro de un nuevo producto. Al presionar el 

botón agregar se muestra el formulario de registro donde se ingresan los datos 

solicitados como nombre, precio de compra y venta, categoría al que pertenece y el 

stock del producto. 

 

Figura 13. Módulo de registro de productos 

 

• Módulo de clientes 

En la figura 14 se observa el módulo de clientes donde se muestra con sus 

respectivos nombres, dirección, DNI / RUC, celular, estado del cliente y los botones de 

agregar, editar y eliminar los clientes. 

 

Figura 14. Módulo de clientes 
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• Módulo de clientes  

En la figura 15 se muestra el registro de un cliente. Al presionar el botón 

agregar se muestra el formulario de registro donde se ingresan los datos solicitados 

como nombre, dirección DNI / RUC, celular y estado del cliente. 

 

 
Figura 15. Módulo de registro de cliente 

 

• Módulo de proveedores 

En la figura 16 se observa el módulo de proveedores donde se muestra con sus 

respectivos nombres, dirección, DNI / RUC, celular, estado del proveedor y los botones 

de agregar, editar y eliminar los proveedores. 

 

 
Figura 16. Módulo de proveedores 
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• Módulo de registro de un proveedor 

En la figura 17 se muestra el registro de un proveedor. Al presionar el botón 

agregar se muestra el formulario de registro donde se ingresan los datos solicitados 

como nombre, dirección DNI / RUC, celular y estado del proveedor. 

 

 
Figura 17. Módulo de registro de un proveedor 

 

• Módulo de ventas 

En la figura 18 se observa el diseño del módulo de ventas donde se registran 

todas las ventas que se realizan. Se muestran los campos de búsqueda de productos, el 

registro de productos con botones al lado izquierdo de eliminar, agregar y disminuir la 

cantidad de un producto, el campo del total de la venta y el botón de cobrar. 

 

Figura 18. Módulo de ventas 
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• Módulo de tipo de comprobante 

En la figura 19 se observa el diseño del formulario para concretar las ventas 

donde se observa el monto total de la venta, la opción de pago en efectivo o crédito, el 

tipo de comprobante que desee, ya sea boleta o factura y el registro del cliente a una 

venta y concretar la venta presionando el botón guardar. 

 

Figura 19. Módulo de tipo de comprobante 

 

• Módulo de impresión de comprobante 

En la figura 20 se observa el diseño del comprobante de venta que cumple con 

los requerimientos de la Sunat, donde se muestra el formato del comprobante con todos 

los datos como el nombre y RUC de la empresa, los nombres de los productos, la 

cantidad, el precio de venta y el total de la venta. 
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Figura 20. Módulo de impresión de comprobante 

 

• Módulo de diseño de cierre de caja 

En la figura 21 se observa el diseño del cierre de caja. Este proceso se realiza 

al finalizar la jornada de trabajo, en la cual se muestra la cantidad total de la venta, la 

cantidad de dinero en caja, los créditos que se dieron a los clientes y la hora y fecha de 

apertura y cierre de caja. 

 

Figura 21. Módulo de diseño de cierre de caja 

 

• Módulo de reportes de inventarios 

En la figura 22 se observa el diseño del módulo de reportes e inventario, al 

presionar el botón de ventas se muestra el resumen de la venta del día y por rango de 

fecha, además, se puede realizar la búsqueda por empleado que atendió la caja. 
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Figura 22. Módulo de reportes de ventas 

 

• Módulo de reporte de cuentas por cobrar 

En la figura 23 se observa el diseño del reporte de cuentas por cobrar a los 

clientes. donde se muestra a todos los clientes que deben a la bodega, el monto total y 

la fecha que se realizó la venta. 

 

Figura 23. Módulo de reporte de cuentas por cobrar 
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• Diseño de reportes de cuentas por cobrar 

En la figura 24 se observa el diseño del reporte de cuentas por pagar a los 

proveedores, donde se muestran todos los proveedores que la bodega debe un crédito, 

el monto total y la fecha que se realizó la compra. 

 

Figura 24. Diseño de reportes de cuentas por cobrar 

 

• Módulo de inventarios 

En la figura 25 se observa el diseño del control del inventario donde se muestra 

todo el inventario registrado, los productos con stock bajo y los productos con fecha de 

vencimiento pasados, esto se realiza con el fin de tener un buen control de inventario 

para saber cuándo comprar más stock de un producto o cuándo realizar una oferta de 

un producto y así evitar tener productos vencidos. 

 



98 

Figura 25. Módulo de inventarios 

 

4.3.2. Diseño de la arquitectura tecnológica  

El equipo de investigación realizó la arquitectura del sistema, para lograr una 

mejor comprensión de la funcionalidad, previamente este identifica el proceso interno, 

que se interrelacionan de alguna forma con el vendedor, en el pedido de los productos 

almacenados en la base de datos, para la interfaz se realizó con el lenguaje de 

programación visual Studio 2019 y para la base de datos se utilizó el SQL server 2019. 

En la figura 13 se observa la arquitectura implementada. 
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Figura 26. Arquitectura tecnológica 

Fuente: elaboración propia de la arquitectura tecnológica del sistema 

 

4.3.3. Mapa de navegación del sistema 

El mapa de navegación representa básicamente la estructura o arquitectura 

general del sistema, el cual se muestra en la siguiente figura. 
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Figura 27. Mapa de navegación del sistema 

Fuente: elaboración propia del mapa de navegación del sistema 
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4.3.4. Estructura general del producto tecnológico 

 
Figura 28. Estructura general del producto 

 

4.3.5. Diccionario de la base de datos 

El diccionario de la base de datos del sistema punto de venta para la bodega 

J’Abdiel, se muestra en el anexo 5. 
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CAPÍTULO V  

CONSTRUCCIÓN 

 

5.1. Construcción 

5.1.1. Desarrollo del sprint 1 

En la tabla 58 se muestra detalle del tiempo estimado que se tomó para el 

desarrollo del sprint 1, en el inicio de sesión, registro y modifica datos del personal, 

asignación de roles, registro de datos de la empresa y generar copias de seguridad de la 

base de datos. 

 

Tabla 58. Desarrollo de sprint 1, inicio de sesión 

Sprint backlog 1 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

1 Iniciar sesión en el sistema 6 

36 

2 Registrar personal de la bodega 6 

3 Editar datos del personal 6 

4 Dar accesos dependiendo al rol de los usuarios 6 

5 Administrador deseo registrar y editar los datos de mi empresa 6 

6 Generar copias de seguridad de la base de datos 6 

 

• Interfaz 1: se evidencia la interfaz de inicio de sesión. Vista como 

administrador en esta interfaz se muestran que se puede ingresar al sistema con 

su rol y contraseña. 
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Figura 29. Interfaz de inicio de sesión 

 

• Interfaz 2: se evidencia la interfaz de registro de usuarios del sistema, vista 

como administrador. Además, la lista de los usuarios que se encuentran 

registrados para que puedan ingresar con sus respectivos usuarios para realizar 

las ventas o como administrador. 

 

 
Figura 30. Interfaz de registro de usuario 

 

• Interfaz 3: se evidencia la interfaz de edición de datos del personal. Vista como 

administrador: edición de datos del personal, al hacer doble clic en cualquiera 

de los usuarios se puede ingresar a los datos de cualquiera de los productos. 
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Figura 31. Interfaz de edición de datos personales 

 

• Interfaz 4: se evidencia en la interfaz, vista como administrador: dar acceso a 

los roles de usuarios, al registrar un usuario el administrador podrá dar acceso 

a los usuarios como solo venta (no está autorizado para manejar dinero), cajero 

(está autorizado para manejar dinero) y administrador (control total del 

sistema). 

 

Figura 32. Interfaz vista como administrador 

 

• Interfaz 5: se evidencia la interfaz vista como administrador: registro y edición 

de datos de la empresa, al ingresar a configuraciones podrá ingresar y editar 

datos de su empresa y datos con respecto a la Sunat. 
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Figura 33. Registro y edición de datos de la empresa 

 

• Interfaz 6: se muestra la interfaz copia de seguridad. Vista como administrador 

y cajero: generar copias de seguridad al ingresar a configuraciones podrá 

realizar un respaldo a la base de datos. 

 

 
Figura 34. Interfaz copia de seguridad 

 

Fin del sprint 1 

En la tabla 59, al terminar el sprint 1 se muestra que las actividades planificadas 

fueron desarrolladas según los requerimientos además de la reunión de retrospectiva 

del equipo Scrum para dar sus puntos de vista de la dificultad de desarrollo, sobre los 

errores que se cometieron ahí. 
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Tabla 59. Final de desarrollo de sprint 1, inicio de sesión  

Final del sprint 1 

ID Descripción Horas Estado 

1 Iniciar sesión en el sistema 6 

Completo 

2 Registrar personal de la bodega 6 

3 Editar datos del personal 6 

4 Dar accesos dependiendo el rol de los usuarios 6 

5 Administrador: deseo registrar y editar datos de mi empresa 6 

6 Generar copias de seguridad de la base de datos 6 

 

5.1.2. Desarrollo del sprint 2 

En la tabla 60 se muestra detalle del tiempo estimado que se tomó para el 

desarrollo del sprint 2, en el campo de registro de productos, registro de proveedores y 

registro de clientes. 

 

Tabla 60. Desarrollo del sprint 2, registro de productos, proveedores y clientes 

Sprint backlog 2 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

7 
Deseo / quiero registrar editar y eliminarlos productos del 

sistema 
6 

30 

8 Deseo / quiero visualizar todos los productos registrados 6 

9 Deseo / quiero registrar proveedores 6 

10 
Deseo / quiero editar, eliminar y visualizar proveedores 

registrados 
6 

11 
Deseo / quiero registrar, editar, eliminar, visualizar los registros 

de los clientes 
6 

 

• Interfaz 7: en la interfaz se muestra el registro de los productos donde se 

ingresan datos como el nombre, el precio de venta, el precio de compra, el 

stock, la categoría a la que pertenece y demás campos. 

 

Figura 35. Interfaz de registro de los productos 
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• Interfaz 8: en la interfaz se muestran todos los productos que fueron registrados 

en el sistema en las que se pueden ver la descripción o el nombre del producto 

el precio de compra y venta del stock y demás campos.  

 

 
Figura 36. Interfaz de los productos que fueron registrados 

 

• Interfaz 9: en la interfaz se muestra el registro de los proveedores con las que 

trabaja la bodega dentro de los campos que se muestran son el nombre, DNI / 

RUC, teléfono y dirección. 

 

Figura 37. Interfaz de registro de los proveedores 

 

• Interfaz 10: en la interfaz se muestra la edición de los datos de proveedores que 

ya están registrados en el sistema. Al realizar doble clic en el lápiz de cada 

producto se puede realizar la adición de los datos de un proveedor. 
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Figura 38. Interfaz de edición de los datos de proveedores 

 

• Interfaz 11: en la interfaz se muestra que se puede realizar inserción de nuevos 

clientes.  

 

Figura 39. Interfaz de inserción de nuevos clientes 

 

Fin del sprint 2 

En la tabla 61, al terminar el sprint 2 se muestra que las actividades planificadas 

fueron desarrolladas según los requerimientos, además de la reunión de retrospectiva 

del equipo Scrum para dar sus puntos de vista de la dificultad de desarrollo, sobre los 

errores que se cometieron ahí. 

 

 

 



109 

Tabla 61. Fin de desarrollo de sprint 2, registro de productos, proveedor y clientes 

Final del sprint 2 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Estado 

7 
Deseo / quiero registrar editar y eliminarlos productos del 

sistema 
6 

Completo 

8 Deseo / quiero visualizar todos los productos registrados 6 

9 Deseo / quiero registrar proveedores 6 

10 
Deseo / quiero editar, eliminar y visualizar proveedores 

registrados 
6 

11 
Deseo / quiero registrar, editar, eliminar, visualizar los registros 

de los clientes 
6 

 

5.1.3. Desarrollo del sprint 3 

En la tabla 62 se muestra detalle del tiempo estimado que se tomó para el 

desarrollo del sprint 3, en el campo de registro de venta, agrega cantidad de producto, 

comprobante de venta, ventas según filtro.  

 

Tabla 62. Desarrollo del sprint 3, proceso en una venta de producto 

Sprint backlog 3 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

12 Deseo / quiero buscar y registrar productos a una venta 6 

36 

13 Deseo / quiero quitar el producto de una venta 6 

14 
Deseo / quiero agregar o disminuir la cantidad de un producto 

registrado en una venta 
6 

15 
Deseo / quiero cobrar por la venta realizada en efectivo o 

crédito 
6 

16 
Deseo / quiero generar y visualizar un comprobante de venta 

(boleta, factura) 
6 

17 Deseo / quiero visualizar las ventas realizadas según filtro 6 
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• Interfaz 12. Vista como administrador, cajero y venta: buscar y registrar 

productos a un pedido de venta. Ingrese datos al cuadro de la parte superior 

donde encontrará los productos que estén registrados a la base de datos y podrá 

registrar a una venta. 

 

Figura 40. Interfaz de buscar y registrar productos a un pedido de venta 

 

• Interfaz 13. Vista como administrador y cajero: quitar producto de una venta. 

Una vez registrado se podrá eliminar un producto de una venta si así lo desea 

el cliente, tal operación se podrá realizar pinchando en el botón representado 

con una «X» de color rojo.  

 

 
Figura 41. Interfaz de quitar producto de una venta 
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• Interfaz 14. Vista como administrador y cajero: agregar y disminuir la cantidad 

del producto en una venta. Esta operación se realiza presionando los botones 

de «+» o «-» que están en la parte izquierda de los productos registrados. 

Figura 42. Interfaz de agregar y disminuir la cantidad en una venta 

 

• Interfaz 15. Vista como administrador y cajero: cobrar por la venta realizada 

en efectivo o crédito. Además, se elige qué comprobante desea el cliente, ya 

sea factura boleta o simplemente un ticket.  

 

 
Figura 43. Interfaz de cobrar por la venta realizada 
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• Interfaz 16. Vista como administrador y cajero: generar y visualiza un 

comprobante de venta. Una vez realizada la venta se procede a imprimir el tipo 

de comprobante que eligió el cliente. 

 

 
Figura 44. Generar y visualiza un comprobante de venta 
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• Interfaz 17, se muestra el XML con los datos de una factura que se envía a la 

Sunat. 

 

Figura 45. XML datos de una factura que se envía a la Sunat 
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• Interfaz 18. Se muestra el código de envió de facturas y boletas a la Sunat. 

Donde se muestra los datos que ingresan en la cabecera del XML. La versión 

del UBL (Universal Business Language) que representa los documentos 

empresariales como los documentos de pago electrónico. 

Figura 46. Código de envío de facturas y boletas a la Sunat 

 

• Interfaz 19. Se muestra el certificado de prueba para la firma de los XML que 

se generan al realizar una venta. 

 

Figura 47. Prueba para la firma 
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• Interfaz 20. Vista como administrador y cajero: visualizar ventas realizadas 

según filtro. En la interfaz se muestran todas las ventas realizadas y se pueden 

realizar las búsquedas según un filtro.  

 

Figura 48. Interfaz de visualizar ventas realizadas según filtro 

 

Fin del sprint 3 

En la tabla 63, al terminar el sprint 3 se muestra que las actividades planificadas 

fueron desarrolladas según los requerimientos, además de la reunión de retrospectiva 

del equipo Scrum para dar sus puntos de vista de la dificulta de desarrollo, sobre los 

errores que se cometieron ahí. 

 

Tabla 63. Fin de desarrollo de sprint 3, proceso en una venta de producto 

Final del sprint 3 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Estado 

12 Deseo / quiero buscar y registrar productos a una venta 6 

Completo 

13 Deseo / quiero quitar el producto de una venta 6 

14 
Deseo / quiero agregar o disminuir la cantidad de un 

producto registrado en una venta 
6 

15 
Deseo / quiero cobrar por la venta realizada en efectivo o 

crédito 
6 

16 
Deseo / quiero generar y visualizar un comprobante de 

venta (boleta, factura) 
6 

17 Deseo / quiero visualizar las ventas realizadas según filtro 6 

 

5.1.4. Desarrollo del sprint 4 

En la tabla 64 se muestra detalle del tiempo estimado que se tomó para el 

desarrollo del sprint 4, en el campo de devolución de una venta, quitar venta, deudas 

por cobrar, cuentas por pagar, apertura de crédito por cobrar a los clientes y apertura 

de crédito por pagar a los proveedores. 
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Tabla 64. Desarrollo de sprint 4, rectificaciones en una venta y cuentas por pagar 

Sprint backlog 4 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

18 Deseo / quiero realizar la devolución de una venta 6 

36 

19 
Deseo / quiero poner en espera, restaurar y eliminar una 

venta 
6 

20 Deseo / quiero cobrar las deudas a los clientes 6 

21 
Deseo / quiero visualizar y pagar las deudas a los 

proveedores 
6 

22 Deseo / quiero apertura de crédito por cobrar a los clientes 6 

23 
Deseo / quiero apertura de crédito por pagar a los 

proveedores 
6 

 

 

• Interfaz 21. Vista como administrador y cajero: realiza la devolución de una 

venta. En caso de que el cliente ya no desee hacer la compra de un producto o 

de todos se puede realizar la devolución del dinero, ya sea total o parcial, 

dependiendo el caso. 

 

Figura 49. Interfaz de realizar devolución de una venta 
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• Interfaz 22. Vista como administrador y cajero: poner en espera, restaurar una 

venta. En caso de que desee realizar la puesta en espera de una venta para 

atender a otro cliente se puede realizar dicha operación apretando el botón de 

«poner en espera» que está en la parte inferior izquierda del panel de ventas. 

 

Figura 50. Interfaz de poner en espera, restaurar una venta 

 

• Interfaz 23. Vista como administrador y cajero: cobrar deudas a los clientes. 

Esta operación se puede realizar, ya que el sistema permite realizar ventas al 

contado y a crédito, en este panel se visualizan los clientes que tienen deudas 

con la bodega. 

 

Figura 51. Interfaz de cobrar deudas a los clientes 
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• Interfaz 22. Vista como administrador y cajero: visualizar y pagar las deudas 

de los proveedores. En esta interfaz se puede visualizar y pagar la deuda de la 

bodega con los proveedores. 

 
Figura 52. Visualizar y pagar las deudas de los proveedores 

 

• Interfaz 23. Vista como administrador y cajero: apertura del crédito por cobrar 

a los clientes. La apertura se puede realizar también a la hora de realizar una 

venta donde se registra al cliente el monto del crédito y el detalle. 

 

 
Figura 53. Interfaz de apertura de crédito por cobrar a los clientes 
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• Interfaz 24. Vista como administrador y cajero: apertura del crédito por pagar 

a los proveedores. Al presionar el botón de apertura de crédito por pagar, se 

registran datos del proveedor, el monto del crédito y el detalle. 

 

Figura 54. Interfaz de apertura del crédito por pagar a los proveedores 

 

Fin del sprint 4 

En la tabla 65, al terminar el sprint 4, se muestra que las actividades 

planificadas fueron desarrolladas según los requerimientos, además de la reunión de 

retrospectiva del equipo Scrum para dar sus puntos de vista de la dificultad de 

desarrollo, sobre los errores que se cometieron ahí. 

 

Tabla 65. Fin de desarrollo de sprint 4, rectificaciones de una venta y cuentas por pagar 

Final del sprint 4 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Estado 

18 Deseo / quiero realizar la devolución de una venta 6 

Completo 

19 
Deseo / quiero poner en espera, restaurar y eliminar una 

venta 
6 

20 Deseo / quiero cobrar las deudas a los clientes 6 

21 
Deseo / quiero visualizar y pagar las deudas a los 

proveedores 
6 

22 Deseo / quiero apertura de crédito por cobrar a los clientes 6 

23 
Deseo / quiero apertura de crédito por pagar a los 

proveedores 
6 
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5.1.5. Desarrollo del sprint 5 

En la tabla 66 se muestra detalle del tiempo estimado que se tomó para el 

desarrollo del sprint 5, en el campo de reporte de ventas por fechas, por empleados, 

reporte de deudas por cobrar, reporte de inventario de productos con stock bajo. 

 

Tabla 66. Desarrollo de sprint 5, visualización de reportes 

Sprint backlog 5 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

24 
Deseo / quiero visualizar reporte de ventas en general por 

fechas 
6 

36 

25 
Deseo / quiero visualizar los reportes de ventas por 

empleados 
6 

26 Deseo / quiero visualizar el reporte de deudas por cobrar 6 

27 Deseo / quiero visualizar el reporte de cuentas por pagar 6 

28 
Deseo / quiero visualizar el reporte de inventario de 

productos 
6 

29 
Deseo / quiero visualizar el reporte de inventario de 

productos con stock bajo 
6 

 

• Interfaz 25. Vista como administrador: visualizar reporte de ventas por fechas. 

En la interfaz se muestra el reporte de las ventas del día y también el resumen 

de las ventas por las fechas que desee que se muestren. 

 

 
Figura 55. Interfaz de visualizar reporte de ventas por fechas 
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• Interfaz 26. Vista como administrador: visualizar reporte de ventas por 

empleados. En la interfaz se muestra el reporte de ventas por empleado en 

donde se puede aplicar el resumen por fechas.  

 

Figura 56. Interfaz de visualizar reporte de ventas por empleados 

 

• Interfaz 27. Vista como administrador y cajero: reporte de deudas por cobrar. 

En la interfaz se muestra el reporte de las deudas por cobrar a los clientes donde 

se muestran los nombres y el monto de la deuda.  

 

Figura 57. Interfaz de reporte de deudas por cobrar 
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• Interfaz 28. Vista como administrador: reporte de cuentas por pagar. En la 

interfaz se muestran las deudas por pagar a los proveedores donde se muestra 

un resumen con los nombres y el monto de la deuda de la bodega.  

 

 
Figura 58. Interfaz de reporte de cuentas por pagar 

 

• Interfaz 29. Vista como administrador: reporte de inventario de productos. En 

la interfaz se muestra el inventario de los productos que están registrados en el 

sistema, en el resumen se muestra el nombre del producto, el stock y el precio 

de venta. 

 

Figura 59. Interfaz de reporte de inventario de productos 
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• Interfaz 30. Vista como administrador: reporte de inventario de productos con 

stock bajo. Se muestra en la interfaz el inventario de los productos con stock 

bajo donde se observa el nombre, el stock mínimo y el actual. 

 

Figura 60. Interfaz de reporte de inventario de productos con stock bajo 

 

Fin del sprint 5 

En la tabla 67, al terminar el sprint 5, se muestra que las actividades 

planificadas fueron desarrolladas según los requerimientos, además de la reunión de 

retrospectiva del equipo Scrum para dar sus puntos de vista de la dificultad de 

desarrollo, sobre los errores que se cometieron en el desarrollo. 

 

Tabla 67. Fin de desarrollo de sprint 5, visualización de reportes 

Final del sprint 5 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Estado 

24 
Deseo / quiero visualizar reporte de ventas en general por 

fechas 
6 

Completo 

25 
Deseo / quiero visualizar los reportes de ventas por 

empleados 
6 

26 Deseo / quiero visualizar el reporte de deudas por cobrar 6 

27 Deseo / quiero visualizar el reporte de cuentas por pagar 6 

28 
Deseo / quiero visualizar el reporte de inventario de 

productos 
6 

29 
Deseo / quiero visualizar el reporte de inventario de 

productos con stock bajo 
6 
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5.1.6. Desarrollo del sprint 6 

En la tabla 68 se muestra detalle del tiempo estimado que se tomó para el 

desarrollo del sprint 6, en el campo del reporte de productos vencidos, registro de 

inventarios de entrada y salida de productos, agregar stock de un producto. 

 

Tabla 68. Desarrollo de sprint 6, visualización del registro de inventario 

Sprint backlog 6 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

30 Deseo / quiero visualizar el reporte de productos vencidos 6 

18 31 
Deseo / quiero visualizar el registro de inventarios de 

entrada y salida de productos 
6 

32 Deseo / quiero agregar el stock de un producto 6 

 

• Interfaz 31. Vista como administrador: reportes de productos vencidos. En la 

interfaz se muestra el inventario de los productos que pasaron la fecha de 

vencimiento, se observa el nombre del producto, la fecha de vencimiento y los 

días que pasaron desde el día de la fecha de vencimiento.  

 

Figura 61. Interfaz de reporte de producto vencidos 
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• Interfaz 31. Vista como administrador: registro de inventario de entrada y 

salida de productos. En la interfaz se muestra el panel donde se realiza el 

ingreso de un nuevo lote de productos que ya fueron registrados y también la 

salida de los productos que no son registrados como ventas. 

 

Figura 62. Interfaz de registro de inventario de entrada y salida de productos 

 

• Interfaz 32. Vista como administrador: agregar el stock de un producto. En la 

interfaz se muestra el ingreso de un nuevo lote de productos que ya fueron 

registrados anteriormente. Los datos por ingresar son el nombre del producto, 

la cantidad de productos a ingresar el precio de compra y venta. 

 

 
Figura 63. Interfaz de agregar el stock de un producto al ingresar al inventario 
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Fin del sprint 6 

Se muestra en la tabla 69, al terminar el sprint 6 se muestra que las actividades 

planificadas fueron desarrolladas según los requerimientos, además de la reunión de 

retrospectiva del equipo Scrum para dar sus puntos de vista de la dificultad de 

desarrollo, sobre los errores que se cometieron ahí. 

 

Tabla 69. Fin de desarrollo de sprint 6, visualización del registro de inventario 

Final del sprint 6 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Estado 

30 Deseo / quiero visualizar el reporte de productos vencidos 6 

Completo 31 
Deseo / quiero visualizar el registro de inventarios de 

entrada y salida de productos 
6 

32 Deseo / quiero agregar el stock de un producto 6 

 

5.1.7. Desarrollo del sprint 7 

En la tabla 70 se muestra detalle del tiempo estimado que se tomó para el 

desarrollo del sprint 7, en el campo de restauración de la base de datos, del panel de 

control, cuadrar caja con la venta del día y que la venta se envía al correo. 

 

Tabla 70. Desarrollo de sprint 7, restauración de copia de seguridad a la base de datos y 

cuadro de caja de la venta del día 

Sprint backlog 7 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Total 

33 Deseo / quiero restaurar la base de datos 5 

27 

34 Deseo / quiero tener un panel de control 4 

35 Deseo / quiero cuadrar caja con la venta del día 6 

36 Deseo / quiero cerrar caja 6 

37 
Deseo / quiero que el resumen de la venta del día sea enviado 

al correo 
6 
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• Interfaz 33. Vista como administrador: restaurar la base de datos. En la interfaz 

se muestra la restauración de la base de datos, este proceso se realiza en el panel 

de control principal en la parte superior izquierda, previamente se realiza la 

copia de seguridad de la base de datos. 

 

 
Figura 64. Interfaz de restaurar la base de datos 

 

• Interfaz 34. Vista como administrador: panel de control. En esta interfaz el 

administrador tiene acceso a todo el sistema, donde se puede observar la 

cantidad de clientes, la cantidad de productos, el total de las ventas del día y 

los productos más vendidos.  

 

 
Figura 65. Interfaz del panel de control 
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• Interfaz 35. Vista como cajero: cuadrar caja con la venta del día. En esta 

interfaz se muestra el resumen de las ventas del día el dinero que debe haber 

en la caja, las ventas totales, las ganancias, y la cantidad de horas que atendió 

la caja.  

 

 
Figura 66. Interfaz visualizar venta del día 

 

• Interfaz 36. Vista como cajero: cerrar caja. En la interfaz se muestra el cierre 

de caja donde se tiene que ingresar la cantidad de dinero que se tiene en caja y 

enviar al correo ingresado el reporte de las ventas del día. 

 

 
Figura 67. Interfaz de cierre de caja 
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Fin del sprint 7 

Al terminar el sprint 7, se muestra que las actividades planificadas fueron 

desarrolladas según los requerimientos, además de la reunión de retrospectiva del 

equipo Scrum para dar sus puntos de vista de la dificultad de desarrollo, sobre los 

errores que se cometieron ahí. 

 

Tabla 71. Fin de desarrollo de sprint 7, restauración de copia de seguridad y cierre de venta 

Final del sprint 7 

ID Historias de usuario el product backlog Horas Estado 

33 Deseo / quiero restaurar la base de datos 5 

Completo 

34 Deseo / quiero tener un panel de control 4 

35 Deseo / quiero cuadrar caja con la venta del día 6 

36 Deseo / quiero cerrar caja 6 

37 
Deseo / quiero que el resumen de la venta del día sea 

enviado al correo 
6 

 

5.2. Pruebas y resultados 

5.2.1. Pruebas de funcionalidad  

Para realizar la prueba de funcionalidad participaron los usuarios finales para 

dar por terminado el proyecto.  

 

En la tabla 72 se realizó la prueba de inicio de sesión, donde en el sistema se 

pueda visualizar el panel de control y al ingresar el usuario y contraseña los datos son 

correctos, si la contraseña es incorrecta muestra un mensaje de error «contraseña 

incorrecta». 

 

Tabla 72. Inicio de sesión 

Historia de usuario H01 

Nombre Inicio de sesión 

Resultado esperado Desarrollo del login de inicio para el usuario 

Resultado 

esperando 

Se pueda visualizar el panel de control y poder ingresar. Al ingresar 

el usuario y contraseña los datos son correctos, si la contraseña es 

incorrecta muestra un mensaje de error «contraseña incorrecta. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 73 se realizó la prueba de registrar el personal de la bodega, donde 

se puede acceder al panel de usuarios y asignar los diferentes tipos de roles a los 

usuarios, donde se rellena los siguientes campos:  nombre de usuario, contraseña, 

correo y rol del nuevo personal. 

 

Tabla 73. Registrar el personal de la bodega 

Historia de usuario H02 

Nombre Registrar el personal de la bodega 

Resultado esperado Desarrollar el registro del personal de la bodega 

Resultado esperado 

Acceder al panel de usuarios y asignar los diferentes tipos de roles a 

los usuarios donde se rellena los siguientes campos:  nombre de 

usuario, contraseña, correo y rol del nuevo personal. 

Aceptación Completado/ No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 74 se realizó la prueba de editar la información del personal de la 

bodega en donde se observa el panel de edición de usuarios y permite modificar los 

datos, al finalizar solo se pone la opción de guardar. 

 

Tabla 74. Editar la información del personal de la bodega 

Historia de usuario H03 

Nombre Quiero editar la información del personal de la bodega 

Resultado esperado Desarrollar para poder editar la información 

Resultado esperado 
Se observa el panel de edición de usuarios donde permite modificar 

los datos si el usuario es administrador. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 75 se realizó la prueba editar la información del personal de la 

bodega, donde se observa que se puede acceder a las configuraciones y adicionalmente 

se ingresa a usuarios, cuando el administrador ingrese un nuevo usuario o lo edite podrá 

dar accesos a los usuarios con vendedor, cajero y administrador. 

 

Tabla 75. Editar la información del personal de la bodega 

Historia de usuario H04 

Nombre Editar la información del personal de la bodega 

Resultado esperado Desarrollo para la opción de editar la información 

Resultado 

Esperado 

Se observa que se puede acceder a las configuraciones  y 

adicionalmente ingrese a usuarios, cuando el administrador ingrese 

un nuevo usuario o lo edite podrá dar accesos a los usuarios como 

cajero o administrador 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 76 se realizó la prueba de registrar y editar los datos de la empresa 

donde se observa que se puede acceder a las configuraciones, registrar datos de la 

empresa y el sistema guarda los datos ingresados. 

 

Tabla 76. Registrar y editar los datos de la empresa 

Historia de usuario H05 

Nombre Registrar y editar los datos de la empresa 

Resultado esperado Desarrollo para la opción de registrar y editar la información 

Resultado 

Esperado 

Se observa que se puede acceder a las configuraciones, registrar 

datos de la empresa y el sistema guarda los datos ingresados 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 77 se realizó la prueba de copia de seguridad donde se puede 

visualizar que se puede acceder a configuración y cuando selecciona una dirección 

donde se guarda las copias de seguridad se genera la copia de seguridad. 

 

Tabla 77. Copia de seguridad de datos 

Historia de usuario H06 

Nombre Copia de seguridad de datos 

Descripción Desarrollo para realizar backups 

Resultado esperado 

Se puede visualizar que se puede acceder a configuración y cuando 

selecciona una dirección donde se guarda, se genera la copia de 

seguridad. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 78 se realizó la prueba de resumen de ventas del día, donde se 

observa todas las ventas que se realizan en el día, también se pueden ver las ventas 

según filtro de fecha.  

 

Tabla 78. Resumen de ventas del día 

Historia de usuario H07 

Nombre Resumen de ventas del día 

Descripción Desarrollo de la opción de ventas del día 

Resultado esperado Se observa las ventas del día por código y por filtro de fecha 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 79 se realizó la prueba de registrar y eliminar los productos al 

sistema, donde se observa que el sistema permite agregar productos y registrar todos 

los campos, luego guarda todos los datos si la validación es correcta. 

 

Tabla 79. Registrar, editar y eliminar los productos al sistema 

Historia de usuario H08 

Nombre Registrar, editar y eliminar los productos al sistema 

Descripción Desarrollo para registrar, editar y eliminar 

Resultado esperado 
El sistema permite agregar productos y registrar todos los campos, 

luego guarda todos los datos si la validación es correcta 

Aceptación Completado/ No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 80 se realizó la prueba de visualizar los productos registrados donde 

se muestra la lista de los productos registrados, donde pueden editar o eliminar 

registros, el sistema guarda los cambios realizados. 

 

Tabla 80. Visualizar los productos registrados 

Historia de usuario H09 

Nombre Visualizar los productos registrados 

Descripción Desarrollo de la opción de productos registrados 

Resultado esperado 
Se observa la lista de los productos registrados donde pueden editar 

o eliminar registros, el sistema guarda los cambios realizados. 

Aceptación Completado/ No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 81 se realizó la prueba de registrar los proveedores donde se muestra 

la opción para agregar proveedores, se registra todos los campos requeridos y se guarda 

los datos ingresados. 

 

Tabla 81. Registrar los proveedores 

Historia de usuario H010 

Nombre Registrar los proveedores 

Descripción Desarrollo de la opción de proveedores 

Resultado esperado 
Se observa la opción para agregar proveedores, se registra todos los 

campos requeridos y se guarda los datos ingresados. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 82 se realizó la prueba de editar, eliminar y visualizar proveedores 

registrados, donde se muestra en el panel que se pueden editar datos de los proveedores 

y se puede guardar. 

 

Tabla 82. Editar, eliminar y visualizar proveedores registrados 

Historia de usuario HO 11 

Nombre Editar, eliminar y visualizar proveedores registrados 

Descripción Desarrollo de la opción de editar, eliminar 

Resultado esperado 
Se observa en el panel que se puede editar datos de los proveedores 

y se puede guardar. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 83 se realizó la prueba de registrar, editar, eliminar, visualizar los 

registros de los clientes donde se muestra en el panel que se puede agregar clientes y 

registrar todos los campos, el sistema guarda todos los datos ingresados. 

 

Tabla 83. Registrar, editar, eliminar, visualizar los registros de los clientes 

Historia de usuario H012 

Nombre Registrar, editar, eliminar, visualizar los registros de los clientes 

Descripción 
Desarrollo de la opción de clientes para poder registrar, editar y 

eliminar. 

Resultado esperado 
Se observa en el panel que se puede agregar clientes y registrar 

todos los campos el sistema guarda todos los datos ingresados. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



141 

En la tabla 84 se realizó la prueba de buscar y registrar productos donde se 

muestra al ingresar al módulo ventas y muestra los datos del producto en una venta, 

como el precio la cantidad, el stock del producto y el precio total de los productos. 

 

Tabla 84. Buscar y registrar productos 

Historia de usuario H013 

Nombre buscar y registrar productos 

Descripción Desarrollo de la opción para registrar productos 

Resultado esperado 

Se observa al ingresar al módulo ventas y muestra los datos del 

producto en una venta como el precio, la cantidad, el stock del 

producto y el precio total de los productos. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 85 se realizó la prueba de quitar el producto de una venta donde se 

muestra que al ingresar al módulo de ventas y permite eliminar productos de la venta y 

procede calcular el nuevo precio total. 

 

Tabla 85. Quitar el producto de una venta 

Historia de 

usuario 
H014 

Nombre Quitar el producto de una venta 

Descripción Desarrollo de la opción para quitar el producto 

Resultado 

esperado 

Se puede observar que al ingresar al módulo de ventas y permite 

eliminar productos de la venta y procede calcular el nuevo precio 

total 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 86 se realizó la prueba de agregar o disminuir la cantidad de un 

producto registrado en una venta, donde se muestra el módulo de ventas para agregar o 

disminuir la cantidad de un producto a vender, se guarda los cambios. 

 

Tabla 86. Agregar o disminuir la cantidad de un producto registrado en una venta 

Historia de usuario H015 

Nombre 
Agregar o disminuir la cantidad de un producto registrado en una 

venta 

Descripción 
Desarrollo de la opción para agregar o disminuir la cantidad de 

productos 

Resultado esperado 
Se observa el módulo de ventas para agregar o disminuir la cantidad 

de un producto a vender, se guardan los cambios. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 87 se realizó la prueba de cobrar por la venta realizada en efectivo 

o crédito, donde muestra el módulo de ventas donde se escoge la forma de venta, 

efectivo o crédito. 

 

Tabla 87. Cobrar por la venta realizada en efectivo o crédito 

Historia de usuario H016 

Nombre Cobrar por la venta realizada en efectivo o crédito 

Descripción Desarrollo de la opción para el cobro de la venta 

Resultado esperado 
Se observa el módulo de ventas donde escoges la forma de venta 

efectivo o crédito. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 88 se realizó la prueba de generar y visualizar un comprobante de 

pago (boleta, factura), donde se observa el módulo de cobrar y se puede seleccionar 3 

tipos de comprobantes ticket, boleta o factura; el sistema guarda la opción elegida, y se 

procede a imprimir el comprobante de venta. 

 

Tabla 88. Generar y visualizar un comprobante de venta (boleta, factura) 

Historia de 

usuario 
H017 

Nombre Generar y visualizar un comprobante de venta (boleta, factura) 

Descripción Desarrollo de la opción del comprobante de pago 

Resultado 

esperado 

Se observa el módulo de cobrar y se puede seleccionar 3 tipos de 

comprobantes ticket, boleta o factura, el sistema guarda la opción elegida, y 

se procede a imprimir el comprobante de venta. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 

 
 

 

 



146 

En la tabla 89 se realizó la prueba de visualizar las ventas realizadas según 

filtro, donde se muestra el panel de ventas según el filtro o las ventas y guarda todos 

los cambios que se puedan realizar, como devolución de venta y reimprimir el 

comprobante de venta. 

 

Tabla 89. Visualizar las ventas realizadas según filtro 

Historia de 

usuario 
H018 

Nombre Visualizar las ventas realizadas según filtro 

Descripción Desarrollo de la opción de ventas y el filtro 

Resultado 

esperado 

Se observa el panel de ventas según el filtro o las ventas y  guarda todos 

los cambios que se puedan realizar como devolución de venta y 

reimprimir el comprobante de venta. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 90 se realizó la prueba de realizar la devolución de una venta donde 

el sistema permite ingresar al panel de control de ventas donde se podrá realizar la 

devolución de una venta, se actualiza el stock y elimina la venta realizada. 

 

Tabla 90. Realizar la devolución de una venta 

Historia de 

usuario 
H019 

Nombre Realizar la devolución de una venta 

Descripción Desarrollo de la devolución de la venta 

Resultado 

esperado 

El sistema permite ingresar al panel de control de ventas donde se podrá 

realizar la devolución de una venta, se actualiza el stock y elimina la 

venta realizada. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 91 se realizó la prueba de poner en espera, restaurar y eliminar una 

venta, donde se muestra que se puede realizar ventas en espera y adicionalmente cerrar 

la restauración. 

 

Tabla 91. Poner en espera, restaurar y eliminar una venta. 

Historia de 

usuario 
H020 

Nombre Poner en espera, restaurar y eliminar una venta. 

Descripción Desarrollo de la opción de restaurar y eliminar la venta 

Resultado 

esperado 

Se observa que se puede realizar ventas en espera y adicionalmente cerrar la 

restauración. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 92 se realizó la prueba de visualizar reporte de ventas en general 

por fechas, donde se muestra el reporte de ventas y, adicionalmente, se visualiza 

resumen de ventas por fechas. 

 

Tabla 92. Visualizar reporte de ventas en general por fechas 

Historia de 

usuario 
H025 

Nombre Visualizar reporte de ventas en general por fechas 

Descripción Desarrollo de la opción reporte de ventas 

Resultado 

esperado 

Se observa el reporte de ventas y adicionalmente se visualiza resumen 

de ventas por fechas. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 93 se realizó la prueba de visualizar los reportes de ventas por 

empleados, donde el sistema muestra el reporte de ventas por empleado y 

adicionalmente se puede filtrar. 

 

Tabla 93. Visualizar los reportes de ventas por empleados 

Historia de 

usuario 
H026 

Nombre Visualizar los reportes de ventas por empleados 

Descripción Desarrollo de la opción de reporte de ventas por empleado 

Resultado 

esperado 

El sistema muestra el reporte de ventas por empleado y adicionalmente 

se puede filtrar. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 94 se realizó la prueba de visualizar el reporte de inventario de 

productos, donde el sistema muestra el reporte general de inventario de cada producto. 

 

Tabla 94. Visualizar el reporte de inventario de productos 

Historia de 

usuario 
H029 

Nombre Visualizar el reporte de inventario de productos 

Descripción Desarrollo de la opción del reporte de ventas 

Resultado 

esperado 
El sistema muestra el reporte general de inventario de cada producto. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 95 se realizó la prueba de visualizar el reporte de inventario de 

productos con stock bajo, donde se observa el reporte del sistema muestra el reporte del 

stock bajo de cada producto y el sistema generará el reporte. 

 

Tabla 95. Visualizar el reporte de inventario de productos con stock bajo 

Historia de 

usuario 
HO30 

Nombre Visualizar el reporte de inventario de productos con stock bajo 

Descripción Desarrollo de la opción para ver el stock bajo del inventario 

Resultado 

esperado 

Se observa el reporte del sistema, muestra el reporte del stock bajo de cada 

producto y el sistema generará el reporte. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 96 se realizó la prueba de visualizar el reporte de productos 

vencidos, donde se muestra el reporte de productos vencidos y permite generar el 

reporte total. 

 

Tabla 96. Visualizar el reporte de productos vencidos. 

Historia de 

usuario 
HO31 

Nombre Visualizar el reporte de productos vencidos 

Descripción Desarrollo del reporte de productos vencidos 

Resultado 

esperado 

Se observa el reporte de productos vencidos y permite generar el reporte 

total 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 97 se realizó la prueba de registro de inventarios de entrada y salida 

de productos, donde se muestra el registro de inventario y, adicionalmente, muestra los 

productos entrantes y salientes 

 

Tabla 97. Registro de inventarios de entrada y salida de productos 

Historia de 

usuario 
HO32 

Nombre Registro de inventarios de entrada y salida de productos 

Descripción Desarrollo de la opción de registro de inventarios 

Resultado 

esperado 

Se observa el registro de inventario y, adicionalmente, muestra los 

productos entrantes y salientes 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 98 se realizó la prueba de agregar el stock de un producto donde 

muestra la barra del buscador y la cantidad de producto a agregar, se rellena los campos 

requeridos, el sistema guarda los cambios. 

 

Tabla 98. Agregar el stock de un producto 

Historia de 

usuario 
HO33 

Nombre Agregar el stock de un producto 

Descripción Desarrollo la opción de stock de un producto 

Resultado 

esperado 

Se observa la barra del buscador y la cantidad de producto a agregar, se 

rellenan los campos requeridos, el sistema guarda los cambios. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 99 se realizó la prueba de restaurar la base de datos, donde se puede 

generar las copias de seguridad y el sistema mostrará el mensaje de confirmación a la 

restauración del BD. 

 

Tabla 99. Restaurar la base de datos 

Historia de 

usuario 
HO34 

Nombre Restaurar la base de datos 

Descripción Desarrollo de la opción para generar copias de seguridad 

Resultado 

esperado 

Se generan las copias de seguridad y el sistema mostrará el mensaje de 

confirmación a la restauración de la BD. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 100 se realizó la prueba de panel de control, donde se muestra el 

panel de control y, adicionalmente, muestra el acceso a todo el sistema 

 

Tabla 100. Panel de control 

Historia de 

usuario 
HO35 

Nombre Panel de control 

Descripción Desarrollo de la opción para dar acceso al sistema 

Resultado 

esperado 

Se observa el panel de control y, adicionalmente, muestra el acceso a todo el 

sistema.  

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 101 se realizó la prueba de cuadrar caja con la venta del día, donde 

se observa que el sistema permite cuadrar la caja y, adicionalmente, muestra el monto 

de dinero en caja, ventas totales y apertura de créditos. 

 

Tabla 101. Cuadrar caja con la venta del día 

Historia de 

usuario 
HO36 

Nombre Cuadrar caja con la venta del día 

Descripción Desarrollo de la opción para calcular las ventas del día 

Resultado 

esperado 

Se observa que sistema permite cuadrar la caja y, adicionalmente, muestra el 

monto de dinero en caja, ventas totales y apertura de créditos. 

 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 
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En la tabla 102 se realizó la prueba de cerrar caja, donde se muestra la opción 

de cierre de turno y adicionalmente cerrar caja. 

 

Tabla 102. Cerrar caja 

Historia de 

usuario 
HO37 

Nombre Cerrar caja 

Descripción Desarrollo de la opción de cerrar caja 

Resultado 

esperado 

Se observa la opción de cierre de turno y, adicionalmente, cerrar 

caja. 

Aceptación Completado / No hubo problemas 

Evidencia 

 
 

5.2.2. Pruebas de seguridad 

Encriptación de contraseñas, el sistema de ventas cuenta con encriptación de 

Base Decide en las contraseñas para prevenir vulneraciones, se toma esta medida para 

mantener la seguridad ante cualquier ataque a la base de datos, si logran ingresar a la 

base de datos se encontrará con una contraseña que contienen caracteres hexadecimales 

generados por el algoritmo de encriptación. 

 

En la figura 68 se muestran las contraseñas encriptadas en la base de datos. 

 
Figura 68. Contraseña encriptada en la base de datos 
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5.3. Resultados de la encuesta  

Para saber el nivel de satisfacción del personal de la bodega y los clientes, se realizó 

una encuesta a 4 trabajadores y 150 clientes, anexo 4. 

 

En la tabla 104 se muestra los resultados de la encuesta realizada al personal de la 

bodega, después de la implementación del sistema. 

 

Tabla 94. Resultado de la encuesta al personal, después de la implementación del sistema (proceso de 

ventas) 

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

1. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas en el 

proceso de venta? 
75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

2. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas para 

actualizar los productos por categoría? 
50 % 50 % 0 % 0 % 0 % 

3. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas para 

crear y actualizar las listas de los precios de los productos? 
75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

4. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas en 

verificar la vigencia de cada producto? 
75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

5. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que empleas en 

verificar el catálogo de producto? 
75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

*. TS: totalmente satisfecho, S: satisfecho, NS NI: ni satisfecho, ni insatisfecho, PS: poco satisfecho, 

NS: nada satisfecho 

 

El 75 % de las personas encuestadas está totalmente satisfecho con el tiempo que 

emplea en el proceso de venta, el 50 % está satisfecho con el tiempo que emplea para actualizar 

los productos por categoría, el 75 % está totalmente satisfecho con el tiempo que emplea para 

crear y actualizar las listas de los precios de los productos, el 75 % está totalmente satisfecho 

con el tiempo que emplea en verificar la vigencia de cada producto, el 75 % está totalmente 

satisfecho con el tiempo que emplea en verificar el catálogo de producto. 
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En la tabla105 se muestran los resultados de la encuesta realizada al personal de la 

bodega, después de la implementación del sistema sobre el control de inventario. 

 

Tabla 95. Resultado de la encuesta al personal, después de la implementación del sistema (control del 

inventario)  

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

1. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que 

empleas en generar el control de inventario de 

productos? 

75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

2. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que 

empleas en realizar el registro de salida y entrada 

de los productos? 

75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

Pregunta / calificación 
5 a 10 

min 

15 a 20 

min 

25 a 30 

min 

35 a 40 

min 

1 h a 

mas 

3. ¿Cuánto tiempo se tarda en generar el control de 

inventario? 
75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

4. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que 

empleas en verificar la cantidad de cada producto? 
75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

5. ¿Cuán satisfecho estás con el tiempo que 

empleas en generar el reporte diario de las ventas? 
75 % 25 % 0 % 0 % 0 % 

*. TS: totalmente satisfecho, S: satisfecho, NS NI: ni satisfecho, ni insatisfecho, PS: poco satisfecho, 

NS: nada satisfecho 

 

El 75 % de las personas encuestadas está totalmente satisfecho con el tiempo que 

emplea en generar el control de inventario, el 75 % está totalmente satisfecho con el tiempo que 

emplea en realizar el registro de salida y entrada de los productos, el 75 % emplea de 5 a 10 

minutos en realizar el control de inventario, el 75 % está totalmente satisfecho con el tiempo 

que emplea en verificar la cantidad de cada producto, el 75 % está totalmente satisfecho con el 

tiempo que emplea en generar el reporte diario de sus ventas. 
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En la tabla 106 se muestra los resultados de satisfacción de los clientes, después de la 

implementación del sistema. 

 

Tabla 96. Resultado de la encuesta realizado a los clientes, después de la implementación del sistema 

Pregunta / calificación TS* S* NS NI* PS* NS* 

1. ¿Cuán satisfecho estás con la 

atención que te brinda la bodega 

J’Abdiel? 

86 % 8.7 % 0.7 % 2 % 2,7 % 

Pregunta / calificación 5 min 10 min 15 min 25 min 30 min 

2. ¿Cuánto tiempo se tarda el 

personal de la bodega 

J’Abdiel en realizar la venta? 

83.3 % 8 % 2 % 3.3 % 3.3 % 

Pregunta / calificación 5 min 10 min 15 min 25 min 30 min 

3. ¿Cuánto tiempo se tarda el 

personal de la bodega J’Abdiel al 

entregar el producto? 

82.7 % 8 % 1.3 % 3.3 % 4.7 % 

Pregunta / calificación 
Muy 

probable 
Probable 

Ni probable, 

ni improbable 

Poco 

probable 

No 

probable 

4. ¿Cuán probable es que vuelva a 

realizar la compra de productos en 

la bodega J’Abdiel? 

81.3 % 10 % 2 % 2.7 % 4 % 

Pregunta / calificación 
Muy 

buena 
Buena 

Ni buena Ni 

mala 
Mala 

Muy 

mala 

5. ¿Cómo calificarías el proceso 

de ventas de la bodega J’Abdiel? 
84 % 6.7 % 2.7 % 2 % 4.7 % 

*. TS: totalmente satisfecho, S: satisfecho, NS NI: ni satisfecho, ni insatisfecho, PS: poco satisfecho, 

NS: nada satisfecho 

 

El 86 % de los clientes encuestados están muy satisfechos con la atención que brinda 

la bodega, el 83.3 % menciona que el tiempo que hace el personal en realizar la venta es de 5 

minutos, 82.7 % menciona que el tiempo que emplea el personal al entregar el producto es de 

5 minutos, el 81.3 % menciona que es muy probable que vuelva a realizar su compra en la 

bodega y, finalmente, 84 % califica que es muy bueno el proceso de ventas. 
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CONCLUSIONES 

 

1. Se concluye que la implementación del sistema de punto de venta y control de inventario 

mejoró el proceso de venta, ya que el 86 % de los clientes encuestados mencionó estar 

completamente satisfecho con el servicio brindado por la bodega. Por otro lado, el tiempo 

dedicado al control de inventarios se redujo de 5 a 10 minutos, ya que el 75 % del personal 

encuestado mencionó estar completamente satisfecho. 

 

2. Se concluye que antes de su implementación del sistema, el proceso de venta presentaba 

altos niveles de insatisfacción, alcanzando un 70,7 % por parte de los clientes, quienes 

reportaban esperas de hasta 25 minutos para ser atendidos. En cambio, con el uso del nuevo 

sistema, se ha mejorado significativamente el proceso de venta, logrando un índice de 

satisfacción del 83,3 %, con tiempos de atención promedio de tan solo 5 minutos. Asimismo, 

el 75 % del personal de la bodega encuestado manifiesta estar totalmente satisfecho con la 

implementación del sistema. 

 

3. En conclusión, antes de la implementación del sistema de control de inventario, el 75 % del 

personal de la bodega se mostró insatisfecho con el proceso, ya que les tomó más de una 

hora realizar el control. Sin embargo, con la introducción del nuevo sistema, se ha mejorado 

considerablemente este proceso, logrando que el 75 % del personal se sienta totalmente 

satisfecho con el tiempo que ahora está utilizando, que oscila entre 5 y 10 minutos. Este 

hecho ha permitido una mejor administración de la bodega y una mayor eficiencia en el 

manejo de los productos y materiales almacenados. 

 

4. Se concluye que el sistema emite comprobantes de pagos electrónicos por parte de la bodega 

J’Abdiel para la declaración de impuestos según la Ley N.º 25632 – Ley comprobante de 

pago Sunat.  
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TRABAJOS FUTUROS  

 

1. Para mantener más satisfechos a los clientes y agilizar el proceso de ventas se puede 

implementar lectores de código de barras de productos, ya que la empresa actualmente no 

cuenta con ese dispositivo electrónico.  

 

2. Se puede realizar la implementación de un sistema en web que permita a los clientes hacer 

sus compras, mediante la plataforma web y luego recoger sus pedidos en la bodega. De esta 

manera, se podría mejorar el proceso de ventas y aumentar aún más la satisfacción del 

cliente, lo que a su vez podría generar mayores ganancias para la bodega. 

 

3. Crear un módulo donde el sistema pueda mostrar un mensaje de alerta de stock, asimismo, 

notificar al correo del administrador, cuando dicho producto ya esté por terminarse, de esa 

manera se tendría un mejor control de stock de los productos y una mejor administración. 

 

4. Se puede realizar un módulo para poder enviar las boletas electrónicas al correo del cliente, 

para que ya no se use papel en físico y de esa manera contribuir con el medio ambiente. 
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Anexo 1 

Acta de constitución del proyecto 
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Anexo 2 

Primera encuesta sobre el proceso de ventas realizada al personal de la bodega 
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Segunda encuesta sobre el control de inventario realizada al personal de la bodega 
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Encuesta realizada a los clientes de la bodega 
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Anexo 3 

Primera ficha de validación por expertos 
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Segunda ficha de validación por experto 
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Tercera ficha de validación por expertos 

 

 

 



177 

Anexo 4 

Resultados de la encuesta al personal de la bodega en el proceso de ventas antes de la 

implementación de sistema en la bodega J’Abdiel. 

 
Figura 69. Pregunta 1 de la encuesta 

 

 
Figura 70. Pregunta 2 de la encuesta 

 

 
Figura 71. Pregunta 3 de la encuesta 
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Figura 72. Pregunta 4 de la encuesta 

 

 
Figura 73. Pregunta 5 de la encuesta 
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Resultados de la encuesta al personal de la bodega en el control de inventario antes de la 

implementación de sistema en la bodega J’Abdiel.  

 

 

 
Figura 74. Pregunta 1 de la encuesta 

 

 
Figura 75. Pregunta 2 de la encuesta 
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Figura 76. Pregunta 3 de la encuesta 

 

 
Figura 77. Pregunta 4 de la encuesta 
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Resultados de la encuesta al personal de la bodega en el proceso de ventas después de la 

implementación de sistema. 

 

 
Figura 78. Pregunta 1 de la encuesta 

 

 
Figura 79. Pregunta 2 de la encuesta 

 

 
Figura 80. Pregunta 3 de la encuesta 
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Figura 81. Pregunta 4 de la encuesta 

 

 
Figura 82. Pregunta 5 de la encuesta 
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Resultados de la encuesta al personal de la bodega en el control de inventario después de la 

implementación de sistema. 

 

. 

Figura 83. Pregunta 1 de la encuesta 

 

 
Figura 84. Pregunta 2 de la encuesta 

 

 
Figura 85. Pregunta 3 de la encuesta 
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Figura 86. Pregunta 4 de la encuesta 

 

 
Figura 87. Pregunta 5 de la encuesta 
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Resultado de la encuesta a los clientes antes de la implementación del sistema 
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Resultado de la encuesta a los clientes después de la implementación del sistema 
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Anexo 5 

Diccionario de base de datos 

 

1. Nombre de la tabla: Caja  

Columna Tipo de dato Pemite null Llave primaria Llave foránea 

Id_Caja Int NO PK_Id_caja NULL 

Descripción Varchar SI NULL NULL 

Tema Varchar SI NULL NULL 

Serial_PC Varchar SI NULL NULL 

Impresora_Ticket Varchar SI NULL NULL 

Impresora_A4 Varchar SI NULL NULL 

Estado Varchar SI NULL NULL 

Tipo Varchar SI NULL NULL 

PuertoBalanza Varchar SI NULL NULL 

EstadoBalanza Varchar SI NULL NULL 

 

2. Nombre de la tabla: Compras  

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

Idcompra int NO PK_Idcompra NULL 

fechacompra datetime SI NULL NULL 

Total numeric SI NULL NULL 

Comprobante varchar SI NULL NULL 

IdProveedor int SI NULL FK_Compras_Proveedores 

Idcaja int SI NULL FK_Compras_Caja 

 

3. Nombre de la tabla: Clientes 

Columna Tipo de dato Pemite null Llave primaria Llave foránea 

Idclientev int NO PK_idclientev NULL 

Nombre varchar SI NULL NULL 

Direccion varchar SI NULL NULL 

IdentificadorFiscal varchar SI NULL NULL 

Celular varchar SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

Saldo numeric SI NULL NULL 
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4. Nombre de la tabla: Control de cobros 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 

Llave 

primaria 
Llave foránea 

IdcontrolCobro int NO 
PK_idcontrol 

cobros 
NULL 

Monto numeric SI NULL NULL 

Fecha datetime SI NULL NULL 

Detalle varchar SI NULL NULL 

IdCliente int SI NULL FK_ControlCobros_clientes 

IdUsuario int SI NULL FK_ControlCobros_USUARIO2 

IdCaja int SI NULL FK_ControlCobros_Caja 

Comprobante varchar SI NULL NULL 

Efectivo numeric SI NULL NULL 

Tarjeta numeric SI NULL NULL 

         

5. Nombre de la tabla: Detalle ventas 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 

Llave 

primaria 
Llave foránea 

iddetalle_venta int NO 
PK_iddetalle 

venta 
NULL 

idventa int SI NULL 
FK_detalle_ 

venta_ventas 

Id_producto int SI NULL 
FK_detalle_ 

venta_producto 

cantidad numeric SI NULL NULL 

preciounitario numeric SI NULL NULL 

Moneda varchar SI NULL NULL 

Total_a_pagar numeric SI NULL NULL 

Unidad_de_medida varchar SI NULL NULL 

Cantidad_mostrada numeric SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

Descripción varchar SI NULL NULL 

Código varchar SI NULL NULL 

Stock varchar SI NULL NULL 

Se_vende_a varchar SI NULL NULL 

Usa_inventarios varchar SI NULL NULL 

Costo numeric SI NULL NULL 

Ganancia numeric SI NULL NULL 
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6. Nombre de la tabla: Detalle compra 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemit

e null 
Llave primaria Llave foránea 

IdDetallecompra int NO 
PK_idDetallecomp

ra 
NULL 

IdCompra int SI NULL FK_DetalleCompra_Compras 

Cantidad numeric SI NULL NULL 

Costo numeric SI NULL NULL 

Moneda varchar SI NULL NULL 

IdProducto int SI NULL FK_DetalleCompra_Producto 

Descripción varchar SI NULL NULL 

Total numeric SI NULL NULL 

                                                          

7. Nombre de la tabla: gastos varios 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 

Llave 

primaria 
Llave foránea 

Id_gasto int NO PK_Id_gastos NULL 

Fecha datetime SI NULL NULL 

Nro_documento varchar SI NULL NULL 

Tipo_comprobante varchar SI NULL NULL 

Importe numeric SI NULL NULL 

Descripción varchar SI NULL NULL 

Id_caja int SI NULL FK_Gastos_varios_Caja 

Id_concepto int SI NULL FK_Gastos_varios_Conceptos 

 

8. Nombre de la tabla: grupo de productos 

Columna Tipo de dato 
Pemite 

null 

Llave 

primaria 
Llave foránea 

Idline Int NO PK_Idline NULL 

Linea varchar SI NULL NULL 

Por_defecto varchar SI NULL NULL 
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9. Nombre de la tabla: ingresos varios 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

Id_ingreso int NO PK_Id_ingreso NULL 

Fecha datetime SI NULL NULL 

Nro_comprobante varchar SI NULL NULL 

Tipo_comprobante varchar SI NULL NULL 

Importe numeric SI NULL NULL 

Descripción varchar SI NULL NULL 

Id_caja Int NO NULL FK_Ingresos_varios_Caja 

 

10. Nombre de la tabla: Inicio de sesión  

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

Idsesion int NO 
PK_ 

Id_inicio_sesion 
NULL 

IdCaja Int SI NULL FK_IniciosSesion_Caja 

IdUsuario int SI NULL FK_IniciosSesion_USUARIO2 

 

11. Nombre de la tabla: Kardex 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

Id_kardex int NO PK_Id_Kardex NULL 

Fecha datetime SI NULL NULL 

Motivo varchar SI NULL NULL 

Cantidad numeric SI NULL NULL 

Id_producto int SI NULL FK_KARDEX_Producto1 

Id_usuario int SI NULL FK_KARDEX_USUARIO2 

Tipo varchar SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

Total numeric SI NULL NULL 

Costo_unt numeric SI NULL NULL 

Habia numeric SI NULL NULL 

Hay numeric SI NULL NULL 

Id_caja int SI NULL FK_KARDEX_Caja 
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12. Nombre de la tabla: Movimiento caja cierre 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

idcierrecaja int NO 
PK_ 

idcierrecaja 
NULL 

fechainicio datetime SI NULL NULL 

Fechafin datetime SI NULL NULL 

fechacierre datetime SI NULL NULL 

Ingresos numeric SI NULL NULL 

Egresos numeric SI NULL NULL 

Saldo_queda_en_caja numeric SI NULL NULL 

Id_usuario int SI NULL 
FK_MOVIMIENTO 

CAJACIERRE_USUARIO2 

Total_calculado numeric SI NULL NULL 

Total_real numeric SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

Diferencia numeric SI NULL NULL 

Id_caja int SI NULL 
FK_MOVIMIENTOCAJA 

CIERRE_Caja 

 

13. Nombre de la tabla: Producto 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

Id_Producto1 int NO PK_ Id_Producto1 NULL 

Descripción varchar SI NULL NULL 

Imagen varchar SI NULL NULL 

Id_grupo int SI NULL 
FK_Producto1_Grup

o_de_Productos 

Usa_inventarios varchar SI NULL NULL 

Stock varchar SI NULL NULL 

Precio_de_compra numeric SI NULL NULL 

Fecha_de_vencimiento varchar SI NULL NULL 

Precio_de_venta numeric SI NULL NULL 

Código varchar SI NULL NULL 

Se_vende_a varchar SI NULL NULL 

Impuesto varchar SI NULL NULL 
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Stock_minimo numeric SI NULL NULL 

Precio_mayoreo numeric SI NULL NULL 

Sub_total_pv numeric SI NULL NULL 

Sub_total_pm numeric SI NULL NULL 

A_partir_de numeric SI NULL NULL 

 

14. Nombre de la tabla: Proveedores 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria 

Llave 

foránea 

IdProveedor int NO PK_IdProveedor NULL 

Nombre varchar SI NULL NULL 

Direccion varchar SI NULL NULL 

IdentificadorFiscal varchar SI NULL NULL 

Celular varchar SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

Saldo numeric SI NULL NULL 

 

15. Nombre de la tabla: Usuario 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria 

Llave 

foránea 

idUsuario int NO PK_ idUsuario NULL 

Nombres_y_Apellidos varchar SI NULL NULL 

Login varchar SI NULL NULL 

Password varchar SI NULL NULL 

Icono image SI NULL NULL 

Correo varchar SI NULL NULL 

Rol varchar SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 
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16. Nombre de la tabla: Ventas 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 

Llave 

primaria 
Llave foránea 

Idventa int NO PK_ idventa NULL 

Idclientev int SI NULL FK_ventas_clientes 

fecha_venta datetime SI NULL NULL 

Monto_total money SI NULL NULL 

Tipo_de_pago varchar SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

TotalIgv money SI NULL NULL 

Id_usuario int NO NULL FK_ventas_USUARIO2 

Fecha_de_pago datetime NO NULL NULL 

ACCION Varchar SI NULL NULL 

Saldo Numeric SI NULL NULL 

Pago_con numeric SI NULL NULL 

Porcentaje_IGV numeric SI NULL NULL 

Id_caja int NO NULL FK_ventas_Caja 

Referencia_tarjeta varchar SI NULL NULL 

Vuelto numeric SI NULL NULL 

Efectivo numeric SI NULL NULL 

Credito numeric SI NULL NULL 

Tarjeta numeric SI NULL NULL 

Idcomprobante int NO NULL NULL 

Serie varchar SI NULL NULL 

Correlativo varchar SI NULL NULL 

Idempresa int NO NULL NULL 

ContadorProductos int SI NULL NULL 

TotSubtotal money NO NULL NULL 

Estadosunat varchar NO NULL NULL 
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17. Nombre de la tabla: CreditoPorCobrar 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 

Llave 

primaria 
Llave foránea 

Id_credito int NO PK_Id_credito NULL 

Descripción varchar NO NULL NULL 

Fecha_registro datetime SI NULL NULL 

Fecha_vencimiento datetime SI NULL NULL 

Total numeric SI NULL NULL 

Saldo numeric SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

Id_caja int NO NULL FK_ CreditoPorCobrar_Caja 

Id_cliente int NO NULL 
FK_ 

CreditoPorCobrar_Cliente 

 

18. Nombre de la tabla: Conceptos 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

Id_concepto int NO PK_ Id_credito NULL 

Descripción varchar NO NULL NULL 

 

19. Nombre de la tabla: CreditoPorPagar 

Columna 
Tipo de 

dato 

Pemite 

null 
Llave primaria Llave foránea 

Id_credito int NO PK_ Id_credito NULL 

Descripción varchar NO NULL NULL 

Fecha_registro datetime SI NULL NULL 

Fecha_vencimiento datetime SI NULL NULL 

Total numeric SI NULL NULL 

Saldo numeric SI NULL NULL 

Estado varchar SI NULL NULL 

Id_caja int NO NULL FK_ CreditoPorPagar_Caja 

Id_Proveedor int NO NULL 
FK_ 

CreditoPorPagar_Proveedor 
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Se muestra la entrevista realizada al dueño de la bodega «J’Abdiel» antes de la 

implementación del sistema. 
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Se muestra la aprobación del sistema por el dueño, después de la implementación del sistema 

de punto de venta y control de inventario en la Bodega. 
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Anexo 7 

Acta de reunión del desarrollo de los sprints 
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Anexo 8 

Actas de reuniones 
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