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Resumen 

 

El presente proyecto tiene como objetivo el desarrollo de un Sistema de Información 

para la Gestión del Abastecimiento y Comercialización de Hilos para la Industria Textil, 

orientado a las pequeñas y medianas empresas (PYMES) que desean automatizar, 

integrar y controlar sus procesos y operaciones de la Cadena Logística de Hilos. El 

proyecto comprende temas de Planificación, Abastecimiento, Importación, Inventario, 

Distribución y Comercialización.  

 

Asimismo, las tecnologías de la información han desarrollado diversas herramientas, 

que nos brindan la posibilidad de integrar procesos de la organización. La tecnología 

nos permite obtener mejores beneficios como: incrementar la rentabilidad, mejorar la 

satisfacción de sus clientes y proveedores, controlar las actividades en el proceso 

Logístico y obtener información en línea para la planificación y toma de decisiones y 

por consecuente enfrentar las exigencias y competencias del mercado global. 

 

Las grandes empresas, disponen de sistemas de información a través de los llamados 

Sistemas de Información Gerencial y la utilización de redes Intranet e Internet y otras de 

uso público y privado. Las pequeñas y micro empresas, sin embargo adolecen de 

adecuados sistemas de información para su gestión empresarial, las disponibles para las 

grandes empresas en la mayoría de los casos no se adecua a las necesidades de las 

PYMES. Además, esta información es de naturaleza estática, siendo necesaria para este 

tipo de empresas una información dinámica y actualizada. 

 

Finalmente, el trabajo está dividido en cuatro capítulos principales. El primero 

desarrolla la fundamentación teórica que sustenta la Gestión de la Cadena Logística. El 

segundo desarrolla la propuesta de solución considerando los objetivos del proyecto, 

beneficios y tendencias de tecnología actual. El tercero estudia el entorno donde se 



desarrolla el tema del proyecto, para ello, se hace uso del modelado del negocio. El 

cuarto desarrolla la administración del proyecto mediante un plan de trabajo y 

entregables. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Introducción 

 

Hoy en día, las tecnologías de la información permiten desarrollar nuevas formas de 

hacer negocios y mejorar los procesos del negocio. Las tecnologías con gran tendencia 

son las que se basan en Internet. Estas tecnologías nos permiten compartir información 

y obtener la información en tiempo real desde cualquier punto de todo el mundo. 

Asimismo, las tecnologías permiten la automatización e integración de los procesos de 

la organización. 

 

El uso de las tecnologías permite el control y seguimiento de las actividades que se 

realizan en los procesos que son automatizados e integrados. La implementación trae 

como resultados el incremento de la rentabilidad y reducción de los costos de operación. 

Asimismo, obtener información en tiempo real para la toma de decisiones en el exigente 

y competitivo mercado global. 

 

Finalmente, el objetivo del presente proyecto es el desarrollo de un Sistema de 

Información que sirva como herramienta para la Gestión del Abastecimiento y 

Comercialización para las PYMES. 

 

 

 

 

 

 



Capítulo 1. Fundamentación Teórica 

 

1. Introducción 

 

En este primer capítulo desarrollaremos el marco teórico sobre el que se 

desarrolla el proyecto para la Gestión de Abastecimiento y Comercialización de 

Hilos para PYMES. Además, desarrollaremos los fundamentos del negocio 

para la Importación, Comercialización y Distribución de Hilos. En cuanto a los 

fundamentos tecnológicos desarrollaremos la Internet y Cloud Computing. 

 

Finalmente, describiremos la organización, el campo de acción con sus 

principales procesos. Analizaremos, los procesos del campo de acción para 

establecer la situación problemática y sus problemas asociados para evaluar la 

posible solución.  

 

2. Marco Teórico 

2.1 Fundamentos teóricos sobre el negocio 

 

a. Gestión de la Cadena Logística 

[1] La Gestión de la Cadena Logística ha sido clave en el crecimiento y 

desarrollo de las empresas en esta época de crisis mundial. Las Empresas 

que supieron aplicar una estrategia adecuada acorde a sus objetivos para 

la Cadena Logística, están superando la crisis en comparación de aquellas 

que se limitaron a entender el reto de la Cadena Logística como un simple 

ingreso y salida de productos.  

 

La Gestión de la Cadena Logística [ver Anexo01] se define como la 

planificación, organización y control de una serie de actividades de 



importación, abastecimiento, inventario, distribución y comercialización, que 

facilitan el movimiento de los Hilos desde su origen hasta el consumo de 

los mismos, con el fin de satisfacer la demanda al menor coste, incluidos 

los flujos de información y control, ofreciendo el mayor servicio  posible al 

cliente. 

 

Este objetivo tan claro resulta complejo, responder a la demanda de un 

cliente que solicita un producto, en el sitio correcto y en el momento óptimo, 

teniendo en cuenta las restricciones de capacidad y el objetivo de 

minimizar costes, es el gran objetivo que todas empresas persiguen para 

su Gestión de la Cadena Logística. 

 

b. Pequeñas y medianas empresas 

[2] Las pequeñas y medianas empresas (PYMES)  forman alianzas 

estratégicas para incorporarse en conjunto a una gran Cadena Logística 

[ver Anexo02] aplicando la competitividad de industria y de apoyo. Además, 

la rivalidad induce a las PYMES a buscar formas para mejorar la eficiencia, 

las que la convertirán en mejores competidores. Para ello, los sistemas de 

información serán un punto clave para mejorar la eficiencia de los 

diferentes procesos de negocio como planificación, abastecimiento, 

importación, inventario, distribución y comercialización, para ser 

competitivas e innovadoras en su industria en el mercado, maximizar sus 

beneficios y minimizar sus costos.  

 

c. [19] Economía de las  PYMES en la Industria Textil 

El emporio comercial de Gamarra, ubicado en el distrito limeño de La 

Victoria, produce al año S/. 5,600 millones en textiles y confecciones y el 

60% se destinan al mercado local. 

 

ñEl sector de textiles y confecciones ha sido uno de los rubros que ha 

liderado el crecimiento de la econom²a peruanaò. El crecimiento se explica 

por el surgimiento de empresarios emprendedores que siempre están 

dispuestos a invertir en el sector y una muestra de ello es la consolidación 

del emporio comercial de Gamarra.  



Asimismo la producción de la industria manufacturera en el Perú ha 

registrado un crecimiento superior al 8% en marzo del 2011, el crecimiento 

se destaco en la elaboración de productos intermedios y vinculados a la 

demanda interna. ñEl sector textil, confecciones y la pescaò  

  

En el emporio de Gamarra el sector Textil en el rubro de Hilos genera 

anualmente entre S/. 10 millones y S/. 20 millones. Se ofrece una gran 

variedad de hilos nacionales. Asimismo, existen hilos importados, siendo 

los principales exportadores China e India. 

  

Las PYMES vendieron a las entidades del Estado productos y servicios por 

un monto total de S/. 6,651 millones durante el año 2010. Las compras 

totales de las entidades del Estado durante el 2010 llegaron a S/. 26,349 

millones, por lo que las compras a las PYMES representaron el 25.24% del 

total y permitieron la participación de 42,161 PYME. 

  

d. Industria Textil 

[18] La industria textil orientada a la exportación ha mostrado un desarrollo 

sostenido en los últimos años, como consecuencia tanto de las ventajas 

competitivas que tiene el Perú. 

 

[19] Las empresas textiles exportaron por un total de S/. 794 millones en el 

primer trimestre, cifra que representó un incremento de 19.67% frente a los 

resultados del mismo período del año anterior, informó ComexPerú. Entre 

las principales empresas tenemos: Devanlay Perú lideró las exportaciones 

de textiles con S/. 90 millones, 61.83% más de lo que exportó en el mismo 

período del 2010. Le siguieron Confecciones Textimax (S/.  70 millones, 

67.66% más), Topy Top (S/. 54 millones, 5.62% menos), Sudamericana de 

Fibras (S/. 45 millones, 11.04% más), Industrias Nettalco (S/. 36 millones, 

98.48% más), entre otros. 

 

Asimismo, la edición 2011 de Perú Moda y Perú Gift Show permitirá 

concretar negocios por S/. 240 millones, así como posicionar a nuestro país 



como uno de los principales centros de la moda en Latinoamérica y 

aumentar la presencia en Europa. 

 

ü [18] Fibras Textiles 

Se denomina fibra textil a los materiales compuestos de filamentos usados 

para formar hilos.  

¶ Lino, lana, algodón, seda y fibras sintéticas. 

 

ü [18] Producción Textil 

¶ Hilado: Acción y efecto de hilar  para obtener hilos a partir de filamentos 

continuos.  

¶ Tejido: Acción y efecto de tejer hilos, filamentos o fibra para obtener 

telas. 

¶ Teñido.- Acción de teñir y mejorar las características de hilos y telas 

mediante procesos Físicos y químicos.  

 

e. ¿Qué son los hilos? 

El Hilo es un conjunto de fibras textiles, continuas o discontinuas, que se 

tuercen juntas alcanzando una gran longitud. Los Hilos es directamente 

empleado para la fabricación de tejidos y para el cocido de estos. Si son 

fibras de filamento continuo se las denomina hilo continuo, y si se trata de 

fibras discontinuas formarán el llamado hilado. 

 

ü Clasificación de los hilos, de acuerdo a su composición 

¶ Hilo hilado: Es un hilo formado con fibras de longitud regular o irregular, 

corrientemente unidas por la torsión, y en ocasiones también por otros 

procedimientos como por ejemplo, un pegamento textil. 

¶ Hilo monofilamento: Es un hilo formado con un solo filamento, torcido o 

no torcido, que posee la suficiente consistencia y elasticidad como para 

ser tejido, tricotado o trenzado. 

¶ Hilo multifilamento: Es un hilo formado por varios filamentos, con o sin 

torsión. 



¶ Hilo metálico: Filamento continúo de metal, que se incorpora a la 

industria textil una vez recubierto de una materia plástica flexible e 

impermeable. 

 

ü Clasificación de los hilos, de acuerdo al tipo de fibra 

¶ Fibra Corta o Cortada: Se fabrican, por el sistema clásico de hilatura 

también llamado algodonero a partir de fibras cortas. Las fibras 

adquieren, la cohesión necesaria para formar el hilo de coser al estar 

suficientemente retorcidas.  

¶ Filamentos Continuos: Son hilos sintéticos (poliamida, poliéster) o 

artificiales (rayón), obtenidos principalmente en procesos industriales, ya 

que el único filamento continuo natural, la seda, apenas se usa como 

hilo de aguja. Su característica principal, es que todos los filamentos que 

forman el hilo son de la misma longitud que el mismo hilo, por lo que 

tienen mayor tenacidad que los de fibra corta. Su característica más 

visible, es una total ausencia de vellosidad, lo que suele darles un 

aspecto bastante brillante. 

¶ Hilos Recubiertos o Core-Spun: Son un híbrido de los dos tipos antes 

descritos, ya que contienen ambos tipos de fibra antes descritos. Por un 

lado, un alma de filamento continuo que les da una gran resistencia y por 

otro un recubrimiento de fibras cortas, que les confiere una mayor 

capacidad de lubricación y refrigeración. Por todo ello, son hilos capaces 

de ofrecer máximas prestaciones de productividad en el cocido. 

 

ü Tipo de los hilos 

Se consideran los siguientes tipos de hilos [ver Anexo03]: 

¶ Hilo 100% Algodón para coser 

¶ Hilos para Tejido 

¶ Hilo Nylon Monofilamento 

¶ Hilo de Poliéster de alta tenacidad 

 

ü [5] Aplicaciones de los hilos en la confección 



¶ Sobrehilado de todas las prendas de vestir en general. Pantalones de 

vestir, chamarras, trajes, suéteres, pijamas, mamelucos, y trama para 

tejer acrilán. 

¶ Costuras de forro, dobladillos, pegado de etiquetas, sobrehilado, 

bordado, ropa deportiva, uniformes, delantales, capas. 

¶ Todas las del punto anterior, además de costuras para colchas, 

sábanas, fundas, cobijas, manteles, almohadas, corbatas, cierres, 

encajes. 

¶ Tapicería doméstica, zapatos, tenis, muebles, salas, taburetes, sillas, 

sofá camas, catres, casas de campaña, mochilas. 

2.2 Fundamentos teóricos sobre las tendencias y tecnologías actuales.  

 

a. Tendencias Tecnológicas 

[6] Durante los últimos años, las empresas han utilizado la tecnología para 

mejorar sus procesos de negocio, incorporando sistemas de gestión para 

toma de decisiones, atención al cliente y otras aplicaciones que 

automatizan los procesos. Pero esto no es suficiente, actualmente es 

necesario contar con la capacidad necesaria para permitir que los sistemas 

conversen entre sí, estén integrados y operen como si fueran uno solo. 

 

b. Internet 

[7] La World Wide Web (WWW, o "la Web"), es un conjunto de protocolos 

que permite, de forma sencilla, la consulta remota de archivos de 

hipertexto. Existen, por tanto, muchos otros servicios y protocolos en 

Internet, aparte de la Web: el envío de correo electrónico (SMTP), las 

conversaciones en línea (IRC), la mensajería instantánea y presencia, la 

transmisión de contenido y comunicación multimedia -telefonía (VoIP), 

televisión (IPTV), el acceso remoto a otros dispositivos (SSH y Telnet) o los 

juegos en línea. 

 
c. Cloud Computing 

Este concepto de "Cloud computing", donde la aplicación se puede vivir en 

cualquier lugar en Internet y se entregarán a la empresa a través de "la 
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nube" se ha convertido en una tendencia importante en los últimos tiempos 

y los beneficios son comprensibles para todos. "Cloud computing" es una 

realidad para las PYMES que deseen información en línea y no cuenten 

con la Infraestructura Tecnológica. 

 

d. Seguridad 

La seguridad informática consiste en asegurar que los recursos del sistema 

de información de una organización sean utilizados de la manera que se 

decidió y que el acceso a la información allí contenida así como su 

modificación sólo sea posible a las personas que se encuentren 

acreditadas y dentro de los límites de su autorización. 

 

Podemos entender como seguridad un estado de cualquier tipo de 

información que nos indica que ese sistema está libre de peligro, daño o 

riesgo. Se entiende como peligro o daño todo aquello que pueda afectar su 

funcionamiento directo o los resultados que se obtienen del mismo. Para la 

mayoría de los expertos el concepto de seguridad en la informática es 

utópico porque no existe un sistema 100% seguro.  

 

Para que un sistema se pueda definir como seguro debe tener estas tres 

características: Integridad, Confidencialidad y Disponibilidad. 

 

3. Objeto de estudio 

3.1 Descripción de la organización 

 

a. Organización 

MegaHilos SAC, es una empresa Peruana creado en el 2008; dedicada a 

la importación, distribución y comercialización de Hilos para la Industria 

Textil. La empresa fue creada en la ciudad de Lima pensando en las 

necesidades de sus diferentes clientes: confeccionistas, manufactureros, 

artesanos, entre otros. La empresa tiene presencia en los principales 

mercados locales y nacionales. 

http://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_informaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Sistema_de_informaci%C3%B3n


 La empresa está caracterizada por ofrecer productos de calidad, precios 

competitivos de acorde al mercado y servicio personalizado a sus clientes. 

Además,  ofrece una gama de colores para sus productos, el cual permite 

ofrecerle igualación de color y doble termo fijado.  

 

La empresa tiene aproximadamente 100 clientes fijos entre confeccionistas, 

manufactureros, artesanos, entre otros. Además, cuenta con 20 

proveedores que realizan el abastecimiento de hilos para su distribución y 

comercialización. 

 

Finalmente, la empresa objeto de estudio es una empresa multifuncional. 

Por ello, el personal desempeña más de un rol. Así mismo, la empresa 

tiene 2 puntos de ventas de Hilos y 1 almacén principal; y brinda un servicio 

de entrega de sus pedidos a cualquier punto del país respetando el 

compromiso con sus clientes. 

 

b. Objetivos estratégicos de la organización 

Hacer de MegaHilos SAC una empresa líder en el mercado considerando 

los principios de calidad en sus productos y excelencia de servicios, 

ofreciendo seriedad y compromiso hacia todos los clientes y proveedores.  

 

c. Visión de la organización 

Ser una empresa líder en la industria textil del mercado local, nacional e 

internacional, en continuo crecimiento, distinguiéndose por ofrecer  Hilos de 

calidad y con valor agregado a todos nuestros clientes. 

 

d. Misión de la organización 

Satisfacer plenamente a nuestros clientes del sector de la Industria Textil a 

través de la calidad de nuestros Hilos, siendo respetuoso con el medio 

ambiente, fortaleciendo nuestra presencia en el mercado con tecnología de 

vanguardia y ofreciendo a sus empleados la posibilidad de desarrollar sus 

competencias profesionales.  

e. Valores de la organización 



Integridad: Mantener unos altos estándares éticos y morales, reflejar 

honestidad, integridad, fiabilidad y franqueza en todas nuestras relaciones 

comerciales.  

Compromiso con el cliente: Nada es más importante y todo puede 

esperar si se trata de atenderlo.  

Mejora Continua: Buscamos la excelencia en todo lo que somos y 

hacemos. 

 

f. Organigrama 

 

LE1 Organigrama 

3.2 Descripción de los procesos principales 

 

¶ Planificación. Este proceso contempla las actividades que se realizan 

para determinar las estrategias, alianzas e indicadores que se 

desarrollará la organización para la Cadena Logística. 

¶ Importación. A través de este proceso se realiza la Gestión de las 

importaciones de los productos. Así mismo, la Gestión de los Brokers y 

Agentes Aduaneros de la Cadena Logística. 

¶ Abastecimiento. A través de este proceso se realiza la Gestión del 

abastecimiento de los productos importados y nacionales. Así mismo, la 

Gestión de los Proveedores de la Cadena Logística. 



¶ Inventario. A través de este proceso se realiza la Gestión del inventario 

de los productos importados y nacionales. Así mismo, el proceso realiza 

el respectivo control del ingreso y salida de productos. 

¶ Comercialización. A través de este proceso se realiza la Gestión de las 

ventas de los productos a los Clientes. Así mismo, la Gestión de los 

Clientes y Fuerza de Ventas de la Cadena Logística. 

¶ Distribución. A través de este proceso se realiza la Gestión de la 

distribución de los productos a los diferentes Clientes. Así mismo, la 

Gestión de los Canales de Distribución de la Cadena Logística. 

 

3.3 Campo de acción 

 

El campo de acción a abordar es el proceso de Gestión de Abastecimiento 

y Comercialización para la Industria Textil que permite a la empresa lograr 

su objetivo estratégico y garantizar su permanencia en el mercado. 

 

El presente trabajo de tesis permitirá gestionar los procesos de 

Planificación, Abastecimiento e Importación, Inventario, Distribución y 

Comercialización de Hilos para la Industria Textil relacionados con las 

diferentes unidades de la empresa.  

 

Cabe mencionar que en la actualidad todas las actividades que se realizan 

en los procesos del negocio son manuales, originando lentitud y errores en 

los procesos. Asimismo, no permiten establecer un seguimiento y control 

de los procesos críticos de éxito de la empresa. 

 

Se detallan las áreas del campo de acción de la Gestión de Abastecimiento 

y Comercialización abordados en el presente proyecto.  

Las áreas son: 

¶ Ventas.- Responsable de la Comercialización de Productos. 

¶ Compras.- Responsable del Abastecimiento de Productos nacionales. 

¶ Inventario.- Responsable del Control de ingreso y salida de los 

Productos. 



¶ Importación.- Responsable del Abastecimiento de Productos importados. 

¶ Distribución.- Responsable de la Distribución de Productos a los 

Clientes. 

 

 

LE2 Campo de acción 

3.4 Descripción de los procesos del negocio 

 

a. Importación  

 

Este proceso se inicia cuando el Gerente de Logística solicita la 

importación de Hilos mediante una Nota de compra al Especialista de 

Importación, quién conoce las expectativas y capacidades de los Brokers.  

El Especialista de Importación solicita cotización de los Hilos a los Brokers, 

recibe y selecciona la mejor Cotización.  

El Especialista de Importación elabora la Factura Proforma con los 

productos a importar. El Broker acepta la Factura Proforma y hace el 

pedido a su proveedor. El Broker envía al Especialista de Importación la 

Factura Comercial a cancelar por la Importación de productos.  

El Especialista de Importación cancela la factura Comercial. El Broker 

entrega los documentos (Bill of Lading y Packing List) sobre los productos 

importados al Especialista de Importación.  

El Especialista de Importación informa al Agente de Aduanas para el retiro 

de los productos importados de la Aduana. El Agente de Aduanas 

Campo de 

Acción 



transporte los productos de la aduana a su depósito. El Agente de Aduanas 

envía la Factura de Desaduanaje al Especialista de Importación.  

El Especialista de Importación cancela la Factura de Desaduanaje. El 

Especialista de Importación confirma la recepción de la Factura Proforma 

en el depósito del Agente de Aduanas. El Agente de aduanas transporta los 

productos al almacén de la empresa.  

El Gerente de Logística recibe la confirmación de los productos importados 

por el Broker y el Agente de Aduanas. 

 

Participantes Documentos 

Gerente de Logística Nota de Compra 

Especialista de 

Importación 
Cotización 

Broker Factura Proforma 

Agente de Aduanas Factura Comercial  

 Factura de Desaduanaje 

 Packing List  

 Registro de Importación 

 

b. Abastecimiento 

 

El proceso se inicia cuando el Gerente de Logística envía una Solicitud de 

abastecimiento de Hilos al Especialista de Compras, quién conoce las 

necesidades y las expectativas de los clientes y quién debe satisfacerlas.  

El Especialista de Compras mediante la elaboración de la Nota de compra 

genera las cotizaciones de productos a solicitar a los diversos proveedores 

de Hilos. Los Proveedores envían las cotizaciones de los Hilos al 

Especialista de Compras. El Especialista de Compras realiza una 

comparación de las diferentes cotizaciones y selecciona la mejor oferta.  

El Especialista de Compras elabora la Orden de Compra, envía al 

proveedor seleccionado y registra la fecha de abastecimiento en el Registro 

de Compras con el objetivo de evaluar si el proveedor cumple con las 

fechas de entrega acordadas. El Especialista de Compras realiza el 

seguimiento a la Orden de Compra emitida.  



El Especialista de Inventario recibe los productos enviados por el proveedor 

según la Orden de Compra y recibe la Factura de Compra. Realiza el 

control de los productos y registra la fecha recepción de la Orden de 

Compra. El Especialista de inventario procede con la distribución y 

reposición física en los diferentes almacenes, registra una Nota de ingreso 

de los productos abastecidos. 

El Especialista de Inventario realiza la distribución y ubicación de los 

productos en el almacén. Asimismo, confirma la recepción de Hilos al 

Especialista de Compras. El Especialista de Compras recibe y cancela la 

Factura de compra al Proveedor. Luego, realiza la comparación entre la 

fecha comprometida de entrega con la fecha recepción de los productos 

abastecidos por el proveedor. En caso la fecha de recepción sea mayor a 

la fecha de abastecimiento se procede a registrar una incidencia. 

Seguidamente, informa que se ha procedido con el abastecimiento de los 

productos pendientes por abastecer. 

El Gerente de Logística recibe la confirmación de los productos 

abastecidos por el Proveedor.  

En caso de Hilos importados el Especialista de Compras envía una Nota de 

compra al Supervisor de Logística.  

 

Participantes Documentos 

Gerente de Logística Solicitud de Abastecimiento 

Especialista de Compras Nota de Compra 

Especialista de Inventario Cotización 

Especialista de 

Importación 
Orden de Compra 

Proveedores Factura de Compra 

 Registro de Compras 

c. Inventario 

 

El proceso de inventario independientemente del método de inventario 

puede dividirse en tres actividades principales: Preparación de inventario, 

Recuento de inventario y Análisis del inventario. 



El proceso se inicia cuando Gerente de Logística solicita la Preparación de 

inventario. El Especialista de inventario elabora el Documento de Inventario 

Físico donde se registran todos los productos del almacén.  

El Especialista de inventario realiza la impresión y distribución del 

Documento de Inventario Físico para proceder con el inventario al 

Almacenero.  

El Almacenero se procede con el recuento Físico de los productos del 

Inventario. El Almacenero realiza la  introducción del resultado del recuento 

de los Documentos de Inventario Físico en archivos MS-Excel.  

El Especialista de inventario como parte de validación de los resultados del 

inventario Físico sean correctos obtiene un muestreo del inventario Físico y 

toma las siguientes acciones: en caso de ser correcto cierra el Inventario 

Físico, caso contrario procede al inicio de un nuevo recuento del stock.  

En caso de requerir el abastecimiento de productos por cada tipo de 

inventario el área de Inventario elabora una Solicitud de abastecimiento de 

los productos nacionales o importados.  

El Especialista de inventario envía la Solicitud de abastecimiento al 

Especialista de Compras. 

El Gerente de Logística recibe la confirmación del Inventario Físico de los 

productos. 

 

Participantes Documentos 

Gerente de Logística  Solicitud de inventario Físico 

Especialista de Compras Registro de Inventario 

Especialista de Inventario Documento de Inventario Físico 

 Solicitud de abastecimiento 

 

 

 

 

 

 

 



d. Comercialización  

 

El proceso de comercialización abarca desde la captura de nuevos clientes, 

seguimiento y mantenimiento de los clientes existentes en la empresa 

ofreciéndoles nuevos productos, ofertas, entre otros.  

El proceso se inicia cuando Cliente solicita un Pedido. El Especialista de 

Ventas puede concretar un pedido del cliente mediante una Nota de venta, 

el cual puede ser entregado en forma inmediata o por entregar.  

El Especialista de Ventas solicita al Especialista de Inventario el stock 

disponible de los productos.  

El Especialista de Inventario verifica los productos de la Nota de venta e 

informa el stock disponible por cada producto. El Especialista de Ventas 

elabora el  Documento de venta (Factura o Boleta de venta) con los datos 

cliente y productos.  

El Cliente realiza el pago del Documento de venta. Si la forma es por 

entrega el Especialista de Ventas registra la distribución del pedido, caso 

contrario el Especialista de Ventas solicita al Especialista de Inventario la 

elaboración del pedido mediante el Documento de venta.  

El Especialista de Inventario recibe el Documento de venta y elabora el 

pedido. El Especialista de Inventario registra la Nota de salida de los 

productos.  

El Especialista de Inventario entrega el pedido al Especialista de Ventas.  

El Especialista de Ventas entrega el Documento de venta y el pedido de los 

productos al Cliente. 

 

Participantes Documentos 

Clientes Nota de venta 

Especialista de Ventas Documento de Venta 

Especialista de Inventario Nota de salida 

 Registro de Ventas 

 Registro de Distribución 

 

 



e. Distribución 

 

El proceso de distribución inicia cuando el Gerente de Operaciones solicita 

la distribución de pedidos solo si el pedido será entregado en provincia o 

local. 

El Especialista de distribución entrega el Documento de venta al 

Especialista de inventario para que realice la preparación del pedido, 

seguidamente el Especialista de inventario registra la Nota de salida de los 

productos.  

El Especialista de inventario entrega el pedido al Especialista de 

distribución. El Especialista de distribución prepara la Guía de remisión con 

los datos del pedido. 

Si el pedido a entregar es para provincias, el Especialista de distribución 

coordina con la agencia indicada por el cliente la fecha y hora.  

El Especialista de distribución envía el pedido y por último procede con la 

llamada al cliente indicándole la agencia, fecha y hora  de envió entrega del 

pedido.  

Para el caso que el pedido a entregar sea localmente, coordina la fecha y 

hora de entrega con el Cliente.  

El Especialista de distribución transporta el pedido al Cliente. 

El Cliente recibe los documentos (Documento de venta y Guía de remisión) 

y confirma la recepción del pedido.  

El Especialista de distribución confirma la entrega del pedido al Gerente de 

Operaciones. 

 

Participantes Documentos 

Clientes Documento de venta 

Gerente de Operaciones Nota de salida 

Especialista de distribución Guía de remisión 

Especialista de inventario Registro de Distribución 

 

 

 



3.5 Reglas del Negocio 

 

Proceso Reglas de Negocio 

Planificación  RN1. La clasificación de los clientes se realiza según su 

comportamiento de ventas dentro de un periodo 

semestral. La siguiente tabla muestra la 

Tipificación de Clientes. 

 

Descripción Venta (S/.) 

Grande Mayor a 20,000 

Mediano Entre 5,000 y 20,000 

Pequeño Menor a 5,000  
 

RN2. La clasificación de los proveedores, distribuidores,  

agentes y brokers se realiza según el 

comportamiento de compras. La siguiente tabla 

muestra la Tipificación de Proveedores, 

Distribuidores, Agentes y Brokers. 

 

Descripción Compra (S/.) 

Grande Mayor a 10,000 

Mediano Entre 2,000 y 10,000 

Pequeño Menor a 2,000  
 

RN3. Los periodos para realizar el inventario Físico se 

realizan según el Anexo08 - Periodos de 

inventario. 

RN4. El precio del producto se establece según la familia 

y subfamilia a la cual pertenece. La siguiente tabla 

muestra las Familias y Subfamilias de Productos. 

Familia Subfamilia  

Grande Mayor a 20,000 

Mediano Entre 5,000 y 20,000 

Pequeño Menor a 5,000  
 



RN5. El abastecimiento de productos están en relación a 

las campañas y proyecciones de la demanda. 

Importación RN6. Todo producto importado que se registra en los 

depósitos de la Aduana es considerado como 

Inventario en Tránsito. 

RN7. Los productos serán seleccionados según su 

origen para su posterior abastecimiento. 

RN8. Para el abastecimiento de productos importados se 

envía al Área de Importación. 

Abastecimiento RN9. Todo producto tiene asociado un stock mínimo y 

máximo permitido. Según Anexo09ï Inventario 

Máximo y Mínimo de producto. 

RN10. La ubicación física de los productos del almacén 

es organizado de acuerdo a la rotación del 

inventario. Según Anexo10 - Ubicación Física del 

Producto. 

RN11. Si el proveedor no entrega el pedido en el tiempo 

establecido para la atención se registra una 

incidencia para saber el comportamiento de este 

mismo.  

RN25. Se realiza el ingreso de los productos al almacén 

si y solo si existe una Orden de Compra o Factura 

Proforma. 

Inventario RN12. Todo Inventario físico debe estar asignado a un 

almacén e Inventario. 

RN13. Si existen diferencias entre el Inventario Físico y el 

Inventario Real se procederá a dar una aprobación 

para ser tomados en consideración. 

RN14. Para el despacho de pedidos por entrega, solo se 

pueden  realizar la salida de productos del almacén 

si y solo, si exista un Documento de Venta. 

Distribución RN15. Toda entrega de pedido al cliente tiene registrada 

la fecha y hora de recepción del pedido por el 



cliente. 

RN16. Después de la distribución del pedido a provincias 

se deberá llamar al cliente indicando que el pedido 

ha sido despachado. 

Comercialización RN17. Se pueden realizar pedidos por entregar del 

Inventario en tránsito para aquellos productos que 

no tengan inventario real disponible. Según 

Anexo12 - Plazos de Despacho de Inventario en 

Tránsito. 

RN18. Solo se realizan pedidos por entregar a los 

clientes grandes y medianos para Inventario en 

tránsito. Según Anexo06 - Tipificación de 

Clientes. 

RN19. Para todo pedido a entregar a provincias se indica 

el lugar, dirección y nombre del contacto 

responsable de la recepción del pedido.  

RN20. Se registran los principales datos de los clientes 

nuevos. Según Anexo06 - Tipificación de 

Clientes. 

RN21. Toda recepción de pedido del cliente es mediante 

2 tipos: Por entrega inmediata o por entregar a una 

fecha y hora establecida. 

RN22. Toda venta realizada con tipo de entrega 

inmediata será descargada del inventario y 

almacén perteneciente a la sucursal del vendedor.  

RN23. Toda venta realizada con tipo de entrega A Plazo 

será descargada del almacén principal. 

Planificación RN24. El inventario en tránsito se usa cuando no existe 

inventario disponible y el pedido de tipo por 

entrega. 

LE3. Reglas de Negocio 

 

 



4. Análisis crítico de los problemas de la organización 

4.1 Situación problemática 

 

En nuestros tiempos la globalización permite que una empresa tenga 

acceso a mercados nacionales e internacionales, cubriendo a tiempo sus 

demandas y exigencias; para ello los sistemas de información brindan una 

oportunidad para el desarrollo de las PYMES en los diferentes sectores de 

la industria permitiendo realizar la Gestión de Abastecimiento y 

Comercialización de Hilos en un mercado globalizado.  

 

Actualmente, las empresas requieren de herramientas tecnológicas y 

sistemas de información innovadores que le permitan lograr el marco 

adecuado para elevar su competitividad en el sector de la Industria Textil. 

Las empresas requieren tener la información en forma oportuna para 

establecer estrategias y aliados  que permitan ser líderes en el mercado y 

hacer frente a las exigencias y competencias del mercado.  

 

Las empresas requieren soluciones para crecer de acuerdo a las 

necesidades del negocio, flexibles y reducido costo, considerando que las 

PYMES no poseen la infraestructura tecnológica que soporten grandes 

Sistemas de Información.  

 

Finalmente, la empresa para el cumplimiento de su objetivo estratégico 

deberá superar la situación problemática apoyándose en los sistemas de 

información que le permita tomar decisiones certeras. Esto ayudará a 

obtener información actualizada, para establecer estrategias de 

planificación y proyección para con sus aliados estratégicos de la cadena 

logística.  

 

 

 

 

 



4.2 Problemas a resolver 

 

Matriz de doble entrada para trazar la relación de la Situación 

Problemática y Problemas a resolver. 

SITUACION 

PROBLEMÁTICA 
PROBLEMAS A RESOLVER 

SP1. Ausencia de 

estrategias con los 

aliados claves que 

forman parte de la 

Cadena Logística. 

PR1. Las actividades se realizan en forma  

manual     originando retrasos de la 

información para la planificación y control de 

los procesos de Gestión de la Cadena 

Logística. 

PR2. La ausencia de estadísticas de compras 

y ventas origina la falta de elaboración de 

estrategias para lograr la  fidelización de 

proveedores y clientes. 

PR3. El desconocimiento de las 

características del cliente final o distribuidor, 

conducen al error para establecer estrategias 

de atención, calidad y precios acorde a su 

condición. 

SP2. La falta de 

planificación de la oferta, 

la demanda y el 

inventario en la Gestión 

de la Cadena Logística. 

PR4. Las actividades se realizan en forma  

manual generando datos inconsistentes para 

establecer una adecuada oferta y demanda. 

PR5. El retraso del intercambio de información 

entre los aliados estratégicos ocasiona errores 

para la evaluación de la oferta y demanda. 

PR6. La ausencia de registros de la oferta y la 

demanda ocasiona falta de planificación y 

control de los inventarios. 

PR7. La ausencia de indicadores en el 

momento oportuno origina dificulta en la toma 

de decisión de cada proceso del negocio. 



SITUACION 

PROBLEMÁTICA 
PROBLEMAS A RESOLVER 

SP3. Ausencia de 

seguimiento y control de 

los clientes y 

proveedores. 

PR8. La ausencia de estadísticas de compras 

y ventas por proveedor y cliente originan falta 

de relaciones correctas sobre sus movimientos 

en la cadena logística. 

PR9. La falta de registro de incidencias 

indicadas por clientes y proveedores debido a 

un mal servicio y/o producto conllevan a tomar 

una inadecuada selección de ellos. 

SP4. Limitado nivel de 

automatización en  los 

procesos asociados a 

lentitud y error en los 

registros de datos. 

PR10. La emisión de boletas y/o facturas de 

ventas en forma manual ocasionan errores en 

los cálculos del monto a cobrar. 

PR11. El registro manual de las ventas al 

crédito originan retrasos en los cobros a los 

Clientes. 

PR12. El registro manual de las devoluciones 

de ventas realizadas, involucra 

desconocimiento de información a tiempo para 

realizar el control de la calidad del producto 

entregado por el proveedor. 

PR13. El registro manual de las compras al 

crédito originan retrasos de los pagos a los 

proveedores. 

SP5. Falta de 

seguimiento y control en 

cada  actividad de los 

procesos de la Gestión 

de la Cadena Logística. 

PR14. La falta de sincronización entre los 

aliados estratégicos originan retrasos en los 

ciclos del pedido y los plazos de entrega. 

PR15. La falta de inventario actualizado y 

pedidos no atendidos dentro del tiempo 

establecido contribuyen al aumento en los 

costos administrativos.  

PR16. La ausencia de información histórica 

originan errores al elaborar el plan de 



SITUACION 

PROBLEMÁTICA 
PROBLEMAS A RESOLVER 

proyección de abastecimiento de Hilos por 

familias y colores en las campañas y/o 

estaciones. 

PR17. La falta de información histórica originan 

errores en la elaboración de estrategias para el 

abastecimiento de productos a sus clientes. 

SP6. Desabastecimient

o en los clientes y 

proveedores por la 

administración estática 

del inventario. 

PR18. La ausencia de información de los 

inventarios originan errores en el 

establecimiento de políticas de inventario. 

PR19. El control del inventario se realiza en 

forma manual con la frecuencia de una a dos 

veces al año, esto ocasiona el error humano al 

momento de planificar una compra anticipada 

del producto. 

PR20. La falta de registro de información de los 

movimientos del inventario origina retrasos 

para conocer el stock de un producto para la 

proyección y abastecimiento de productos. 

PR21. La ausencia de información del 

inventario real en línea origina la perdida de 

pedidos de productos de clientes en los puntos 

de ventas. 

PR22. La ausencia de información en línea del 

inventario en tránsito para los productos 

importados conducen a dejar de recibir 

pedidos con fechas posteriores de entrega. 

SP7. Información 

imprecisa y poco 

confiable de un 

adecuado control de 

rotación de los 

PR23. El incremento de pérdida de pedidos por 

datos incorrectos del inventario de los 

productos con mayor rotación. 

PR24. El desconocimiento de los productos con 

menor rotación genera un alto costo de 



SITUACION 

PROBLEMÁTICA 
PROBLEMAS A RESOLVER 

inventarios. almacenamiento. 

SP8. Perdida de 

potenciales clientes por 

falta de fuerza de 

ventas. 

PR25. La falta de despliegue hacia los clientes 

reduce la posibilidad de venta asumiendo el 

riesgo que sus clientes compren a su 

competencia. 

SP9. Lentitud en la 

atención y entrega de 

pedidos a los clientes.  

PR26. La falta de programación de los pedidos 

a despachar  originan retrasos y errores por no 

disponer de un adecuado registro de toma de 

pedidos. 

PR27. Los retrasos de entrega de pedidos a los 

clientes originados por la falta de seguimiento 

y control de fecha y hora  de entrega y 

recepción del pedido. 

SP10. Ausencia de un 

plan para establecer los 

precios de los 

productos. 

PR28. El desconocimiento de la información de 

los clientes, inventario y tendencias de la 

demanda generan errores para establecer en 

precios de los productos. 

LE4. Matriz de doble entrada Situación Problemática y Problemas a resolver 

4.3 Mejoras a implementar 

MEJORAS A IMPLEMENTAR 

ME1. Brindar información de los aliados estratégicos del proceso de la 

cadena logística. 

ME2. Realizar el seguimiento y control en cada etapa de las actividades 

en el proceso de la Cadena Logística. 

ME3. Automatizar actividades manuales del proceso de la Cadena 

Logística asociados a  lentitud y error en el registro de datos. 

ME4. Obtener información estadística e indicadores para facilitar la toma 

de decisiones y establecimiento de estrategias. 

ME5. Realizar la comercialización desde cualquier punto de venta 

mediante un dispositivo móvil. 



MEJORAS A IMPLEMENTAR 

ME6. Brindar un inventario de productos en línea reduciendo el tiempo de 

respuesta para la comercialización de productos. 

ME7. Explotar la información histórica sobre las compras y ventas 

realizadas por campañas. 

ME8. Realizar una administración dinámica del inventario de productos 

para elaborar un Plan de abastecimiento óptimo. 

 

5. Conclusiones 

 

Á Realizar el intercambio de información entre los aliados estratégicos de la 

Gestión de la Cadena Logística permite mejorar la satisfacción del cliente, 

incrementar la rentabilidad y reducir los costos de la operación, 

contribuyendo al crecimiento de la empresa. 

Á La empresa realiza las actividades de sus principales procesos de negocio 

en forma manual, conocer  el flujo de actividades que se realizan en cada 

proceso del negocio nos permite brindar una solución acorde a la realidad 

de la empresa. 

Á La empresa posee una situación problemática relacionado con problemas 

de lentitud y errores en el registro de los datos ocasionada por un bajo 

control sobre las actividades que se realizan en cada proceso del negocio. 

Á El desarrollo de tecnologías de Internet permiten la automatización e 

integración de los procesos de la Cadena Logística, permitiendo obtener 

información actualizada para la toma de decisiones. 

 

 

 

 

 

 



Capítulo 2. Propuesta de solución 

 

Introducción 

 

En este capítulo se desarrollará, con más detalle, la propuesta de solución a la 

problemática planteada en el capítulo anterior. Cabe indicar, que la solución 

incluye el uso de Internet y Cloud Computing como alternativas para la 

integración de los procesos y por consiguiente la automatización y control de la 

Cadena Logística.  

 

Objetivos del proyecto 

Objetivo general 

 

Desarrollar un Sistema de Gestión del Abastecimiento y Comercialización 

de Hilos para PYMES basados en el conocimiento de los expertos del 

negocio, las mejores prácticas de suministro de la Cadena Logística.  

Objetivos específicos 

 

OE1. Registro de los aliados estratégicos en el proceso de la cadena 

logística para establecer compromisos que permitan el logro del 

objetivo estratégico. 

OE2. Permitir la Gestión, seguimiento y control de las actividades en el 

proceso de la Cadena Logística. 

OE3. Compartir información en línea con los aliados estratégicos de la 

Cadena Logística. 

OE4. Automatización de procesos en la cual existan actividades manuales 



que se asocian a lentitud y error en el registro de datos. 

OE5. Proporcionar información estadística e indicadores para una solución 

inteligente que facilite la toma de decisiones. 

OE6. Comercializar productos desde cualquier punto de venta mediante 

internet. 

OE7. Mantener actualizado el inventario de los productos en línea. 

OE8. Permitir el seguimiento del abastecimiento, comercialización y 

distribución, garantizando la satisfacción del cliente. 

OE9. Brindar información histórica sobre las compras y ventas realizadas 

por campañas. 

OE10. Administración dinámica de los diferentes inventarios 

permite elaborar un Plan de abastecimiento. 

 

 

Matriz de doble entrada para trazar la relación de los Problemas a 

resolver y los Objetivos Específicos. 

 

PROBLEMAS A RESOLVER OBJETIVOS ESPECIFICOS 

PR1. Las actividades se 

realizan en forma  manual 

originando retrasos de la 

información para la 

planificación y control de los 

procesos de Gestión de la 

Cadena Logística. 

OE1. Registro de los aliados 

estratégicos en el proceso de la cadena 

logística para establecer compromisos 

que permitan el logro del objetivo 

estratégico. 

OE2. Permitir la Gestión, seguimiento y 

control de las actividades en el proceso 

de la Cadena Logística. 

OE4. Automatización de procesos en la 

cual existan actividades manuales que 

se asocian a lentitud y error en el 

registro de datos. 

  

PR2. La ausencia de 

estadísticas de compras y 

OE1. Registro de los aliados 

estratégicos en el proceso de la cadena 



PROBLEMAS A RESOLVER OBJETIVOS ESPECIFICOS 

ventas no permiten la 

elaboración de estrategias para 

lograr la  fidelización de 

proveedores y clientes. 

logística para establecer compromisos 

que permitan el logro del objetivo 

estratégico. 

OE9. Brindar información histórica 

sobre las compras y ventas realizadas 

por campañas. 

 

PR3. El desconocimiento de 

las características del cliente 

final o distribuidor, conducen al 

error para establecer 

estrategias de atención, calidad 

y precios acorde a su 

condición. 

OE4. Automatización de procesos en la 

cual existan actividades manuales que 

se asocian a lentitud y error en el 

registro de datos. 

PR4. Las actividades se 

realizan en forma  manual 

generando datos inconsistentes 

para establecer una adecuada 

oferta y demanda. 

OE2. Permitir la Gestión, seguimiento y 

control de las actividades en el proceso 

de la Cadena Logística. 

 

OE4. Automatización de procesos en la 

cual existan actividades manuales que 

se asocian a lentitud y error en el 

registro de datos. 

PR5. El retraso del intercambio 

de información entre los aliados 

estratégicos ocasiona errores 

para una óptima evaluación de 

la oferta y demanda. 

OE1. Registro de los aliados 

estratégicos en el proceso de la cadena 

logística para establecer compromisos 

que permitan el logro del objetivo 

estratégico. 

OE3. Compartir información en línea 

con los aliados estratégicos de la 

Cadena Logística. 

OE9. Brindar información histórica 

sobre las compras y ventas realizadas 



PROBLEMAS A RESOLVER OBJETIVOS ESPECIFICOS 

por campañas. 

 

PR6. La ausencia de registros 

de la oferta y la demanda no 

permite establecer una 

planificación y control de los 

inventarios. 

OE3. Compartir información en línea 

con los aliados estratégicos de la 

Cadena Logística. 

OE9. Brindar información histórica 

sobre las compras y ventas realizadas 

por campañas. 

 

PR7. La ausencia de 

indicadores en el momento 

oportuno no facilita la toma de 

decisión en cada proceso del 

negocio. 

OE5. Proporcionar información para 

una solución inteligente que facilite la 

toma de decisiones. 

PR8. La ausencia de 

estadísticas de compras y 

ventas por proveedor y cliente 

no permiten establecer 

relaciones correctas sobre sus 

movimientos en la cadena 

logística. 

OE4. Automatización de procesos en la 

cual existan actividades manuales que 

se asocian a lentitud y error en el 

registro de datos. 

OE5. Proporcionar información para 

una solución inteligente que facilite la 

toma de decisiones. 

OE9. Brindar información histórica 

sobre las compras y ventas realizadas 

por campañas. 

 

PR9. La falta de registro de 

incidencias indicadas por 

clientes y proveedores debido a 

un mal servicio y/o producto no 

permiten tomar una seleccion 

adecuada de ellos. 

 

OE4. Automatización de procesos en la 

cual existan actividades manuales que 

se asocian a lentitud y error en el 

registro de datos. 



PROBLEMAS A RESOLVER OBJETIVOS ESPECIFICOS 

PR10. La emisión de boletas y/o 

facturas de ventas en forma 

manual ocasionan errores en 

los cálculos del monto a cobrar. 

OE4. Automatización de procesos en la 

cual existan actividades manuales que 

se asocian a lentitud y error en el 

registro de datos. 

PR11. El registro manual de las 

ventas al crédito originan 

retrasos en los cobros a los 

Clientes. 

OE4. Automatización de procesos en la 

cual existan actividades manuales que 

se asocian a lentitud y error en el 

registro de datos. 

PR12. El registro manual de las 

devoluciones de ventas 

realizadas, no permite tener la 

información a tiempo para 

realizar el control de la calidad 

del producto entregado por el 

proveedor. 

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

PR13. El registro manual de las 

compras al crédito originan 

retrasos de los pagos a los 

proveedores. 

OE8. Permitir el seguimiento del 

abastecimiento, comercialización y 

distribución, garantizando la satisfacción 

del cliente. 

PR14. La falta de sincronización 

entre los aliados estratégicos 

originan retrasos en los ciclos 

del pedido y los plazos de 

entrega. 

OE3. Compartir información en línea 

con los aliados estratégicos de la 

Cadena Logística. 

OE8. Permitir el seguimiento del 

abastecimiento, comercialización y 

distribución, garantizando la satisfacción 

del cliente. 

PR15. La falta de inventario 

actualizado y pedidos no 

atendidos dentro del tiempo 

establecido contribuyen al 

aumento en los costos 

administrativos.  

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

OE8. Permitir el seguimiento del 

abastecimiento, comercialización y 

distribución, garantizando la satisfacción 

del cliente. 



PROBLEMAS A RESOLVER OBJETIVOS ESPECIFICOS 

PR16. La ausencia de 

información histórica originan 

errores al elaborar el plan de 

proyección de abastecimiento 

de Hilos por familias y colores 

en las campañas y/o 

estaciones. 

OE9. Brindar información histórica 

sobre las compras y ventas realizadas 

por campañas. 

 

PR17. La falta de información 

histórica dificulta la elaboración 

de estrategias para el 

abastecimiento de productos a 

sus clientes. 

OE5. Proporcionar información para 

una solución inteligente que facilite la 

toma de decisiones. 

OE9. Brindar información histórica 

sobre las compras y ventas realizadas 

por campañas. 

PR18. La ausencia de 

información de los inventarios 

originan errores en el 

establecimiento de políticas de 

inventario. 

OE5. Proporcionar información para 

una solución inteligente que facilite la 

toma de decisiones. 

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

PR19. El control del inventario 

se realiza en forma manual con 

la frecuencia de una a dos 

veces al año, esto ocasiona el 

error humano al momento de 

planificar una compra 

anticipada del producto. 

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

 

PR20. La falta de registro de 

información de los movimientos 

del inventario origina retrasos 

para conocer el stock de un 

producto para la proyección y 

abastecimiento de productos. 

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

 



PROBLEMAS A RESOLVER OBJETIVOS ESPECIFICOS 

PR21. La ausencia de 

información del inventario real 

en línea origina la perdida de 

pedidos de productos de 

clientes en los puntos de 

ventas. 

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

OE10. Administración dinámica de los 

diferentes inventarios permite elaborar 

un Plan de abastecimiento. 

PR22. La ausencia de 

información en línea del 

inventario en tránsito para los 

productos importados 

conducen a dejar de recibir 

pedidos con fechas posteriores 

de entrega. 

OE10. Administración dinámica de los 

diferentes inventarios permite elaborar 

un Plan de abastecimiento. 

PR23. El incremento de pérdida 

de pedidos por datos 

incorrectos del inventario de los 

productos con mayor rotación. 

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

PR24. El desconocimiento de 

los productos con menor 

rotación influyen en un alto 

costo de almacenamiento. 

OE7. Mantener actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

PR25. La falta de despliegue 

hacia los clientes reduce la 

posibilidad de venta asumiendo 

el riesgo que sus clientes 

compren a su competencia. 

OE6. Comercializar productos desde 

cualquier punto de venta mediante un 

dispositivo móvil. 

PR26. La falta de programación 

de los pedidos a despachar  

originan retrasos y errores por 

no disponer de un adecuado 

registro de toma de pedidos. 

OE8. Permitir el seguimiento del 

abastecimiento,  comercialización y 

distribución, garantizando la satisfacción 

del cliente. 

PR27. Los retrasos de entrega OE8. Permitir el seguimiento del 



PROBLEMAS A RESOLVER OBJETIVOS ESPECIFICOS 

de pedidos a clientes 

originados por la falta de 

seguimiento y control de fecha 

y hora  de entrega y recepción 

del pedido. 

abastecimiento, comercialización y 

distribución, garantizando la satisfacción 

del cliente. 

PR28. El desconocimiento de la 

información de los clientes, 

inventario y tendencias de la 

demanda generar errores para 

establecer en precios de los 

productos. 

OE5. Proporcionar información para 

una solución inteligente que facilite la 

toma de decisiones. 

OE9. Brindar información histórica 

sobre las compras y ventas realizadas 

por campañas. 

LE5. Matriz de doble entrada Problemas a resolver y Objetivos Específicos 

 

Matriz de doble entrada para trazar la relación de los Objetivos 

Específicos y las Funcionalidades Previstas. 

 

OBJETIVOS 

ESPECIFICOS 
FUNCIONALIDADES PREVISTAS 

OE1. Registro de los 

aliados estratégicos en el 

proceso de la cadena 

logística para establecer 

compromisos que permitan 

el logro del objetivo 

estratégico. 

FP1. Gestión de los aliados estratégicos 

para la Cadena Logística. 

FP2. Gestión de Brokers para la importación 

de productos. 

FP3. Gestión de los Agentes de Aduanas 

para el desaduanaje de los productos 

importados. 

FP4. Gestión de los Proveedores para el 

abastecimiento de productos. 

FP5. Gestión de los Distribuidores para el 

traslado de los productos a los almacenes y/o 

clientes. 

FP9. Gestión de Productos para  la                                                

comercialización de productos. 



OBJETIVOS 

ESPECIFICOS 
FUNCIONALIDADES PREVISTAS 

OE2. Permitir la Gestión, 

seguimiento y control de 

las actividades en el 

proceso de la Cadena 

Logística. 

FP6. Seguimiento y control del 

abastecimiento de productos. 

FP7. Seguimiento y control del Inventario de 

los productos. 

FP8. Seguimiento y control de pagos a 

Proveedores y cobros a los clientes. 

FP10. Generación de la proyección de la 

oferta y la demanda sobre las campañas 

planificadas. 

OE3. Compartir 

información en línea con 

los aliados estratégicos de 

la Cadena Logística. 

FP11. Gestión de la Factura Proforma y 

Factura Comercial para la Importación de 

productos.  

FP12. Gestión de Órdenes de Compra de 

productos a los Proveedores para el 

seguimiento de la recepción y pagos.  

FP13. Generación del Plan de 

Abastecimiento de productos. 

FP14. Gestión de Almacenes para tener las 

características físicas de cada uno. 

FP15. Gestión de los Tipos de Inventario 

para realizar el seguimiento y control  de los 

productos. 

FP16. Gestión de las Ventas a los Clientes 

para realizar el seguimientos los cobros. 

FP17. Gestión de Documentos de Inventario 

para el control físico de hilos.  

FP18. Gestión de la Fuerza de ventas para la 

comercialización de productos en las 

campañas. 



OBJETIVOS 

ESPECIFICOS 
FUNCIONALIDADES PREVISTAS 

OE4. Automatización de 

procesos en la cual existan 

actividades manuales que 

se asocian a lentitud y 

error en el registro de 

datos. 

FP19. Emisión del Documento de Venta 

considerando información de los clientes, 

información de los productos y cálculo de los 

montos como: precio unitario, precio de 

venta, descuentos, IGV y total.  

OE5. Proporcionar 

información para una 

solución inteligente que 

facilite la toma de 

decisiones. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

FP20. Indicadores para la gestión y 

planificación de las ventas, compras e 

inventario. 

FP21. Estadísticos de rotación productos con 

stock máximo y mínimo. 

FP22. Estadísticos de Ventas de clientes por 

zonas y productos. 

FP23. Estadísticos de productos más 

vendidos por puntos de venta. 

FP24. Estadísticos de Compras por periodos 

y productos a proveedores. 

FP25. Estadístico de efectividad en la 

entrega de pedidos a los clientes. 

OE6. Comercializar 

productos desde cualquier 

punto de venta mediante 

un dispositivo móvil. 

FP26. Registro de Pedidos a través de una 

página web. 

OE7. Mantener 

actualizado el inventario 

de los productos en línea. 

FP27. Descarga automática del inventario del 

producto al registrar las ventas y compras. 

FP28. Gestión del ingreso y salida de 

productos de los almacenes y puntos de 

venta. 

OE8. Permitir el 

seguimiento del 

FP29. Seguimiento del abastecimiento desde 

la Orden de Compra hasta en ingreso al 



OBJETIVOS 

ESPECIFICOS 
FUNCIONALIDADES PREVISTAS 

abastecimiento, 

comercialización y 

distribución, garantizando 

la satisfacción del cliente. 

Almacen. 

FP30. Implementación del Tracking para el 

seguimiento del traslado de pedidos a los 

clientes. 

FP33.  Gestión de la Guía de Remisión para 

la distribución de productos. 

OE9. Brindar información 

histórica sobre las 

compras y ventas 

realizadas por campañas. 

FP31. Generación de información de las 

ventas y compras históricas para establecer 

los indicadores sobre ventas, compras e 

inventario. 

OE10. Administración 

dinámica de los diferentes 

inventarios permite 

elaborar un Plan de 

abastecimiento. 

FP32. Administración de los diferentes tipos 

de Inventarios como: real, en tránsito y 

máximo y mínimo.  

 

LE6. Matriz de doble entrada Objetivos Específicos y Funcionalidades previstas 

 

Fundamentación de los objetivos propuestos 

 

Matriz de doble entrada para trazar la relación de los Objetivos 

Específicos y su Fundamentación. 

 

OBJETIVOS ESPECIFICOS FUNDAMENTACION 

OE1. Registro de los aliados 

estratégicos en el proceso de 

la cadena logística para 

establecer compromisos que 

permitan el logro del Objetivo 

estratégico. 

FO1. El registro de los aliados 

estratégicos busca realizar el 

seguimiento de estos en la cadena 

Logística. Al realizar el seguimiento 

permite establecer compromisos para 

lograr el Objetivo estratégico de la 



OBJETIVOS ESPECIFICOS FUNDAMENTACION 

empresa. 

OE2. Permitir la gestión, 

seguimiento y control de las 

actividades en el proceso de la 

Cadena Logística. 

FO2. Realizar la gestión, seguimiento, y 

control de las actividades nos permite 

conocer la situación de las actividades en 

el proceso de la Cadena Logística y 

tomar decisiones a tiempo.  

OE3. Compartir información 

en línea con los aliados 

estratégicos de la Cadena 

Logística. 

FO3. El intercambio de información en 

línea con los aliados estratégicos busca 

una mejor toma de decisión en el 

proceso de la Cadena Logística. 

OE4. Automatización de 

procesos en la cual existan 

actividades manuales que se 

asocian a lentitud y error en el 

registro de datos 

FO4. La automatización de procesos 

manuales nos permite reducir la lentitud y 

error en el registro de datos. 

 

OE5. Proporcionar 

información para una solución 

inteligente que facilite la toma 

de decisiones. 

FO5. La proporción de información 

estadística e indicadores de manera más 

precisa, nos facilita la toma de decisión.  

OE6. Comercializar productos 

desde cualquier punto de 

venta mediante un dispositivo 

móvil. 

FO6. Comercializar productos desde 

cualquier punto de venta mediante un 

dispositivo móvil contribuyen a la captura 

de nuevos clientes e incrementar la 

rentabilidad por las ventas. 

OE7. Mantener actualizado el 

inventario de los productos en 

línea. 

FO7. Mantener actualizado el inventario 

en línea nos permite realizar el debido 

control de los productos a fin de verificar 

que el nivel de Inventario corresponde a 

lo establecido. 



OBJETIVOS ESPECIFICOS FUNDAMENTACION 

OE8. Permitir el seguimiento 

del abastecimiento, 

comercialización y distribución, 

garantizando la satisfacción 

del cliente. 

FO8. Realizar el seguimiento de la 

comercialización y distribución nos 

permite realizar el debido control a los 

pedidos realizados por los clientes,  a fin 

de verificar que se logre la satisfacción 

del cliente. 

OE9. Brindar información 

histórica sobre las compras y 

ventas realizadas por 

campañas. 

FO9. La proporción de información 

histórica de manera más precisa sobre 

las compras y ventas realizadas en las 

campañas, nos facilitan elaborar la 

proyección de la oferta y la demanda.  

OE10. Administración dinámica 

de los diferentes inventarios 

permite elaborar un Plan de 

abastecimiento. 

FO10. La Administración dinámica del 

inventario nos permite elaborar un mejor 

plan de abastecimiento de productos y 

contribuir con la comercialización. 

LE7. Matriz de doble entrada Objetivos Específicos y Fundamentación 

 

Indicadores de logro de los objetivos 

Todos los documentos que se presentarán como parte del Proyecto serán 

aprobados por el Gerente General de la empresa. 

IN1. Presentación y aprobación de la primera versión del sistema. 

IN2. Presentación y aprobación de la documentación del modelo de 

negocio, documentación técnica y del proyecto.  

IN3. Presentación y aprobación de la documentación de análisis y diseño 

del sistema, técnica y proyecto. 

IN4. Presentación de la carta expedida por la empresa MEGAHILOS 

SAC, certificando la conformidad del proyecto. 

IN5. Aprobación de la implementación del sistema. 

IN6. Aceptación y aprobación de la documentación técnica. 

IN7. Aceptación y aprobación del manual de usuario. 

IN8. Sustentación del proyecto. 



Beneficios del proyecto 

Beneficios tangibles 

 

BT1. Reducción de la lentitud e inexactitud de la información a un 90%. La 

reducción se producirá por la automatización de las actividades. 

BT2. Simplificación del grado de dificultad de 9 a 5 en los procesos de la 

Gestión de la Cadena Logística. La simplificación se producirá por la 

automatización de las actividades. Cabe indicar que el grado de 

dificultad tiene los valores de 0 a 10.  

BT3. Reducir el número de horas hombres utilizadas en el procesamiento 

y actualización de la información para la toma de decisiones. La 

reducción será de 4 horas hombre a 10 minutos. 

BT4. Incrementar el rendimiento de productividad a un 80% y reducir los 

costos a un 40% a través del seguimiento y control de las 

actividades.  

BT5. Reducción de costos hasta un 50% en hadware para la instalación 

del sistema, considerando la instalación del sistema en Cloud. 

Beneficios intangibles 

 

BI1.  Mejoramiento de la satisfacción del cliente por un mejor servicio en 

los procesos de la Cadena Logística. 

BI2.  Mejoramiento del compromiso y alianzas estratégicas con 

proveedores y clientes. 

BI3.  Mejora del tiempo y oportunidad para obtener la información de la 

Cadena Logística. 

Antecedentes 

Descripción de las soluciones encontradas 

 

Seguidamente, se describen cuatro (4) soluciones encontradas.   

 



a. VggADP  Software - VGG APLICACIONES SOFTWARE LOGISTICO  

País: España. 

Empresa desarrolladora de software para operadores logísticos, ha 

conseguido una posición líder en el sector. Los resultados de su éxito se 

deben al esfuerzo de un equipo de profesionales altamente cualificados, 

la calidad de nuestro producto y la fácil y asequible modalidad de 

contratación del mismo. 

Representa el Software VggADP es el programa que gestiona la 

operativa logística de los clientes del operador, documentando y 

optimizando sus procesos.  

 

b. Sage Accpac ERP - OMNIA  

País: México. 

Sage Accpac ERP es una herramienta integrada, que permite tener toda 

la información en una sola base de datos centralizada, evitando la 

duplicidad de información, la recaptura de los datos y sobre todo la 

pérdida de tiempo.  

Sage Accpac ERP es modular, lo que quiere decir que invierte solo lo 

necesario y va creciendo de acuerdo a sus necesidades.  

Solución que comprende los módulos a través de una solución 

integrada; Ventas, Compras, Inventarios, Finanzas, producción. 

 

c. SICO para Pequeñas Empresas - SOINFO  

País: Perú. 

Solución que comprende los módulos a través de una solución 

integrada; Ventas, Compras, Inventarios, Finanzas, producción. 

SOLUCIONES EN INFORMATICA S.A - SOINFO es una empresa con 

más de 12 años en el mercado nacional dedicada al Desarrollo e 

Implementación de Software de Gestión para PYMES.  

SICO para Pequeñas Empresas es un Software integral para pequeñas 

y medianas empresas (PYMES) que desean controlar sus operaciones 

de inventarios, ventas y movimiento de caja. 

 

d. SAP BUSINESS ONE 



País: España 

La aplicación SAP Business One integra todas las funciones 

empresariales básicas de toda la empresa (incluye gestión financiera, 

ventas, gestión de atención al cliente, e-commerce, gestión de 

inventarios y operaciones). A diferencia de muchas otras pequeñas 

soluciones empresariales que existen actualmente en el mercado, SAP 

Business One es una única aplicación que elimina la necesidad de 

instalaciones separadas y la complicada integración de varios módulos 

 

Las soluciones encontradas requieren que las empresas posean una 

infraestructura tecnológica que pueda soportar los Sistemas de Información 

de arquitectura Cliente ï Servidor. 

Análisis comparativo de las soluciones encontradas 

 

Tabla de Valoración de las funcionalidades 

 

TIPO DE PROCESOS DEL NEGOCIO 

CORE  NO CORE 

0 No cumple 0 No cumple 

5 Cumple parcialmente 1 Cumple parcialmente 

10 Cumple totalmente 2 Cumple totalmente 

 

 



Tabla comparativa de las soluciones encontradas 

Funcionalidades 

Tipo de 

Proceso 

ADP 

Software 

Sage 

Accpac 

ERP 

SICO 

Pequeños 

Negocios 

Sis. Gestión de 

Abas. y Comerc. 

de Hilos  

Planificación      

Gestión de los aliados estratégicos para la 

Cadena Logística Core    10 

Gestión de Brokers para la importación de 

productos Core    10 

Gestión de los Agentes de Aduanas para el 

desaduanaje de productos. Core    10 

Gestión de los Proveedores para el 

abastecimiento de productos Core 10  10 10 

Gestión de los Clientes para el 

comercialización de productos Core 10  10 10 

      

Gestión de Compras           

Generación de Orden de Compra  Core   10 10 10 

Generación de Facturas Proforma  Core       5 



Consulta de Pagos a Provedores  No Core   2 2 1 

Control de Gastos  No Core     2   

Gestos por Centro de Costo  No Core     2   

      

Gestión de Inventarios           

Gestión de los Tipos de Inventario Core 5 5 5 10 

Gestión de Costos de venta y 

almacenamiento Core 10 10 10 10 

Control de Ingresos y Salidas de Productos  Core 10 10 10 10 

Generación del Inventario en tránsito para 

ventas por entrega Core       10 

Manejo de Códigos de barra por productos No Core 2       

Descarga automática del inventario del 

producto al registrar las ventas y compras Core  10 10 10 10 

Gestión de Ventas           

Generación de Orden de Compra  Core   10 10 10 

Generación de Guía de Remisión Core     

Control de cobros a Clientes  No Core   2 2 2 

Devolución de Ventas  Core   5     

      



Integración Sistemas           

Facilidad de Integración con otros sistemas No Core 2 2   2 

           

 Total Puntaje  64 66 83 180 

LE8. Análisis comparativo de soluciones encontradas 



Evaluación de la mejor solución 

 

Debido a la importancia de automatizar los procesos Core del negocio y 

obtener la información en el momento oportuno para la toma de decisiones 

a través de Internet sobre los aliados estratégicos y procesos de la Cadena 

Logística para PYMES elegimos al Sistema de Gestión de 

Abastecimiento y Comercialización de Hilos (SIGE-ABASCOM-PYMES) 

como la mejor solución [ver Anexo04]. 

 

SIGE-ABASCOM-PYMES tiene una amplia variedad de características 

adecuadas para la gestión de las empresas de muchas formas diferentes. 

Brindando una estructura de menú simple, los procesos de negocio 

complejos son de fácil acceso  tales como Planeación, Importación, 

Abastecimiento, Inventarios, Comercialización y Distribución. 

 

Así mismo, contribuir con el desarrollo de la industria brindando una 

solución con un enfoque de Multiempresas considerando que las PYMES 

no poseen la infraestructura tecnológica que soporten grandes Sistemas de 

Información.  

 

Las funcionalidades se la solución irán en función de los requerimientos 

funcionales y no funcionales del cliente. Ellos ubicaran los requerimientos y 

las soluciones. Primero se brinda solución a los procesos (Core), que a 

diferencia de un ERP van un poco más allá del Back Office, existen reglas 

de negocios especiales para los procesos del negocio. 

 

Finalmente, se brindan los siguientes beneficios: Multiempresas, procesos 

del negocio unificados a través de la solución de gestión de negocios 

integrada, acceso en línea a la información para la toma de decisiones, 

capacidad escalable para crecer de acuerdo a las necesidades del negocio, 

rápida implantación y reducido costo total. 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Conclusiones 

 

Á Actualmente, existen soluciones que ya proveen servicios y automatización 

del proceso  de la Cadena Logística. Sin embargo, es preciso indicar que 

no están orientados al segmento de las PYMES, considerando que no 

poseen una infraestrucutra tecnológica para la implemenación de 

Soluciones Tecnológicas.  

Á En el mercado existen soluciones para la Gestión de la Cadena Logística 

para las grandes empresas. Pero cabe indicar que significan un 

desembolso importante de recursos financieros y poseer una excelente 

infraestructura tecnológica.  

Á Existen soluciones OpenSource, las cuales son desarrolladas bajo 

conceptos del mercado externo que no se alinean a la realidad del mercado 

de la PYMES peruanas. Además, no se cuentan con profesionales para 

brindar el soporte necesario. 

Á Existen evidentes beneficios tangibles e intangibles para el desarrollo del 

proyecto el cual pretende automatizar las actividades manuales de los 

principales procesos de negocio y establecer controles en cada etapa el 

proceso de la Cadena Logística. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Capítulo 3. Modelado del Negocio 

 

Introducción 

 

El presente capítulo nos permite ver con mayor profundidad el proceso de 

negocio del sistema para la Gestión de la Cadena Logística. El modelado del 

negocio nos va a permitir entender cuál es el alcance del proceso que 

posteriormente se va a automatizar, sus reglas, problemática y consideraciones 

que debemos tener para la construcción de un sistema que responda a una 

necesidad. 

 

Modelo de Casos de Uso del Negocio 

Lista de los actores del negocio 

 

Nombre del Actor Descripción 

 

ANE-01 Gerente General 

Gerencia encargada de planificar y ejecutar 

las estrategias del negocio. 

ANE-02 Cliente 

Persona natural o jurídica que forma parte 

de la industria textil como: manufactureros, 

confeccionistas, distribuidores, entre otros. 

ANE-03 Proveedor 

Persona natural o jurídica que forma parte 

de la industria textil para el abastecimiento 

de productos. 

ANE-04 Gerente de 

Logística 

Gerencia encargada planificar y controlar el 

Inventario y Comercialización de productos. 

ANE-05 Gerente de 

Operaciones 

Gerencia encargada de planificar y controlar 

la compra y la importación de productos. 



ANE-06 Broker 

Persona natural o jurídica que forma parte 

de la industria textil para la importación de 

productos. 

 

 

 

LE9. Diagrama de actores del negocio 

 

Diagrama de Casos de Uso del Negocio 

 

Nombre del Caso 

de Uso 
Descripción 

CNE-01 Gestionar 

de Abastecimiento 

de productos 

El caso de uso comienza cuando el Gerente de 

Logística solicita el abastecimiento del inventario. El 

Especialista de Compras gestiona con los 

proveedores el abastecimiento de productos. El caso 

de uso termina cuando el Gerente de Logística recibe 

la confirmación de los productos abastecidos por el 

Proveedor. 

CNE-02 Gestionar 

Importación de 

productos 

El caso de uso comienza cuando el Gerente de 

Logística solicita la importación de productos. El 

Especialista de Importaciones gestiona con los 

Brokers el abastecimiento de productos. El caso de 

uso termina cuando el Gerente de Logística recibe la 

confirmación de la importación de los productos 

abastecidos por el Broker. 

CNE-03 Gestionar 

el  Inventario de 

productos 

El caso de uso comienza cuando el Gerente de 

Logística solicita el informe del inventario. El 

Especialista de inventario gestiona y controla los 



niveles (mínimo y máximo) de inventario. El caso de 

uso termina cuando el Gerente de Logística recibe el 

informe de rotación de inventario. 

CNE-04 Gestionar 

la 

Comercialización 

de productos 

 El caso de uso comienza cuando el Cliente realiza un 

pedido de venta de productos. El Especialista de 

ventas coordina con  el especialista de inventario si 

cuenta con el stock disponible para abastecer el 

pedido. El caso de uso termina cuando el Cliente 

recibe la confirmación y realiza el pago respectivo del 

pedido solicitado. 

CNE-05 Gestionar 

la Distribución de 

productos 

El caso de uso comienza cuando el Cliente solicita un 

pedido por entregar, el Especialista de distribución 

coordina la preparación del pedido a entregar con el 

Especialista de Inventario. El caso de uso termina 

cuando el Cliente recibe el pedido solicitado y el 

Gerente de Operaciones realiza el seguimiento de los 

pedidos distribuidos. 

 

 

 



 

 

LE10. Diagrama de Casos de uso del negocio 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Realización de los Casos de Uso del Negocio 

Especificación de los casos de uso del negocio 

Gestionar Abastecimiento de Productos 

 

 

1. Actores  

  

Gerente de Logística. 

 

2. Propósito 

 

Solicitar el abastecimiento de los productos para el inventario. 

 

3. Breve Descripción 

 

El caso de uso comienza cuando el Gerente de Logística solicita el 

Abastecimiento de Productos. El Especialista de Compras gestiona con 

los proveedores el Abastecimiento de productos. El caso de uso termina 

cuando el Gerente de Logística recibe la confirmación del 

Abastecimiento de Productos por el Proveedor. 

 

4. Flujo de Básico de Eventos 

4.1 El Gerente de Logística solicita el Abastecimiento de Productos. 

4.2 El Especialista de Compras recibe la Solicitud de  Abastecimiento 

del Gerente de Logística. 

4.3 El Especialista de Compras estudia y canaliza la Solicitud de 

Abastecimiento para atención. Según [RN5]. 

4.4 El Especialista de Compras selecciona los Productos considerando 

el origen: Nacional o Importado. Según [RN7]. 

4.5 El Especialista de Compras elabora la Nota de Compra para el 

Abastecimiento de Productos.  



4.6 El Especialista de Compras verifica el origen del Producto para el 

envió de la Nota de Compra. Según [RN8]. 

4.7 El Especialista de Compras envía la Nota de Compra al Proveedor 

ï Área de Ventas para solicitar cotización del Abastecimiento de 

Productos. 

4.8 El Proveedor ï Área de Ventas envía la Cotización de 

Abastecimiento de productos solicitados en Nota de Compra 

enviada por el Especialista de Compras. 

4.9 El Especialista de Compras recibe las Cotizaciones enviadas por 

los Proveedores, compara las diferentes Cotizaciones y selecciona 

la mejor Cotización. 

4.10 El Especialista de Compras elabora y envía la Orden de Compra 

para el Abastecimiento de Productos.  

4.11 El Proveedor ï Área de Ventas recibe la Orden de Compra e indica 

la fecha de abastecimiento de los Productos. 

4.12 El Especialista de Compras registra la fecha de entrega de los 

Productos establecida por el Proveedor ï Área de Ventas. 

4.13 El Especialista de Compras realiza el seguimiento de la Orden de 

Compra emitida a los Proveedores. 

4.14 El Proveedor ï Área de Ventas envía la Factura de Compra, Orden 

de Compra  y los Productos según la Orden de Compra.  

4.15 El Especialista de Inventario recibe la Orden de Compra enviada 

por el Proveedor y controla los Productos según la Orden de 

Compra. 

4.16 El Especialista de Inventario elaborar la Nota de Ingreso de 

Productos según la Orden de Compra para su ingreso al Almacén 

principal. Según [RN25]. 

4.17 El Especialista de Inventario actualiza el Inventario Real de los 

productos ingresado al Almacén principal. 

4.18 El Especialista de Inventario registra la fecha de recepción de los 

Productos solicitados en la Orden de Compra. 

4.19 El Especialista de Inventario repone los Productos en la ubicación 

física. Según [RN10]. 



4.20 El Especialista de Inventario envía la Factura, Orden de Compra y 

confirma la recepción de productos. 

4.21 El Especialista de Compras recibe los documentos del Proveedor y 

cancela la Factura de Compra al proveedor y actualiza los precios 

de los productos. Según [RN4]. 

4.22 El Especialista de Compras compara la fecha de recepción de los 

Productos con la fecha de abastecimiento indicada por el 

Proveedor. Según [RN11]. 

4.23 El Especialista de Compras confirma el Abastecimiento de los 

Productos por el  Proveedor ï Área de Ventas. 

4.24 El Gerente de Logística recibe la confirmación del Abastecimiento 

de los Productos. 

 

5. Subflujos 

 

No existe subflujo especificado para este caso de uso de negocio. 

 

6. Flujos Alternativos 

6.1 Verificación del origen de los Productos. 

Si en [4.1.6] el producto es Importado:  

 

6.1.1 El Especialista de Importaciones recibe la Nota de Compra. 

6.1.2 El Especialista de Importaciones confirma la recepción de 

Productos importados. 

6.1.3 El Gerente de Logística recibe la confirmación de la 

importación de Productos. 

6.1.4 El caso de uso continúa en [4.1.15]. 

 

6.2 Verificación de la fecha de recepción y fecha de abastecimiento. 

Si en [4.1.22] la fecha de recepción mayor a la fecha de abastecimiento: 

 

6.2.1 El Especialista de Compras registra la incidencia de 

abastecimiento de productos fuera del plazo establecido por el 

Proveedor. 



6.2.2 El caso de uso continúa en [4.1.23]. 

 

7. Precondiciones 

 

7.1 Solicitud de Abastecimiento 

 

Existe una Solicitud de Abastecimiento emitida. 

 

8. Poscondiciones 

 

8.1 Solicitud de Abastecimiento 

 

Se atendió una Solicitud de Abastecimiento. 

 

8.2 Orden de Compra 

 

Se elaboró una Orden de Compra. 

 

8.3 Inventario de productos abastecidos 

 

Se ha realizó el Abastecimiento de Productos 

  

9. Puntos de Extensión 

 

9.1  Caso de Uso Gestionar Importación de Productos en el  Flujo Básico  

 

10. Requerimientos Especiales 

 

No existen requerimientos especiales especificados para este caso de 

uso del negocio. 

 

11. Información Adicional 

 

11.1 Diagrama de Actividades 



11.2 Diagrama de Clases del Negocio 

 

11.3 Actividades a Automatizar 

 

Las actividades a automatizar tiene el color Naranja en el 11.1 

Diagrama de Actividades. 

 

Á Elaborar la Nota de Compra. 

Á Verificar el origen de los productos para enviar la Nota de 

Compra. 

Á Elaborar y enviar la Orden de Compra con los productos a 

abastecer. 

Á Registrar Fecha de Abastecimiento de Productos otorgada por 

el Proveedor. 

Á Realizar el seguimiento de la Orden de Compra emitida. 

Á Elaborar la Nota de Ingreso de Productos. 

Á Actualizar el Inventario Real de los productos ingresado al 

Almacén. 

Á Enviar Factura y Orden de Compra y confirmar recepción de 

Productos. 



Á Comparar la Fecha de recepción con la Fecha de 

abastecimiento indicada por el proveedor. 

Á Confirmar el Abastecimiento de productos. 

Gestionar Importación de Productos 

 

1. Actores  

  

Gerente de Logística. 

 

2. Propósito 

 

Solicitar la importación de productos. 

 

3. Breve Descripción 

 

El caso de uso comienza cuando el Gerente de Logística solicita la 

Importación de Productos. El Especialista de Importaciones gestiona con 

los Brokers la importación de productos. El caso de uso termina cuando 

el Gerente de Logística recibe la confirmación de la Importación de los 

productos abastecidos por el Broker. 

 

4. Flujo de Básico de Eventos 

4.1 El Gerente de Logística solicita la importación de productos. 

4.2 El Especialista de Importaciones recibe la Nota de Compra. 

4.3 El Especialista de Importaciones envía la Nota de Compra al 

Broker - Área de Importaciones para solicitar cotización. Según 

[RN2]. 

4.4 El Broker - Área de Importaciones elabora y envía la Cotización de 

los productos según la Nota de Compra. 

4.5 El Especialista de Importaciones recibe y compara las Cotizaciones 

del  Broker - Área de Importaciones. 

4.6 El Especialista de Importaciones elabora la Factura Proforma para 

la Importación. 



4.7 El Especialista de Importaciones envía la Factura Proforma al 

Broker - Área de Importaciones. 

4.8 El Broker - Área de Importaciones recibe la Factura Proforma y 

gestiona la importación de productos. 

4.9 El Especialista de Importaciones realiza el seguimiento a la Factura 

Proforma emitida. 

4.10 El Broker - Área de Importaciones elabora y envía la Factura 

Comercial de los Productos importados. 

4.11 El Especialista de Importaciones recibe y registra la Factura 

Comercial. 

4.12 El Especialista de Importaciones realiza el pago de la Factura 

Comercial. 

4.13 El Broker - Área de Importaciones entrega los documentos de la 

Importación de los productos. 

4.14 El Especialista de Importaciones recibe los documentos de 

Importación e informa al Agente de Aduanas para el retiro de los 

productos importados. 

4.15 El Agente de Aduanas gestiona el Desaduanaje de los productos 

importados y envía la Factura de Desaduanaje. 

4.16 El Agente de Aduanas traslada los productos al depósito. 

4.17 Especialista de Importaciones recibe y realiza el pago de la Factura 

de Desaduanaje. 

4.18 Especialista de Importaciones confirma la recepción de la Factura 

Comercial en el depósito del Agente de Aduanas. Según [RN6]. 

4.19 Especialista de Importaciones realiza el Inventario en Tránsito de 

productos importados y actualiza los precios de los productos. 

Según [RN4]. 

4.20 Especialista de Importaciones traslada los productos importados 

del depósito del Agente de Aduanas al almacén principal. Según 

[RN25].  

4.21 El Especialista de Importaciones confirma la recepción de los 

productos importados. 

4.22 El Gerente de Logística recibe la confirmación del abastecimiento 

de los productos importados. 



5. Subflujos 

 

No existe subflujo especificado para este caso de uso de negocio. 

 

6. Flujos Alternativos 

 

No existen flujos alternativos especificados para este caso de uso de 

negocio. 

 

7. Precondiciones 

 

7.1 Solicitud de Importación 

 

Existe una Solicitud de Importación emitida. 

 

8. Poscondiciones 

 

8.1 Solicitud de Importación 

 

Se atendió una Solicitud de Importación. 

 

8.2 Factura Proforma 

 

Se elaboró una Factura Proforma.  

 

8.3 Inventario de productos abastecidos 

 

Se ha realizó el abastecimiento del Inventario de Productos. 

  

9. Puntos de Extensión 

 

No existen puntos de extensión especificados para este caso de uso del 

negocio. 

 



10. Requerimientos Especiales 

 

No existen requerimientos especiales especificados para este caso de 

uso del negocio. 

 

11. Información Adicional 

 

11.1 Diagrama de Actividades 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



11.2 Diagrama de Clases del Negocio 

 

 

 

11.3 Actividades a Automatizar 

 

Las actividades a automatizar tiene el color Naranja en el 11.1 

Diagrama de Actividades. 

 

Á Elaborar la Factura Proforma para la Importación. 

Á Enviar Factura Proforma al Broker - Área de Importaciones. 

Á Registrar Fecha de Abastecimiento de Productos otorgada por 

el Broker. 

Á Realizar el seguimiento a la Factura Proforma emitida. 

Á Recibir la Factura Comercial y Registrar en el Registro de 

Importación. 

Á Confirmar la recepción de la Factura Comercial en el depósito. 

Á Realizar el Inventario en Tránsito de productos importados. 



Á Elaborar la Nota de Ingreso de Productos. 

Á Actualizar el Inventario Real de los productos ingresado al 

Almacén. 

Á Confirmar el Abastecimiento de productos importados. 

 

Gestionar Inventario de Productos 

 

 

1. Actores  

 

Gerente de Logística 

 

2. Propósito 

 

Solicitar el informe del inventario de los productos. 

 

3. Breve Descripción 

 

El caso de uso comienza cuando el Gerente de Logística solicita el 

informe del inventario. El Especialista de inventario gestiona y controla 

los niveles de inventario. El caso de uso termina cuando el Gerente de 

Logística recibe el informe de los inventarios. 

 

4. Flujo de Básico de Eventos 

4.1 El Gerente de Logística solicita el informe del inventario de 

productos. 

4.2 El Especialista de Inventario registra e imprime el Documento de 

Inventario Físico. Según [RN3]. 

4.3 El Especialista de Inventario distribuye el Documento de Inventario 

Físico al Almacenero.  

4.4 El Almacenero realiza el recuento Físico de los productos del 

Inventario. 



4.5 El Almacenero registra la información del Documento de Inventario 

Físico en archivos MS-Excel. 

4.6 El Especialista de Inventario verifica si existe diferencias entre el 

Inventario físico y el Inventario Real.  Según [RN12]. 

4.7 El Especialista de Inventario aprueba el Inventario físico. Según 

[RN13]. 

4.8 El Especialista de Inventario actualiza las cantidades del Inventario 

Real con las cantidades obtenidas en Inventario físico para el 

Periodo indicado 

4.9 El Especialista de Inventario realiza un análisis del Inventario Real y 

verifica si existen productos por abastecer. Según [RN9].  

4.10 El Especialista de Inventario elabora y envía el Informe del 

Inventario de los productos. 

4.11 El Gerente de Logística recibe el Informe del Inventario de los 

Productos. 

 

5. Subflujos 

 

No existe subflujo especificado para este caso de uso de negocio. 

 

6. Flujos Alternativos 

 

6.1 Verificación del Inventario Físico. 

Si en [4.6] existen diferencias entre Cantidades de Inventario Físico y el 

Inventario Real:  

6.1.1 El Especialista de Inventario solicita al Almacenero un nuevo 

recuento Físico de los productos. 

6.1.2 El Almacenero realiza un nuevo recuento de los productos 

con diferencias y si existe alguna modificación actualiza el 

archivo en Excel y procesa nuevamente. 

6.1.3 El caso de uso continúa en [4.7]. 

 

 

 



6.2  Análisis del Inventario Físico. 

Si en [4.10] existen productos con stock mínimo de Inventario y 

requieren ser abastecidos: 

6.2.1 El Especialista de Inventario elabora y envía la Solicitud de 

abastecimiento de los productos que requieren ser 

abastecidos. 

6.2.2 El caso de uso continúa en [4.11]. 

 

7. Precondiciones 

 

7.1 Inventario Físico 

Existe un Inventario Físico para la realización del Informe solicitado 

 

8. Poscondiciones 

 

8.1 Informe de Inventario 

Se elaboró un Informe de Inventario. 

 

8.2 Solicitud de abastecimiento 

Se elaboró una Solicitud de abastecimiento.  

 

8.3 Registro de Inventario Real 

Se realizó la actualización del registro del Inventario Real. 

  

9. Puntos de Extensión 

 

No existen puntos de extensión especificados para este caso de uso del 

negocio 

 

10. Requerimientos Especiales 

 

No existen requerimientos especiales especificados para este caso de 

uso del negocio 

 



11. Información Adicional 

 

11.1 Diagrama de Actividades 

 

 

11.2 Diagrama de Clases del Negocio 

 

 

 

 

11.3 Actividades a Automatizar 

Las actividades a automatizar tiene el color Naranja en el 11.1 

Diagrama de Actividades. 

 

Á Registrar e imprimir el Documento de Inventario Físico. 

Á Registrar la información del Documento de Inventario Físico en 

archivos MS-Excel. 

Á Validar la información registrada en Inventario con el Inventario 

Físico. 

Á Registrar Inventario Real con el Periodo del Registro de 

Inventario para su análisis. 



Á Elaborar y enviar la Solicitud de abastecimiento. 

Á Elaborar y enviar el Informe del Inventario de los productos. 

 

Gestionar Comercialización de Productos 

 

 

1. Actores  

 

Cliente 

 

2. Propósito 

 

Realizar la atención y el cobro del pedido de productos. 

 

3. Breve Descripción 

 

El caso de uso comienza cuando el Cliente realiza un pedido de venta 

de productos. El Especialista de ventas coordina con  el especialista de 

inventario si cuenta con el stock disponible para abastecer el pedido. El 

caso de uso termina cuando el Cliente recibe la confirmación y realiza el 

pago respectivo del pedido solicitado. 

 

4. Flujo de Básico de Eventos 

4.1 El Cliente solicita la venta de productos. 

4.2 El Especialista de Venta recibe la venta solicitada por el cliente de 

los productos correspondientes al catálogo de productos. 

4.3 El Especialista de Venta verifica los datos del Cliente.  

4.4 El Especialista de Venta registra ó actualiza los datos del Cliente. 

Según [RN1], [RN18], [RN20]. 

4.5 El Especialista de Venta registra una Nota de Venta con los 

productos, cantidades y forma de entrega solicitado por el Cliente. 

Según [RN19], [RN21], [RN24]. 



4.6 El Especialista de Ventas solicita stock disponible de productos 

inscritos en Nota de venta. Según [RN22], [RN23]. 

4.7 El Especialista de Inventario recibe y verifica el tipo de entrega de 

Nota de Venta. Según [RN21]. 

4.8 El Especialista de Inventario consulta el stock disponible del 

Inventario Real. 

4.9 El Especialista de Inventario verifica el nivel de Inventario de los 

productos de la Nota de venta. Según [RN17]. 

4.10 El Especialista de Ventas recibe la Nota de venta y solicita 

confirmación y cancelación de los productos solicitados al Cliente. 

4.11 El Cliente confirma y realiza el pago respectivo. 

4.12 El Especialista de Venta registra el Documento de Venta. 

4.13 El Especialista de Venta verifica el tipo de entrega del producto. 

4.14 El Especialista de Venta solicita preparación de producto a 

Almacenero. 

4.15 El Almacenero recibe el Documento de Venta para la preparación 

del producto. Según [RN14]. 

4.16 El Almacenero descarga la cantidad de los productos solicitados 

del Inventario. 

4.17 El Almacenero Registra Nota de Salida de los productos 

solicitados. 

4.18 El Almacenero entrega productos solicitados, empaquetados y con 

Documento de Venta. 

4.19 El Cliente recibe el pedido y Documento de venta. 

 

5. Subflujos 

 

No existe subflujo especificado para este caso de uso de negocio. 

 

6. Flujos Alternativos 

 

6.1 Verificación datos del Cliente. 

Si en [4.3] el Cliente no es nuevo ó su información no ha variado, el caso 

de uso continúa en [4.5]. 



 

6.2 Verificación Tipo de Entrega para disponibilidad de stock. 

Si en [4.7] el tipo de entrega es por Entregar a una determinada fecha y 

no es en forma inmediata:  

6.2.1 El Especialista de Inventario consulta stock disponible del 

Inventario en Transito. 

6.2.2 El caso de uso continúa en [4.8]. 

 

6.3 Verificación Nivel de Inventario. 

Si en [4.9] el Nivel de Inventario no cubre con lo solicitado:  

6.3.1 El Especialista de Inventario actualiza Nota de Venta con 

cantidad de productos de stock disponible. 

6.3.2 El caso de uso continúa en [4.10]. 

 

6.4 Tipo de Entrega es a determinada fecha. 

Si en [4.13] el tipo de entrega es Por Entregar:  

6.4.1 El Especialista de Inventario registra un Registro de distribución 

con la fecha y hora, lugar y persona quién va hacer entregado 

los productos solicitados. 

6.4.2 El Cliente recepciona solicitud de productos que se encuentra 

en estado por Distribuir. 

6.4.3 El caso de uso Finaliza. 

 

7. Precondiciones 

 

7.1 Producto 

Existe el registro de Productos en almacén. 

 

7.2 Necesidad de Comprar productos de Hilos 

Existe una necesidad del Cliente de comprar productos de hilos para 

satisfacer sus necesidades. 

 

8. Poscondiciones 

 



8.1 Nota de Venta 

Se elaboró una Nota de Venta. 

 

8.2 Documento de Venta 

Se registró un Documento de Venta. 

 

8.3 Cobro de Venta 

Se realizó el cobro respectivo de una venta realizada. 

 

8.4 Cliente Nuevo 

Se registró un nuevo cliente 

  

9. Puntos de Extensión 

 

No existen puntos de extensión especificados para este caso de uso del 

negocio. 

 

10. Requerimientos Especiales 

 

No existen requerimientos especiales especificados para este caso de 

uso del negocio. 

 

11. Información Adicional 

 

11.1 Diagrama de Actividades 

 

 

 

11.2 Diagrama de Clases del Negocio 



 

 

11.3 Actividades a Automatizar 

Las actividades a automatizar tiene el color Naranja en el 11.1 

Diagrama de Actividades. 

 

Á Actualizar datos de Cliente nuevo o antiguo. 

Á Registrar Nota de Venta con los productos solicitud. 

Á Verificar Stock de productos solicitados en Nota de Venta. 

Á Verificar Stock de productos por Entregar. 

Á Actualizar Nota de Venta con Cantidad de Stock disponible. 

Á Registrar el Documento de Venta. 

Á Actualizar el Inventario de los productos solicitados en la venta. 

Á Registrar Nota de Salida de los productos solicitados. 

Á Registrar Pedido a entregar con fecha y hora por distribuir. 

 

 

 

 



Gestionar Distribución de Productos 

 

1. Actores  

  

Gerente de Operaciones 

 

2. Propósito 

 

Distribuir los pedidos pendientes por entregar a los clientes. 

 

3. Breve Descripción 

 

El caso de uso comienza cuando el Cliente solicita un pedido por 

entregar, el Especialista de distribución coordina la preparación del 

pedido a entregar con el Especialista de Inventario. El caso de uso 

termina cuando el Cliente recibe el pedido solicitado y el Gerente de 

Operaciones realiza el seguimiento de los pedidos distribuidos. 

 

4. Flujo de Básico de Eventos 

4.1 El Gerente de Operaciones solicita la distribución de los pedidos por 

entregar. 

4.2 El Especialista de Distribución recibe el Documento de venta para la 

preparación del pedido y consulta los registros de distribución. 

Según [RN14], [RN19]. 

4.3 El Especialista de Distribución clasifica y entrega Documento de 

Venta para su preparación al Especialista de Inventario.  

4.4 El Especialista de Inventario recibe el Documento de venta para la 

preparación del pedido.  

4.5 El Especialista de Inventario emite el Picking de pedido para la su 

preparación. 

4.6 El Especialista de Inventario ubica los productos del Picking de 

pedido y los empaqueta para su respectiva entrega. 



4.7 El Especialista de Inventario registra y empaqueta los productos del 

Picking de pedido. 

4.8 El Especialista de Inventario registra la Nota de salida de productos. 

4.9 El Especialista de Inventario actualiza el Registro de distribución a 

pedido entregado. 

4.10 El Especialista de distribución recibe el pedido preparado para su 

distribución. 

4.11 El Especialista de distribución registra la guía de remisión del 

producto a entregar. 

4.12 El Especialista de distribución distribuye y entrega pedido a cliente. 

Según [RN15], [RN16]. 

4.13 El Especialista de distribución actualiza la entrega del pedido a 

distribuir en el Registro de Distribución. 

4.14 El Cliente recibe la recepción del pedido. 

4.15 El Especialista de distribución elabora el informe de pedidos 

distribuidos. 

4.16 El Gerente de Operaciones recibe información de los pedidos 

distribuidos. 

 

5. Subflujos 

 

No existe subflujo especificado para este caso de uso de negocio. 

 

6. Flujos Alternativos 

 

6.1 Documento de venta no realizado 

Si en [4.2] no existe documento de venta para producto a distribuir:  

6.1.1 El Especialista de Inventario actualiza el estado del Registro de 

distribución con el motivo de que no se encuentra el documento 

de venta. 

6.1.2 El Especialista de Inventario informa la No existencia del 

Documento de Venta a distribuir. 

6.1.3 El Gerente de Operaciones recibe la confirmación de la No 

existencia del Documento de Venta. 



6.1.4 El caso de uso Finaliza. 

  

7. Precondiciones 

 

7.1 Nota de Venta 

Existe una Nota de Venta por Entrega. 

 

7.2 Registro de Distribución  

Existe el Registro de distribución con lugar, fecha y hora y persona a 

quién se va a distribuir el producto solicitado. 

 

8.  Poscondiciones 

 

8.1 Actualización de Pedido Entregado 

Se actualizó el estado del pedido por entregar a pedido entregado. 

 

8.2 Pedido Entregado 

Se realizó el pedido entregado satisfactorio. 

 

8.3 Registro de Distribución 

Se realizó la actualización del Registro de distribución. 

 

9. Puntos de Extensión 

 

No existen puntos de extensión especificados para este caso de uso del 

negocio. 

 

10. Requerimientos Especiales 

 

No existen requerimientos especiales especificados para este caso de 

uso del negocio. 

 

11. Información Adicional 

 



11.1 Diagrama de Actividades 

 

11.2 Diagrama de Clases del Negocio 

 

 

 

 

11.3 Actividades a Automatizar 

 

 Las actividades a automatizar tiene el color Naranja en el 11.1 

Diagrama de Actividades. 

 

Á Recibir el Documento de venta para la preparación del pedido. 

Á Consultar los registros de distribución de pedidos. 

Á Registrar la Nota de salida de productos. 

Á Actualizar Registro de distribución de pedido entregado. 

Á Registrar Guía de Remisión del pedido a entregar. 

Á Actualizar la entrega del pedido a distribuir. 

 

 



Determinar Plan de Abastecimiento 

 

 

1. Actores  

  

Gerente General 

 

2. Propósito 

 

Solicitar el Plan de abastecimiento del Inventario de productos. 

 

3. Breve Descripción 

 

El caso de uso comienza cuando el Gerente General solicita el Plan de 

abastecimiento del Inventario de productos. El Especialista de Inventario 

determina el Plan de Abastecimiento. El caso de uso termina cuando el 

Gerente General recibe el Plan de Abastecimiento de Inventario. 

 

4. Flujo de Básico de Eventos 

4.1 El Gerente General solicita el Plan de abastecimiento del Inventario 

de productos. 

4.2 El Especialista de Inventario recibe la solicitud del Plan de 

abastecimiento del Inventario. 

4.3 El Especialista de Inventario estima la proyección de la oferta y 

demanda de los productos. 

4.4 El Especialista de Inventario determina los productos en base al 

inicio y fin  de la campaña actual y campaña posterior. 

4.5 El Especialista de Inventario determina el nivel de Inventario de los 

productos según las campañas y proyección de la oferta y demanda. 

4.6 El Especialista de Inventario establece la rotación del Inventario de 

los productos según la proyección propuesta y las campañas 

establecidas. 

4.7 El Especialista de Inventario determina halla el nivel mínimo y 

máximo del Inventario de los productos requeridos. 



4.8 El Especialista de Inventario establece el precio de venta y costo de 

venta de los productos requeridos. 

4.9 El Especialista de Inventario determina la capacidad requerida del 

almacén para los productos requeridos. 

4.10 El Especialista de Inventario propone los productos requeridos, 

considerando la cantidad necesaria y costo de venta, fecha mínima y 

máxima de abastecimiento. 

4.11 El Especialista de Inventario selecciona los productos a incluir en 

el Plan de abastecimiento. 

4.12 El Especialista de Inventario elabora y envía el Plan de 

abastecimiento del Inventario con los productos seleccionados.  

4.13 El Gerente General recibe el Plan de abastecimiento de Inventario 

de Productos. 

 

5. Subflujos 

 

No existe subflujo especificado para este caso de uso de negocio. 

 

6. Flujos Alternativos 

 

6.1 Establece el Precio de venta. 

Si en [4.8] el precio de venta es cercano al costo de venta: 

 

6.1.1 El Especialista de Inventario establece el margen de ganancia 

por los productos requeridos. 

6.1.2 El Especialista de Inventario determina la tendencia del precio 

de venta de las últimas 2 semanas. 

6.1.3 El Especialista de Inventario propone el costo de venta de los 

productos para obtener una ganancia media. 

6.1.4 El caso de uso continúa en [4.9]. 

 

6.2 Determina la Capacidad del Almacén. 

Si en [4.9]  la capacidad del Almacén es mínima para abastecer los 

productos: 



6.2.1 El Especialista de Inventario determina una proyección de 

rotación del Inventario de las próximas 2 semanas.  

6.2.2 El Especialista de Inventario establece la capacidad disponible 

del almacén de acuerdo a la proyección de rotación del 

Inventario. 

6.2.3 El caso de uso continúa en [4.10]. 

 

6.3 Selección del Producto a abastecer. 

Si en [4.11]  el producto no requiere abastecimiento: 

 

6.3.1 El Especialista establece el motivo por el cual no se abastecer 

el producto. 

6.3.2 El caso de uso continúa en [4.12]. 

 

7. Precondiciones 

7.1 Solicitud del Plan de Abastecimiento 

Debe existir una Solicitud del Plan de Abastecimiento emitida. 

 

7.2 Plan de proyección de la Oferta 

Debe existir un Plan de proyección de la Oferta. 

 

7.3 Plan de proyección de la Demanda 

Debe existir un Plan de proyección de la Demanda. 

 

8. Poscondiciones 

8.1 Solicitud de Inventario 

Se atendió una Solicitud del Plan de Abastecimiento. 

  

9. Puntos de Extensión 

 

No existen puntos de extensión especificados para este caso de uso del 

negocio. 

 

10. Requerimientos Especiales 



No existen requerimientos especiales especificados para este caso de 

uso del negocio. 

 

11. Información Adicional 

 

11.1 Diagrama de Actividades 

 

 

 

11.2 Diagrama de Clases del Negocio 

 

 

11.3 Actividades a Automatizar 

11.3.1. Todas 

 

 

 

 

 

 

 

 



Modelo de Análisis del Negocio 

Lista de los trabajadores del negocio 

 

Nombre del Trabajador 

de Negocio 
Descripción 

TNE-01 Especialista 

de Importación 

Rol experto en el manejo de documentos e 

información para la importación de productos a 

solicitud del Gerente de Operaciones. Además, de 

gestionar el control de los Agentes de Aduanas. 

TNE-02 Especialista 

de Compra 

Rol experto en el manejo de documentos e 

información para el abastecimiento de productos 

sean nacionales e importados a solicitud del 

Gerente de Logística. Además, de gestionar el 

control de los Proveedores. 

TNE-03 Especialista 

de Inventario 

Rol experto en el manejo de información para el 

seguimiento y control del inventario de los 

diferentes productos nacionales e importados en  

los diferentes almacenes a solicitud del Gerente de 

Logística. 

TNE-04 Especialista 

de Venta 

Rol experto en el manejo de información para la 

comercialización de productos en los diferentes 

puntos de ventas  a solicitud del Gerente de 

Operaciones. Además, de gestionar el control de 

los Clientes. 

TNE-05 Especialista 

de Distribución 

Rol experto en el manejo de documentos e 

información para la distribución de productos a los 

diferentes clientes a solicitud del Gerente de 

Operaciones.  

TNE-06 Almacenero 

Rol experto en el control del inventario de los 

diferentes productos nacionales e importados a 

solicitud del Especialista de Inventario. 



TNE-07 Agente de 

Aduanas 

Rol experto en el desaduanaje de productos 

importados a solicitud del Especialista de 

Importaciones. 

TNE-08 Proveedor - 

Área de Ventas 

Rol encargado de realizar la coordinación y venta 

de productos. 

TNE-09 Broker ï Área 

de Importaciones 

Rol encargado de realizar la coordinación e 

importación de productos. 

 

Lista de las entidades del negocio 

 

Nombre de la Entidad 

de Negocio 
Descripción 

ENE-01 Clientes 
Contiene la relación de Clientes que pueden 

participar en el proceso de comercialización. 

ENE-02 Proveedores 
Contiene la relación de Proveedores que pueden 

participar en el proceso de abastecimiento. 

ENE-03 Cotización 
Contiene las principales características de los 

productos que ofrecen los Proveedores. 

ENE-04 Factura 

Proforma 

Permite registrar y controlar los productos a 

importar. 

ENE-05 Packing List 
Permite controlar los productos importados 

enviados por el Importador. 

ENE-06 Registro de 

Importación 

Permite registrar y controlar las importaciones 

realizadas a los Importadores. 

ENE-07 Orden Compra 

Permite registrar los productos solicitados a los 

Proveedores para el abastecimiento de los 

inventarios. 

ENE-08 Registro de 

Compras 

Permite registrar y controlar las compras 

realizadas a los Proveedores. 

ENE-09 Solicitud de 

Abastecimiento 

Permite registrar los productos cuyo nivel de 

inventario es el mínimo. 



ENE-10 Registro de 

Inventario 

Permite registrar y controlar los inventarios 

realizados a los Productos. 

ENE-11 Documento 

Inventario Físico 

Permite registrar la cantidad de productos que 

existen en los Inventarios. 

ENE-12 Documento de 

Venta 

Permite registrar los productos solicitados por los 

Clientes para su comercialización. 

ENE-13 Registro de 

Ventas 

Permite registrar y controlar las ventas realizadas 

a los Clientes. 

ENE-14 Catálogo de 

Productos 

Contiene las principales características de los 

productos que se ofrecen a los Clientes. 

ENE-15 Registro de 

Distribución 

Permite registrar y controlar las distribuciones 

realizadas a los Clientes. 

ENE-16 Nota de Venta 
Permite registrar y controlar las ventas a 

realizadas por los clientes. 

ENE-17 Nota de 

Compra 

Permite registrar y controlar las compras a realizar 

a los proveedores. 

ENE-18 Nota de 

Ingreso 

Permite registrar y controlar los ingresos de 

productos al almacén. 

ENE-19 Nota de Salida 
Permite registrar y controlar las salidas de 

productos del almacén. 

ENE-20 Campaña Contiene información de las campañas. 

ENE-21 Incidencias de 

Abastecimiento 

Permite registrar las incidencias en el 

abastecimiento. 

ENE-22 Factura 

Comercial 

Permite registrar las Facturas Comerciales de las 

Importaciones. 

ENE-23 Factura de 

Desaduanaje 

Permite registrar las Facturas de Desaduanaje de 

las Importaciones. 

ENE-24 Inventario Real 
Permite registrar el Inventario real de los 

productos. 

ENE-25 Inventario en 

Tránsito 

Permite registrar el Inventario en tránsito de los 

productos importados. 



ENE-26 Solicitud de 

Inventario 

Permite registrar la Solicitud del Inventario de los 

productos. 

ENE-27 Informe de 

Inventario 

Permite contiene el Informe del nivel de Inventario 

de los productos. 

ENE-28 Productos 
Permite registrar las características de los 

productos. 

ENE-29 Ubicación 

Física 

Permite registrar la ubicación física de los 

productos. 

ENE-30 Guía de 

remisión 

Permite controlar el transporte de los pedidos de 

productos. 

ENE-31 Solicitud de 

Importación 

Permite registrar la Solicitud para la Importación 

de los productos. 

 

Matriz de doble entrada para trazar la relación de los Casos de uso y 

las Entidades del Negocio. 

 

Nombre del Caso de 

Uso 
Entidades Estado 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

ENE-02 Proveedores Creado 

ENE-03 Cotización Creado 

ENE-07 Orden Compra Creado 

ENE-08 Registro de Compras Creado 

ENE-09 Solicitud de 

Abastecimiento 

Actualizado 

ENE-17 Nota de Compra Creado 

ENE-18 Nota de Ingreso Creado 

ENE-21 Incidencias de 

Abastecimiento 

Creado 

ENE-24 Inventario Real Actualizado 

ENE-28 Productos Consultado 



ENE-29 Ubicación Física Consultado 

CNE-02 Gestionar 

Importación de 

productos 

ENE-03 Cotización Creado 

ENE-04 Factura Proforma Creado 

ENE-05 Packing List Creado 

ENE-06 Registro de Importación Creado 

ENE-17 Nota de Compra Creado 

ENE-22 Factura Comercial Creado 

ENE-23 Factura de Desaduanaje Creado 

ENE-25 Inventario en Tránsito Consultado 

ENE-31 Solicitud de Importación Creado 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

ENE-09 Solicitud de 

Abastecimiento 
Creado 

ENE-10 Registro de Inventario Creado 

ENE-11 Documento Inventario 

Físico 
Creado 

ENE-20 Campaña Creado 

ENE-24 Inventario Real Creado 

ENE-26 Solicitud de Inventario Creado 

ENE-27 Informe de Inventario Creado 

ENE-28 Productos Creado 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

ENE-01 Clientes Creado 

ENE-12 Documento de Venta Creado 

ENE-13 Registro de Ventas Creado 

ENE-14 Catálogo de Productos Consultado 

ENE-16 Nota de Venta Creado 

ENE-20 Campaña Consultado 

ENE-24 Inventario Real Actualizado 



ENE-25 Inventario en Tránsito Actualizado 

CNE-05 Gestionar la 

Distribución de 

productos 

ENE-01 Clientes Consultado 

ENE-12 Documento de Venta Consultado 

ENE-15 Registro de Distribución Creado 

ENE-19 Nota de Salida Creado 

ENE-24 Inventario Real Consultado 

ENE-28 Productos Consultado 

ENE-30 Guía de remisión Creado 

 

Conclusiones 

 

Á Este modelo de negocios nos permite realizar una definición del proceso de 

negocio que brindará el soporte al futuro sistema y nos ha permitido 

identificar los requerimientos de automatización. 

Á Asimismo, se ha podido identificar entidades, así como quién las usa y 

como lo aplica. Conocer estas características son insumos importantes 

para las fases de análisis y diseño de sistemas de información. 

Á Se ha profundizado a detalle el campo de acción para conocer las 

actividades, actores y entidades que participan en los procesos del negocio 

que serán considerados en el futuro sistema. 

Á Se ha realizado un análisis del flujo actual de actividades de los procesos 

del campo de acción. Como consecuencia, se ha elaborado un flujo 

propuesto de las actividades incluyendo mejoras que permitan: la reducción 

del tiempo de espera en cada actividad y realizar el control sobre las 

actividades del proceso, garantizando una adecuada Gestión del 

Abastecimiento y Comercialización de Hilos. 

 

 

 



Capítulo 4. Requerimientos 

 

Introducción. 

 

En el cuarto capítulo se detallará los requerimientos que se deben considerar 

en el desarrollo del Sistema. Los requerimientos nos permiten realizar la 

trazabilidad entre las necesidades del negocio y las funcionalidades del sistema 

que vamos a construir. Asimismo, se detallarán los requerimientos no 

funcionales del sistema que son los requisitos técnicos que debe cumplir el 

sistema. Finalmente, se construirá el modelo de casos de uso del sistema y 

modelo conceptual, considerando la perspectiva del modelamiento de sistemas 

y especificación las funcionalidades del sistema. 

 

Especificación de requerimientos de Software 

Funcionalidad 

 

Asociados a los casos de uso 

 

Requerimientos Funcionales 

RFU1. Gestionar la información de Clientes para la comercialización 

de Hilos. 

RFU2. Gestionar la información de Brokers y Agentes de Aduanas 

para realizar la Importación de Hilos. 

RFU3. Gestionar la información de Proveedores para realizar el 

abastecimiento de Hilos Nacionales. 

RFU4. Gestionar la información de Distribuidores para el traslado de 



Requerimientos Funcionales 

los Hilos a los almacenes y/o clientes. 

RFU5. Gestionar la información de Almacenes para tener sus 

características físicas. 

RFU6. Gestionar la información de Inventario: real, en tránsito y 

máximo y mínimo. 

RFU7. Gestionar la información de Productos para conocer sus 

características. 

RFU8. Gestionar la Factura Proforma a los Brokers y/o Agentes para 

la Importación de Hilos.  

RFU9. Gestionar la Orden de Compra de productos a los 

Proveedores para el abastecimiento de Hilos.  

RFU10. Gestionar el Documento de Venta a los Clientes para 

realizar la comercialización de Hilos. 

RFU11. Gestionar la Fuerza de ventas para la comercialización 

de Hilos en las campañas. 

RFU12. Gestionar el ingreso y salida de productos de los 

almacenes, inventarios y puntos de venta. 

RFU13. Generación del Documento de Venta considerando 

información de los clientes y productos  

RFU14. Cálculo de los montos a considerar en el Documento de 

Venta como: precio unitario, precio de venta, descuentos, IGV 

y total.  

RFU15. Actualización automática del inventario del producto al 

registrar las ventas y compras de Hilos. 

RFU16. Seguimiento del abastecimiento de productos desde la 

elaboración de la Orden de compra hasta la llegada del 

producto al Almacén. 

RFU17. Control del abastecimiento de productos para reducir los 

Inventarios desabastecidos. 



Requerimientos Funcionales 

RFU18. Seguimiento del Inventario de los productos desde el 

Ingreso del producto hasta la salida del producto.  

RFU19. Control del Inventario de los productos para la realización 

del Inventario Físico y conocer la cantidad de productos por 

cada Inventario. 

RFU20. Seguimiento de pagos a Proveedores desde la recepción 

de la Factura de Compra hasta su cancelación. 

RFU21. Control de pagos a Proveedores para establecer un 

mejor compromiso con el Proveedor. 

RFU22. Seguimiento de cobros a los clientes desde la emisión del 

Documento de venta hasta su cancelación. 

RFU23. Control de cobros a los clientes para obtener liquidez 

para el abastecimiento de productos. 

RFU24. Gestionar el Documento de Inventario para el control 

Físico de Hilos en el almacén. 

RFU25. Generación del Inventario Valorizado de los productos de 

los almacenes. 

RFU26. Implementación del Seguimiento de Pedidos desde la 

realización de la Nota de Venta, Guía de Remisión hasta la 

entrega del Pedido al cliente. 

RFU27. Generación de información histórica sobre las ventas por 

periodos y/o campañas. 

RFU28. Generación de información histórica sobre las compras 

por periodos y/o campañas. 

RFU29. Generación de proyección de oferta y demanda sobre las 

campañas planificadas. 

RFU30. Generación de indicadores para la gestión y planificación 

de ventas, compras e inventario. 

RFU31. Gestionar la Guía de Remisión para la distribución de los 

productos. 



Requerimientos Funcionales 

RFU32. Reporte de estadísticos de rotación productos con stock 

máximo y mínimo. 

RFU33. Reporte de estadísticos de Ventas de clientes por zonas 

y productos. 

RFU34. Reporte de estadísticos de productos más vendidos por 

puntos de venta. 

RFU35. Reporte de estadísticos de Compras por periodos y 

productos a proveedores. 

RFU36. Reporte de estadístico de efectividad en la entrega de 

pedidos a los clientes. 

RFU37. Registro de pedidos a través una página Web. 

RFU38. Generar el Plan de Abastecimiento de productos en base 

a campañas y proyección de compras y ventas 

 

Asociados a aspectos generales 

 

General 

 

RNF1. El tiempo promedio de respuesta no debe 

exceder los 5 segundos.  

RNF2. La tecnología a utilizar será .Net sobre 

Windows XP o Windows Vista.  

RNF3. El motor de base de datos a emplearse es 

Microsoft SQL Server 2005. 

RNF4. La arquitectura lógica deberá considerarse 

por capas (Interfaz, Negocio y Datos). 

RNF5. El sistema debe contemplar el manejo de 

errores en sus componentes de usuario y negocio. 



RNF6. El sistema debe realizar el manejo de 

excepciones mediante la sentencia TryéMatch. 

RNF7. El sistema debe realizar el manejo de 

transacciones en la capa de negocio. 

RNF8. El sistema debe realizar el manejo de 

acceso a base de datos. 

 

Usabilidad 

 

RNF9. El diseño de la interfaz estará basada en el 

estándar HTML y CSS (hojas de estilo).  

RNF10. La interfaz debe proporcionar un diseño que 

facilite el uso de usuarios finales con un mínimo de 

conocimientos técnico sobre cómo se navega por Internet.  

RNF11. El lenguaje empleado en la interfaz gráfica 

del sistema respetará los términos usados en el negocio definido 

en el glosario de términos. 

 

Confiabilidad 

 

RNF12. A fin de garantizar la integridad de la base 

de datos ésta debe ser programada en base a transacciones. 

RNF13. Se debe hacer una adecuada 

administración de los errores que se puedan dar al momento de 

la ejecución del sistema.  

RNF14. El sistema debe estar disponible como 

mímino de lunes a viernes de 9:00 a.m. a 21:00 p.m. y sábado 

de 8:00 a.m. a 13:00 p.m, se considera el horario de oficina para 

los procesos del negocio. 

 



Rendimiento 

 

RNF15. El sistema debe estar preparado para 

administrar un alto volumen de registros en la base de datos. 

Considerar que por campañas se actualiza un promedio de 5 mil 

de registros aproximadamente.  

RNF16. El sistema debe poder atender hasta  20 

sesiones simultáneas al servidor de aplicaciones. 

RNF17. El tiempo promedio de respuesta a las 

transacciones no debe exceder los 10 segundos. Las 

transacciones de consultas en el sistema no deben exceder los 5 

segundos. 

 

Soporte 

 

RNF18. Ante una falla en el sistema se corregirán 

como máximo en 24 horas. 

RNF19. Se usará como cliente Web al Interne t 

Explorer desde su versión 6.0 en adelante. 

RNF20. Los reportes sobre estadísticos o consulta 

de información deben poder exportarse a MS-Excel. 

RNF21. Los reportes serán generados en formato 

PDF haciendo uso de la herramienta IREPORT.  

RNF22.  Los reportes deben estar desarrollados en 

Crystal ReportsViewer.  

RNF23. El sistema debe operar en cualquier 

computador personal con procesador Pentium IV o superior, 

memoria RAM de 512 MB como mínimo y disco duro de 20 GB 

como mínimo. Este requerimiento es por la realidad del objeto 

de estudio. 

  



Restricciones de Diseño 

 

RNF24. Los equipos de cómputo a ser usados por los 

trabajadores de la MegaHilos deben tener como mínimo: 

Á Procesador Pentium IV o superior.  

Á Memoria RAM de 512 MB como mínimo. 

Á Disco duro de 20 GB como mínimo.  

Á Sistema operativo Windows 2000 o XP.  

Á Internet Explorer versión 6.0 o superior.  

Á Acrobat Reader mínimo versión 6.0. 

RNF25. Se debe considerar para el lado de 

los servidores lo siguiente: 

Servidor de aplicaciones: 

Á Equipo Open Power de IBM  

Á Memoria de 1.0 GB.  

Á Tarjeta de Red Ethernet 10/100.  

Á Disco Duro de 10 GB SCSI  

Á Sistema operativo Windows 2003 Service Pack 2.  

Servidor de Base de Datos (MS SQL SERVER 2005) 

Á IBM System p5 520  

Á 2 CPUs 64-bit Power  

Á Memoria de 2 GB RAM  

Á Disco Duro de 2 HD 73.4 GB  

Á RAID 0,1 y 5 

Á Tarjeta de Red: Ethernet 10/100 

Á Sistema operativo Windows 2003 Service Pack 2.  

 

Documentación de Usuario y Sistema de Ayuda 

 

No aplica. 

Componentes Adquiridos 

 



No aplica. 

Interfaces 

 

 Interfaces de Usuarios 

 

RNF26. Para el diseño del aplicativo se 

considerarán los estándares de colores definidos por la empresa 

MegaHilos, donde predomina el color azul y blanco. 

RNF27. Para diseño del menú de la aplicación 

se usa una estructura del tipo árbol. Para lo cual, el usuario solo 

visualizará aquellas opciones que se le hayan habilitado a través 

del módulo de seguridad.  

RNF28. Tanto en la pantalla principal como en 

los reportes que se emitan el logo de MegaHilos debe aparecer 

en la parte superior izquierda. También, se debe mostrar la hora y 

la fecha en los reportes.  

RNF29. El tipo de letra a aplicar en pantallas 

de ingreso es Arial tamaño 10 color Negro y en salidas de 

reportes es Arial tamaño 9 color Negro. 

  

Interfaces de Hardware 

 

No aplica. 

 Interfaces de Software 

 

No aplica. 

Interfaces de Comunicaciones 

 

No aplica. 



Licenciamiento 

 

No aplica. 

Requerimientos Legales y de Derecho de Autor 

 

No aplica. 

Estándares Aplicables 

 

No aplica. 

 

Seguridad del sistema 

Correspondiente al Sistema. 

 

RNF30. Los usuarios serán registrados en el 

sistema, los cuales siguen el siguiente estándar: 

Á El nombre de usuario empieza con la primera letra del 

nombre seguido por los primeros 8 caracteres del apellido 

paterno y primer carácter del apellido materno. Las claves 

deben tener una longitud mínima de 8 caracteres. 

 

El sistema debe controlar perfiles de usuario. 

 

RNF31. El Sistema debe contemplar funciones que permitan 

incorporar nuevas opciones. 

RNF32. El sistema debe permitir registrar a nuevos usuarios. 

RNF33. El sistema debe permitir registrar a nuevos perfiles y 

relacionarlos con las opciones. 

  



Modelo de Casos de Uso del Sistema 

Lista de los actores del sistema 

 

Nombre del Trabajador 

de Negocio 
Descripción 

ASI-01 Especialista de 

Importación 

Rol experto en el manejo de documentos e 

información para la importación de productos a 

solicitud del Gerente de Operaciones. Además, 

de gestionar el control de los Agentes de 

Aduanas. 

ASI-02 Especialista de 

Compra 

Rol experto en el manejo de documentos e 

información para el abastecimiento de 

productos sean nacionales e importados a 

solicitud del Gerente de Logística. Además, de 

gestionar el control de los Proveedores. 

ASI-03 Especialista de 

Inventario 

Rol experto en el manejo de información para 

el seguimiento y control del inventario de los 

diferentes productos nacionales e importados 

en  los diferentes almacenes a solicitud del 

Gerente de Logística. 

ASI-04 Especialista de 

Venta 

Rol experto en el manejo de información para 

la comercialización de productos en los 

diferentes puntos de ventas  a solicitud del 

Gerente de Operaciones. Además, de 

gestionar el control de los Clientes. 

ASI-05 Especialista de 

Distribución 

Rol experto en el manejo de documentos e 

información para la distribución de productos a 

los diferentes clientes a solicitud del Gerente 

de Operaciones.  

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

Rol encargado del seguimiento y control de las 

operaciones de la cadena logística. 



ASI-07 Administrador 

del Sistema  

Rol encargado de la seguridad de perfiles, 

usuario e información de la cadena logística. 

Diagrama de Actores del Sistema 

 

ASI-01 Especialista de 

Importación

ASI-02 Especialista de 

Compra

ASI-03 Especialista de 

Inventario

ASI-00 Usuario

ASI-04 Especialista de 

Venta

ASI-05 Especialista de 

Distribución

ASI-06 Supervisor Logístico

ASI-07 Administrador del 

Sistema

 

LE11. Diagrama de actores del sistema 

 

Diagrama de Paquetes 

 

Los paquetes considerados en el sistema son:  

 

Á Seguridad y Administración 

Á Planificación 

Á Abastecimiento e Importación 

Á Inventario 

Á Distribución y Comercialización 

 



PS-02 

Planificación

PS-03 Abastecimiento e 

Importación

PS-04 

Inventario

PS-01 Seguridad y 

Administración

PS-05 Comercialización y 

Distribución

 

LE12. Diagrama de paquetes del sistema 

 

Diagrama de Casos de Uso del Sistema por paquete 

 

¶ Planificación 

CUS-34 Generar Plan de Abastecimiento  

CUS-27 Generar información histórica sobre ventas   

CUS-28 Generar información histórica sobre compras 

CUS-22 Consultar Abastecimiento de productos 

CUS-23 Consultar Inventario de productos 

CUS-24 Consultar Entrega de pedidos 

CUS-29 Reporte de Estadísticos de rotación productos 

CUS-30 Reporte de Estadísticos de Ventas de clientes por productos 

CUS-31 Reporte de Estadísticos de productos más vendidos por puntos de 

venta 

CUS-32 Reporte de Estadísticos de Compras a proveedores por productos  



CUS-33 Reporte de Estadísticos de efectividad en la entrega de 

pedidos a los clientes 

¶ Abastecimiento e Importación 

CUS-03 Gestionar Factura Proforma 

CUS-04 Gestionar Orden de Compra 

CUS-11 Gestionar información de Brokers 

CUS-12 Gestionar información de Agentes 

CUS-13 Gestionar información de Proveedores 

CUS-26 Gestionar Pagos a Proveedores 

 

¶ Inventario 

CUS-02 Gestionar información de Productos 

CUS-06 Gestionar Nota de Ingreso de productos 

CUS-07 Gestionar Nota de Salida de productos 

CUS-08 Actualizar automáticamente Inventario de Producto 

CUS-16 Gestionar información de Almacenes 

CUS-17 Gestionar información de Inventarios 

CUS-18 Generar Inventario Valorizado 

CUS-19 Gestionar Inventario Físico 

CUS-20 Validar Inventario Real con Inventario Físico 

CUS-21 Gestionar Kardex de Productos 

 

¶ Comercialización y Distribución 

CUS-01 Gestionar información de Clientes 

CUS-05 Gestionar Documento de Venta 

CUS-09 Gestionar Guía de Remisión 

CUS-10 Gestionar Nota de Venta 

CUS-14 Gestionar información de Distribuidores 

CUS-15 Gestionar información de Fuerza de Ventas 

CUS-25 Gestionar Cobros a Clientes 



 

¶ Seguridad y Administración 

CUS-51 Registrar Opciones del sistema 

CUS-52 Registrar Perfiles del sistema 

CUS-53 Registrar Usuarios del Sistema 

 

 

 



Matriz de Modelo del Negocio y Modelo del Sistema  

 

Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

Actualizar datos de Cliente 

nuevo o antiguo 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU1. Gestionar la 

información de Clientes 

para la comercialización de 

Hilos. 

CUS-01 Gestionar 

información de Clientes 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 

CNE-02 Gestionar 

Importación de 

productos 

 

TNE-01 

Especialista de 

Importación 

Abastecimiento 

e Importación 

RFU2. Gestionar la 

información de Brokers y 

Agentes de Aduanas para 

realizar la Importación de 

Hilos. 

CUS-11 Gestionar 

información de Brokers 

ASI-01 

Especialista de 

Importación 

CUS-12. Gestionar 

información de Agentes 

ASI-01 

Especialista de 

Importación 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

Comparar la fecha de 

recepción con la fecha de 

abastecimiento indicada por 

el proveedor 

TNE-02 

Especialista de 

Compra 

Abastecimiento 

e Importación 

RFU3. Gestionar la 

información de 

Proveedores para realizar 

el abastecimiento de Hilos 

nacionales. 

CUS-13 Gestionar 

información de 

Proveedores 

 

 

ASI-02 

Especialista de 

Compra 

CNE-05 Gestionar la 

Distribución de 

productos 

 

TNE-05 

Especialista de 

Distribución 

Comercialización 

y Distribución 

RFU4. Gestionar la 

información de 

Distribuidores para el 

traslado de los Hilos a los 

almacenes y/o clientes. 

CUS-14 Gestionar 

información de 

Distribuidores 

ASI-05 

Especialista de 

Distribución 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Inventario 

RFU5. Gestionar la 

información de Almacenes 

para tener sus 

características físicas. 

CUS-16 Gestionar 

información de 

Almacenes 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Inventario 

RFU6. Gestionar la 

información de Tipos de 

Inventario: real, en tránsito 

y máximo y mínimo. 

CUS-17 Gestionar 

información de 

Inventarios 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Inventario 

RFU7. Gestionar la 

información de Productos 

para tener sus 

características. 

CUS-02 Gestionar 

información de 

Productos 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

CNE-02 Gestionar 

Importación de 

productos 

Elaborar la Factura Proforma 

para la Importación 

Enviar Factura Proforma al 

Broker - Área de 

Importaciones 

Realizar el seguimiento a la 

Factura Proforma 

Registrar Fecha de 

Abastecimiento de Productos 

otorgada por el Broker 

Recibir la Factura Comercial 

TNE-01 

Especialista de 

Importación 

Abastecimiento 

e Importación 

RFU8. Gestionar la 

Factura Proforma para la 

Importación de Hilos. 

CUS-03 Gestionar 

Factura Proforma 

ASI-01 

Especialista de 

Importación 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

y Registrar en el Registro de 

Importación 

Realizar el Inventario en 

Tránsito de productos 

importados. 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

Elaborar la Nota de Compra 

Verificar el origen de los 

productos para enviar la Nota 

de Compra 

Elaborar y enviar Orden de 

Compra con los productos a 

abastecer 

Realizar el seguimiento a la 

Orden de Compra emitida. 

Registrar fecha de 

abastecimiento del producto 

otorgada por el Proveedor. 

Registrar incidencias en el 

abastecimiento. 

TNE-02 

Especialista de 

Compra 

Abastecimiento 

e Importación 

RFU9. Gestionar la 

Orden de Compra de 

productos a los 

Proveedores para el 

abastecimiento de Hilos. 

CUS-04 Gestionar 

Orden de Compra 

ASI-02 

Especialista de 

Compra 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

Registrar Documento de 

Venta 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU10. Gestionar el 

Documento de Venta a los 

Clientes para realizar la 

comercialización de Hilos. 

CUS-05 Gestionar 

Documento de Venta 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

Registrar Pedido a entregar 

con fecha y hora por 

distribuir 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU11. Gestionar la 

Fuerza de ventas para la 

comercialización de Hilos 

en las campañas. 

CUS-15 Gestionar 

información de Fuerza 

de Ventas 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

Elaborar la Nota de Ingreso 

de los Productos. 

Confirmar la recepción de la 

Factura Comercial en el 

depósito. 

Actualizar el Inventario Real 

de los productos ingresado al 

Almacén.  

Registrar Inventario Real con 

el Periodo del Registro de 

Inventario para su análisis 

Elaborar y enviar la Solicitud 

de abastecimiento 

Confirmar el abastecimiento 

de productos. 

Elaborar y enviar el Informe 

del Inventario de los 

productos 

Recibir el Documento de 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Inventario 

RFU12. Gestionar el 

ingreso y salida de 

productos de los 

almacenes y puntos de 

venta. 

CUS-06 Gestionar Nota 

de Ingreso de 

productos 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

CUS-07 Gestionar  

Nota de salida de 

productos 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

CUS-08 Actualizar 

automáticamente 

Inventario de Producto 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario CUS-21 Gestionar 

Kardex de Productos 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

venta para l pedido. 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

Registrar Nota de Venta con 

los productos solicitud 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU37. Registro de 

pedidos a través de una 

página web 

CUS-10 Gestionar Nota 

de Venta 

 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

Verificar Stock de productos 

solicitados en Nota de Venta 

Verificar Stock de productos 

por Entregar 

Actualizar Nota de Venta con 

Cantidad de Stock disponible 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU14. Cálculo de los 

montos a considerar en el 

Documento de Venta 

como: precio unitario, 

precio de venta, 

descuentos, IGV y total. 

CUS-05 Gestionar 

Documento de Venta 

 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

Actualizar el Inventario de los 

productos solicitados en la 

venta 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Inventario 

RFU15. Actualización 

automática del inventario 

del producto al registrar las 

ventas y compras de Hilos. 

CUS-08 Actualizar 

automáticamente 

Inventario de Producto 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

RFU25. Generación del 

Inventario Valorizado. 

CUS-18 Generar 

Inventario Valorizado 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

 

TNE-02 

Especialista de 

Compra 

Abastecimiento 

e Importación 

RFU16. Seguimiento del 

abastecimiento de 

productos desde la 

elaboración de la Nota de 

CUS-22 Consultar 

Abastecimiento de 

productos 

 

ASI-02 

Especialista de 

Compra 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

compra hasta la llegada del 

producto al Almacén. 

RFU17. Control del 

abastecimiento de 

productos para reducir los 

Inventarios 

desabastecidos. 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

 
TNE-06 

Almacenero 
Inventario 

RFU18. Seguimiento del 

Inventario de los productos 

desde el Ingreso del 

producto hasta la salida del 

producto. 
CUS-23 Consultar 

Inventario de productos 

ASI-03 

Especialista de 

Inventario 

RFU19. Control del 

Inventario de los productos 

para la realización del 

Inventario Físico y conocer 

la cantidad de productos 

por cada Inventario. 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

 

TNE-02 

Especialista de 

Compra 

Abastecimiento 

e Importación 

RFU20. Seguimiento de 

pagos a Proveedores 

desde la recepción de la 

Factura de Compra hasta 

CUS-26 Gestionar 

Pagos a Proveedores 

ASI-02 

Especialista de 

Compra 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

su cancelación. 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

Enviar Factura, Orden de 

Compra y confirmar 

recepción de productos 

TNE-02 

Especialista de 

Compra 

Abastecimiento 

e Importación 

RFU21. Controlar pagos a 

Proveedores para 

establecer un mejor 

compromiso con el 

Proveedor. 

CUS-26 Gestionar 

Pagos a Proveedores 

ASI-02 

Especialista de 

Compra 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU22. Seguimiento de 

cobros a los clientes desde 

la emisión del Documento 

de venta hasta su 

cancelación. 

CUS-25 Gestionar 

Cobros a Clientes 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU23. Control de cobros 

a los clientes para obtener 

liquidez para el 

abastecimiento de 

productos. 

CUS-25 Gestionar 

Cobros a Clientes 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 

 

 

 

 

 

 

CNE-03 Gestionar el  

Registrar la información del 

Documento de Inventario  

Físico en archivos MS-Excel 

Registrar e imprimir el 

Documento de Inventario 

Físico 

Validar la información 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Inventario 

RFU24. Gestionar el 

Documento de Inventario 

para el control Físico de 

Hilos en el almacén. 

CUS-19 Gestionar 

Inventario Físico 
ASI-03 

Especialista de 

Inventario 
CUS-20 Validar 

Inventario Real con 

Inventario Físico 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

Inventario de 

productos 

 

 

 

 

registrada en Inventario con 

el Inventario Físico 

Obtener un muestreo de la 

información registrada para 

realizar el Inventario Físico. 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

Registrar Guía de Remisión 

del pedido a entregar 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Comercialización 

y Distribución 

RFU31. Gestionar Guía de 

Remisión para la 

distribución de productos. . 

CUS-09 Gestionar 

Guía de Remisión 

ASI-04 

Especialista de 

Venta 

CNE-05 Gestionar la 

Distribución de 

productos 

Actualizar la No existencia 

del documento de venta a 

distribuir 

Registrar la Nota de salida 

de productos 

Actualizar Registro de 

distribución de pedido 

entregado 

Registrar Guía de Remisión 

del pedido a entregar 

Actualizar la entrega del 

pedido a distribuir 

Consultar los registros de 

distribución de pedidos 

TNE-05 

Especialista de 

Distribución 

Comercialización 

y Distribución 

RFU26. 

Implementación del 

Seguimiento de Pedidos 

desde la realización de la 

Nota de Venta, Guía de 

Remisión hasta la entrega 

del Pedido al cliente. 

CUS-24 Consultar 

Entrega de pedidos 

ASI-05 

Especialista de 

Distribución 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

 

 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

 

Registrar Nota de Salida de 

los productos solicitados 

Registrar Pedido a entregar 

con fecha y hora por 

distribuir 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Planificación 

RFU27. Generación de 

información histórica sobre 

las ventas por periodos y/o 

campañas. 

CUS-27 Generar 

información histórica 

sobre ventas 

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

Registrar fecha de 

abastecimiento del producto 

otorgada por el Proveedor 

TNE-02 

Especialista de 

Compra 

Planificación 

RFU28. Generación de 

información histórica sobre 

las compras por periodos 

y/o campañas. 

CUS-28 Generar 

información histórica 

sobre compras 

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

CNE-03 Gestionar el  

Inventario de 

productos 

 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Planificación 

RFU29.    Generación la 

proyección de la oferta y la 

demanda sobre las 

campañas planificadas. 

CUS-27 Generar 

información histórica 

sobre ventas 

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

CUS-28 Generar 

información histórica 

sobre compras 

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

Gestionar el  

Inventario de 

productos 

Todas 

TNE-03 

Especialista de 

Inventario 

Planificación 

RFU30.    Generación de 

indicadores para la gestión 

y planificación de ventas, 

compras e inventario. 

CUS-27 Generar 

información histórica 

sobre ventas ASI-06 Supervisor 

Logístico CUS-28 Generar 

información histórica 

sobre compras 

CNE-04 Gestionar la  TNE-03 Planificación RFU32. Reporte de CUS-29 Reporte de ASI-06 Supervisor 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

Comercialización de 

productos 

Especialista de 

Inventario 

estadísticos de rotación 

productos con stock 

máximo y mínimo. 

Estadísticos de 

rotación productos 

Logístico 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Planificación 

RFU33. Reporte de 

estadísticos de Ventas de 

clientes por zonas y 

productos. 

CUS-30 Reporte de 

Estadísticos de Ventas 

de clientes por 

productos 

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

 

CNE-04 Gestionar la 

Comercialización de 

productos 

 

 

TNE-04 

Especialista de 

Venta 

Planificación 

RFU34. Reporte de 

estadísticos de productos 

más vendidos por puntos 

de venta. 

CUS-31 Reporte de 

Estadísticos de 

productos más 

vendidos por puntos de 

venta 

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

CNE-01 Gestionar de 

Abastecimiento de 

productos 

 

TNE-02 

Especialista de 

Compra 

Planificación 

RFU35. Reporte de 

estadísticos de Compras 

por periodos y productos a 

proveedores. 

CUS-32 Reporte de 

Estadísticos de 

Compras a 

proveedores por 

productos  

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

CNE-05 Gestionar la 

Distribución de 

productos 

 

TNE-05 

Especialista de 

Distribución 

Planificación 

RFU36. Reporte de 

estadístico de efectividad 

en la entrega de pedidos a 

los clientes. 

CUS-33 Reporte de 

Estadísticos de 

efectividad en la 

entrega de pedidos a 

los clientes 

ASI-06 Supervisor 

Logístico 

CNE-06 Determinar Todas TNE-03 Planificación RFU38. Generar el Plan de CUS-34 Generar Plan ASI-06 Supervisor 



Casos de Uso del Negocio Casos de Uso del Sistema 

Caso de Uso del 

Negocio 
Actividad a Automatizar 

Trabajador del 

Negocio 
Paquete Requerimiento Funcional 

Caso de Uso del 

Sistema 

Actor del 

Sistema 

el Plan de 

Abastecimiento 

Especialista de 

Inventario 

Abastecimiento de 

productos en base a 

campañas y proyección de 

compras y ventas. 

de Abastecimiento Logístico 



Matriz de doble entrada para trazar la relación de las Funcionalidades 

Previstas y los Requerimientos Funcionales 

 

FUNCIONALIDADES 

PREVISTAS 
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 

FP1. Gestión de los aliados 

estratégicos para la Cadena 

Logística. 

RFU1 Gestionar la información de 

Clientes para la comercialización de 

Hilos. 

 

FP2. Gestión de Brokers para la 

importación de productos. 

RFU2 Gestionar la información de 

Brokers y Agentes de Aduanas para 

realizar la Importación de Hilos. 

FP3. Gestión de los Agentes de 

Aduanas para el desaduanaje de 

los productos importados. 

RFU2 Gestionar la información de 

Brokers y Agentes de Aduanas para 

realizar la Importación de hilos. 

FP4. Gestión de los Proveedores 

para el abastecimiento de 

productos. 

RFU3 Gestionar la información de 

Proveedores para realizar el 

abastecimiento de hilos nacionales. 

FP5. Gestión de los 

Distribuidores para el traslado de 

los productos a los almacenes y/o 

clientes. 

RFU4 Gestionar la información de 

Distribuidores para el traslado de los 

Hilos a los almacenes y/o clientes. 

FP6. Seguimiento y control del 

abastecimiento de productos. 

RFU17 Control del 

abastecimiento de productos para 

reducir los Inventarios desabastecidos. 

FP7. Seguimiento y control del 

Inventario de los productos. 

RFU18 Seguimiento del 

Inventario de los productos desde el 

Ingreso del producto hasta la salida 

del producto. 

RFU25 Generación del Inventario 

Valorizado. 

FP8. Seguimiento y control de 

pagos a Proveedores y cobros a 

RFU20 Seguimiento de pagos a 

Proveedores desde la recepción de la 



FUNCIONALIDADES 

PREVISTAS 
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 

los clientes. Factura de Compra hasta su 

cancelación. 

RFU21 Controlar pagos a 

Proveedores para establecer un mejor 

compromiso con el Proveedor. 

RFU22 Seguimiento de cobros a 

los clientes desde la emisión del 

Documento de venta hasta su 

cancelación. 

RFU23 Control de cobros a los 

clientes para obtener liquidez para el 

abastecimiento de productos. 

FP9. Gestión de Productos para  

la                                                

comercialización de productos. 

RFU7 Gestionar la información de 

Productos para conocer sus 

características. 

FP10. Generación la proyección 

de la oferta y la demanda sobre 

las campañas planificadas. 

RFU29    Generación la proyección de 

la oferta y la demanda sobre las 

campañas planificadas. 

FP11. Gestión de la Factura 

Proforma y Factura Comercial 

para la Importación de productos.  

RFU8 Gestionar la Factura Proforma 

para la Importación de hilos. 

FP12. Gestión de Órdenes de 

Compra de productos a los 

Proveedores para el seguimiento 

de la recepción y pagos.  

RFU9 Gestionar la Orden de Compra 

de productos a los Proveedores para el 

abastecimiento de hilos. 

FP13. Generación del Plan de 

Abastecimiento de productos. 

RFU38 Generar el Plan de 

Abastecimiento de productos en base 

a campañas y proyección de compras 

y ventas. 

FP14. Gestión de Almacenes para 

tener las características físicas de 

RFU5 Gestionar la información de 

Almacenes para tener sus 



FUNCIONALIDADES 

PREVISTAS 
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 

cada uno. características físicas. 

FP15. Gestión de los Tipos de 

Inventario para realizar el 

seguimiento y control  de los 

productos. 

RFU6 Gestionar la información de 

Tipos de Inventario: real, en tránsito y 

máximo y mínimo. 

FP16. Gestión de las Ventas a los 

Clientes para realizar el 

seguimientos los cobros. 

RFU10 Gestionar el Documento 

de Venta a los Clientes para realizar la 

comercialización de Hilos. 

FP17. Gestión de Documentos de 

Inventario para el control físico de 

hilos.  

RFU19 Control del Inventario de 

los productos para la realización del 

Inventario Físico y conocer la cantidad 

de productos por cada Inventario. 

RFU24 Gestionar el Documento 

de Inventario para el control Físico de 

Hilos en el almacén. 

FP18. Gestión de la Fuerza de 

ventas para la comercialización de 

productos en las campañas. 

RFU11 Gestionar la Fuerza de 

ventas para la comercialización de 

Hilos en las campañas. 

FP19. Emisión del Documento de 

Venta considerando información 

de los clientes, información de los 

productos y cálculo de los montos 

como: precio unitario, precio de 

venta, descuentos, IGV y total.  

RFU13 Generación del 

Documento de Venta considerando 

información de los clientes y 

productos. 

RFU14 Cálculo de los montos a 

considerar en el Documento de Venta 

como: precio unitario, precio de venta, 

descuentos, IGV y total. 

FP20. Indicadores para la gestión 

y planificación de las ventas, 

compras e inventario. 

RFU30    Generación de indicadores 

para la gestión y planificación de 

ventas, compras e inventario. 

FP21. Estadísticos de rotación 

productos con stock máximo y 

RFU32 Reporte de estadísticos 

de rotación productos con stock 



FUNCIONALIDADES 

PREVISTAS 
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 

mínimo. máximo y mínimo. 

FP22. Estadísticos de Ventas de 

clientes por zonas y productos. 

RFU33 Reporte de estadísticos 

de Ventas de clientes por zonas y 

productos. 

FP23. Estadísticos de productos 

más vendidos por puntos de 

venta. 

RFU34 Reporte de estadísticos 

de productos más vendidos por puntos 

de venta. 

FP24. Estadísticos de Compras 

por periodos y productos a 

proveedores. 

RFU35 Reporte de estadísticos 

de Compras por periodos y productos 

a proveedores. 

FP25. Estadístico de efectividad 

en la entrega de pedidos a los 

clientes. 

RFU36 Reporte de estadístico de 

efectividad en la entrega de pedidos a 

los clientes. 

FP26. Registro de Pedidos a 

través de una página web.  

RFU37 Registro de Pedidos a través 

de una página web. 

FP27. Descarga automática del 

inventario del producto al registrar 

las ventas y compras. 

RFU15 Actualización automática 

del inventario del producto al registrar 

las ventas y compras de Hilos. 

FP28. Gestión del ingreso y salida 

de productos de los almacenes y 

puntos de venta. 

RFU12 Gestionar el ingreso y 

salida de productos de los almacenes 

y puntos de venta. 

FP29. Seguimiento del 

abastecimiento desde la Orden de 

Compra hasta en ingreso al 

Almacen. 

RFU16 Seguimiento del 

abastecimiento de productos desde la 

elaboración de la Nota de Compra 

hasta la llegada del producto al 

Almacén. 

FP30. Implementación del 

Tracking para el seguimiento del 

traslado de pedidos a los clientes. 

RFU26   Implementación del 

Seguimiento de Pedidos desde la 

realización de la Nota de Venta, Guía 

de Remisión hasta la entrega del 

Pedido al cliente. 



FUNCIONALIDADES 

PREVISTAS 
REQUERIMIENTOS FUNCIONALES 

FP31. Generación de información 

de las ventas y compras históricas 

para establecer los indicadores 

sobre ventas, compras e 

inventario. 

RFU27 Generación de 

información histórica sobre las ventas 

por periodos y/o campañas. 

RFU28 Generación de 

información histórica sobre las 

compras por periodos y/o campañas. 

FP32. Administración de los 

diferentes tipos de Inventarios 

como: real, en tránsito y máximo y 

mínimo.  

RFU6 Gestionar la información de 

Tipos de Inventario: real, en tránsito y 

máximo y mínimo. 

FP33. Gestión de la Guía de 

Remisión para la distribución de 

productos. 

RFU31 Gestionar la Guía de Remisión 

para la distribución de los productos. 

LE13. Matriz de doble entrada Requerimientos y Casos de Uso. 

 

Matriz de doble entrada para trazar la relación de los Requerimientos 

funcionales y los Casos de uso del Sistema. 

 

REQUERIMIENTO FUNCIONAL CASO DE USO DEL SISTEMA 

RFU1 Gestionar la información de 

Clientes para la comercialización de 

Hilos. 

CUS-01 Gestionar información de 

Clientes 

RFU2 Gestionar la información de 

Brokers y Agentes de Aduanas para 

realizar la Importación de Hilos. 

CUS-11 Gestionar información de 

Brokers 

CUS-12. Gestionar información de 

Agentes  

RFU3 Gestionar la información de 

Proveedores para realizar el 

abastecimiento de Hilos Nacionales. 

CUS-13 Gestionar información de 

Proveedores 

RFU4 Gestionar la información de CUS-14 Gestionar información de 



REQUERIMIENTO FUNCIONAL CASO DE USO DEL SISTEMA 

Distribuidores para el traslado de los 

Hilos a los almacenes y/o clientes. 

Distribuidores 

RFU5 Gestionar la información de 

Almacenes para tener sus 

características físicas. 

CUS-16 Gestionar información de 

Almacenes 

RFU6 Gestionar la información de 

Tipos de Inventario: real, en tránsito y 

máximo y mínimo. 

CUS-17 Gestionar información de 

Inventarios 

RFU7 Gestionar la información de 

Productos para conocer sus 

características. 

CUS-02 Gestionar información de 

Productos 

RFU8 Gestionar la Factura Proforma 

para la Importación de Hilos. 
CUS-03 Gestionar Factura Proforma 

RFU9 Gestionar la Orden de Compra 

de productos a los Proveedores para 

el abastecimiento de Hilos. 

CUS-04 Gestionar Orden de Compra 

RFU10 Gestionar el Documento 

de Venta a los Clientes para realizar 

la comercialización de Hilos. 

CUS-05 Gestionar Documento de Venta 

RFU11 Gestionar la Fuerza de 

ventas para la comercialización de 

Hilos en las campañas. 

CUS-15 Gestionar información de 

Fuerza de Ventas 

RFU12 Gestionar el ingreso y 

salida de productos de los almacenes 

y puntos de venta. 

CUS-06 Gestionar Nota de Ingreso de 

productos 

CUS-07 Gestionar  Nota de salida de 

productos 

CUS-08 Actualizar automáticamente 

Inventario de Producto 

CUS-21 Gestionar Kardex de Productos 

RFU13 Generación del CUS-05 Gestionar Documento de Venta 



REQUERIMIENTO FUNCIONAL CASO DE USO DEL SISTEMA 

Documento de Venta considerando 

información de los clientes y 

productos 

 

RFU14 Cálculo de los montos a 

considerar en el Documento de Venta 

como: precio unitario, precio de 

venta, descuentos, IGV y total. 

CUS-05 Gestionar Documento de Venta 

 

RFU15 Actualización 

automática del inventario del 

producto al registrar las ventas y 

compras de Hilos. 

CUS-08 Actualizar automáticamente 

Inventario de Producto 

RFU16 Seguimiento del 

abastecimiento de productos desde 

la elaboración de la Nota de Compra 

hasta la llegada del producto al 

Almacén. 

CUS-22 Consultar Abastecimiento de 

productos 

 

RFU17 Control del 

abastecimiento de productos para 

reducir los Inventarios 

desabastecidos. 

CUS-22 Consultar Abastecimiento de 

productos 

RFU18 Seguimiento del 

Inventario de los productos desde el 

Ingreso del producto hasta la salida 

del producto. 

CUS-23 Consultar Inventario de 

productos 

RFU19 Control del Inventario de 

los productos para la realización del 

Inventario Físico y conocer la 

cantidad de productos por cada 

Inventario. 

CUS-23 Consultar Inventario de 

productos 

RFU20 Seguimiento de pagos a 

Proveedores desde la recepción de la 

CUS-26 Gestionar Pagos a 

Proveedores 



REQUERIMIENTO FUNCIONAL CASO DE USO DEL SISTEMA 

Factura de Compra hasta su 

cancelación. 

RFU21 Controlar pagos a 

Proveedores para establecer un 

mejor compromiso con el Proveedor. 

CUS-26 Gestionar Pagos a 

Proveedores 

RFU22 Seguimiento de cobros 

a los clientes desde la emisión del 

Documento de venta hasta su 

cancelación. 

CUS-25 Gestionar Cobros a Clientes 

RFU23 Control de cobros a los 

clientes para obtener liquidez para el 

abastecimiento de productos. 

CUS-25 Gestionar Cobros a Clientes 

RFU24 Gestionar el Documento 

de Inventario para el control Físico de 

Hilos en el almacén. 

CUS-19 Gestionar Inventario Físico 

CUS-20 Validar Inventario Real con 

Inventario Físico 

RFU25 Generación del 

Inventario Valorizado. 
CUS-18 Generar Inventario Valorizado 

RFU26   Implementación del 

Seguimiento de Pedidos desde la 

realización de la Nota de Venta, Guía 

de Remisión hasta la entrega del 

Pedido al cliente. 

CUS-24 Consultar Entrega de pedidos 

RFU27 Generación de 

información histórica sobre las ventas 

por periodos y/o campañas. 

CUS-27 Generar información histórica 

sobre ventas  

RFU28 Generación de 

información histórica sobre las 

compras por periodos y/o campañas. 

CUS-28 Generar información histórica 

sobre compras 

RFU29    Generación la proyección 

de la oferta y la demanda sobre las 

CUS-27 Generar información histórica 

sobre ventas  



REQUERIMIENTO FUNCIONAL CASO DE USO DEL SISTEMA 

campañas planificadas. CUS-28 Generar información histórica 

sobre compras 

RFU30    Generación de indicadores 

para la gestión y planificación de 

ventas, compras e inventario. 

CUS-27 Generar información histórica 

sobre ventas 

CUS-28 Generar información histórica 

sobre compras 

RFU31 Gestionar la Guía de 

Remisión para la distribución de los 

productos 

CUS-09 Gestionar Guía de Remisión 

RFU32 Reporte de estadísticos 

de rotación productos con stock 

máximo y mínimo. 

CUS-29 Reporte de Estadísticos de 

rotación productos 

RFU33 Reporte de estadísticos 

de Ventas de clientes por zonas y 

productos. 

CUS-30 Reporte de Estadísticos de 

Ventas de clientes por productos 

RFU34 Reporte de estadísticos 

de productos más vendidos por 

puntos de venta. 

CUS-31 Reporte de Estadísticos de 

productos más vendidos por puntos de 

venta 

RFU35 Reporte de estadísticos 

de Compras por periodos y productos 

a proveedores. 

CUS-32 Reporte de Estadísticos de 

Compras a proveedores por productos  

RFU36 Reporte de estadístico 

de efectividad en la entrega de 

pedidos a los clientes. 

CUS-33 Reporte de Estadísticos de 

efectividad en la entrega de pedidos a 

los clientes 

RFU37 Registro de pedidos a través 

de una página web. 
CUS-10 Gestionar Nota de Venta 

RFU38 Generar el Plan de 

Abastecimiento de productos en base 

a campañas y proyección de 

compras y ventas. 

CUS-34 Generar Plan de 

Abastecimiento 

 



Realización de los Casos de Uso del Sistema  

Especificación de alto nivel 

 

Caso de uso: CUS-01 Gestionar información de Clientes 

Actor(es): ASI-04 Especialista de Venta 

Propósito: Mantener actualizado la información de los Clientes de la 

Cadena Logística. 

Caso de uso 

asociado: 

 

Descripción: El caso de uso comienza cuando el ASI-04 Especialista de 

Venta indica ñGesti·n Clientesò. Seg¼n su requerimiento el 

ASI-04 Especialista de Venta puede consultar, agregar, 

modificar e  inactivar un Cliente. El caso de uso termina 

cuando se actualiza la información del Cliente. 

Requerimientos: RFU1 

 

Caso de uso: CUS-02 Gestionar información de Productos 

Actor(es): ASI-03 Especialista de Inventario 

Propósito: Mantener actualizado la información de los Productos de 

la Cadena Logística. 

Caso de uso 

asociado: 

 

Resumen: El caso de uso comienza cuando el ASI-03 Especialista de 

Inventario indica ñGesti·n Productosò. Seg¼n su 

requerimiento el ASI-03 Especialista de Inventario puede 

consultar, agregar, modificar e  inactivar un Producto. El 

caso de uso termina cuando se actualiza la información 

del Producto. 

Requerimientos: RFU7 

 

Caso de uso: CUS-03 Gestionar Factura Proforma 

Actor(es): ASI-01 Especialista de Importación 



Propósito: Mantener actualizado la información de la Factura 

Proforma de la Cadena Logística. 

Caso de uso 

asociado: 

CUS-11 Gestionar información de Brokers (Extended) 

CUS-02 Gestionar información de Productos (Extended) 

Resumen: El caso de uso comienza cuando el ASI-01 Especialista de 

Importaci·n indica ñGesti·n Factura Proformaò. Seg¼n su 

requerimiento el ASI-01 Especialista de Importación puede 

registrar, imprimir y anular una Factura Proforma. El caso 

de uso termina cuando se actualiza la información de la 

Factura Proforma. El caso de uso tiene asociaciones 

extendidas con los casos de uso CUS-02 Gestionar 

información de Productos, CUS-11 Gestionar información 

de Brokers y CUS-12 Gestionar información de Agentes. 

Requerimientos: RFU8 

 

Caso de uso: CUS-04 Gestionar Orden de Compra 

Actor(es): ASI-02 Especialista de Compra 

Propósito: Mantener actualizado la información de la Orden de 

Compra de la Cadena Logística. 

Caso de uso 

asociado: 

CUS-13 Gestionar información de Proveedores 

(Extended) 

CUS-02 Gestionar información de Productos (Extended) 

Resumen: El caso de uso comienza cuando el ASI-02 Especialista de 

Compra indica ñGesti·n Orden de Compraò. Seg¼n su 

requerimiento el ASI-02 Especialista de Compra puede 

registrar, imprimir y anular una Orden de Compra. El caso 

de uso termina cuando se actualiza la información de la 

Orden de Compra. El caso de uso tiene asociaciones 

extendidas con los casos de uso CUS-13 Gestionar 

información de Proveedores y CUS-02 Gestionar 

información de Productos. 

Requerimientos: RFU9 

 












































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































