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INTRODUCCIÓN  

En la actualidad, muchas empresas enfrentan dificultades en la eficiencia de sus procesos de 

venta, especialmente en la gestión de órdenes, generación de facturas y seguimiento de ventas. 

Estas limitaciones generan demoras, errores y pérdida de oportunidades comerciales, afectando 

directamente la productividad y competitividad de las organizaciones. 

Esta problemática motivó el desarrollo de una solución tecnológica que permita optimizar di-

chos procesos. El tema de esta investigación aborda el desarrollo de un sistema de información 

de servicios compartidos multiplataforma denominado ñRumisof-posò orientado a mejorar el 

tiempo de proceso de venta en empresas. 

La importancia de esta investigación radica en la necesidad de contar con soluciones tecnoló-

gicas que permitan superar dichas limitaciones. Los sistemas de información desempeñan un 

papel crucial en la mejora de la productividad empresarial, la generación de documentos, re-

portes y la automatización de procesos operativos. En sectores como servicios y retail (comer-

cio minorista), las soluciones tecnológicas se han convertido en herramientas fundamentales 

para optimizar la ejecución de modelos de negocio. 

La investigación fue de tipo aplicada, con nivel explicativo y diseño preexperimental. La po-

blación estuvo conformada por 47 empresas usuarias del sistema Rumisof-pos, entre estas te-

nemos empresas de servicios y de retail; y se trabajó con la totalidad de dicha población como 

muestra. 

La estructura del informe final se organizó de la siguiente manera: el capítulo I presenta la 

descripción y enunciado del problema, así como la justificación. El capítulo II expone los ob-

jetivos, hipótesis y operacionalización. El capítulo III desarrolla el marco teórico. El capítulo 

IV detalla la metodología de investigación. El capítulo V analiza los resultados, verifica las 

hipótesis y discute los hallazgos. Finalmente, el capítulo VI presenta las conclusiones y reco-

mendaciones, seguido de las referencias bibliográficas y anexos correspondientes. 
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RESUMEN 

La presente tesis tuvo por objetivo la implementación de un sistema de información de servicios 

compartidos multiplataforma para la mejora del proceso de venta, este sistema implementado 

se denominó Rumisof-pos. La metodología empleada fue de tipo aplicada, nivel explicativo, la 

muestra de estudio consistió en 47 empresas y se utilizó el estadístico no paramétrico de Wil-

coxon para determinar la diferencia de medias en el análisis estadístico inferencial. Los resul-

tados evidencian que el 100% de empresas evaluó al sistema con usabilidad aceptable, sobre la 

variable proceso de venta, se evidenció disminución en los tiempos después de la implementa-

ción del sistema, esta reducción fue de 67.5% en los tiempos de proceso de órdenes, reducción 

del 86.1% en los tiempos de proceso de facturación y 76.8% de reducción en los tiempos de 

proceso de venta. Las pruebas de hipótesis fueron con estadística no paramétrica, la cual evi-

denció con un p-valor igual a 0 en todos los casos, que los tiempos de proceso de órdenes, de 

generación de facturas y de proceso de ventas antes de la implementación del sistema son ma-

yores a los tiempos después de la implementación del sistema. Se concluyó que al desarrollar e 

implementar un sistema de información de servicios compartidos multiplataforma se mejora el 

tiempo de proceso de órdenes, el tiempo de generación de facturas y por lo tanto el tiempo de 

proceso de venta en empresas usuarias del sistema. 

 

Palabras clave: proceso de venta, usabilidad, seguridad, proceso de órdenes, proceso de fac-

turación. 
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ABSTRACT 

The objective of this thesis was the implementation of a multiplatform shared services infor-

mation system to improve the sales process. This implemented system was named Rumisof-

pos. The methodology employed was applied and explanatory. The study sample consisted of 

47 companies, and the Wilcoxon non-parametric test was used to determine the difference in 

means for the inferential statistical analysis. The results show that 100% of the companies eval-

uated the system as having acceptable usability. Regarding the sales process variable, a decrease 

in processing times was observed after the system's implementation: a 67.5% reduction in order 

processing times, an 86.1% reduction in billing processing times, and a 76.8% reduction in sales 

processing times. Hypothesis testing was conducted using non-parametric statistics, which 

showed a p-value of 0 in all cases, indicating that order processing, invoice generation, and 

sales processing times before system implementation were longer than those after implementa-

tion. It was concluded that developing and implementing a multiplatform shared services infor-

mation system improves order processing time, invoice generation time, and therefore sales 

processing time for companies using the system. 

 

Keywords: sales process, usability, security, order processing, invoicing process. 
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CAPÍTULO I   

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA  

1.1 Descripción del problema 

La eficiencia en el proceso de venta es un factor crítico para la competitividad, especial-

mente en sectores de alta rotación como el expendio de alimentos y bebidas. Este proceso 

se divide en dos componentes clave: la gestión de órdenes y la facturación. Las demoras 

en cualquiera de estas etapas afectan directamente la experiencia del cliente, la producti-

vidad operativa y la rentabilidad del negocio. 

A nivel global, diversos estudios y datos de organizaciones reconocidas demuestran que 

los tiempos prolongados en los procesos de venta afectan negativamente a las empresas, 

tanto en su desempeño financiero como en la satisfacción y lealtad de los clientes. Así 

también, se destaca la importancia de la tecnología en la optimización de estos procesos. 

Retrasos en los procesos de venta, especialmente en entornos digitales, disminuyen sig-

nificativamente las tasas de conversión y las ventas. Los clientes son especialmente sen-

sibles a las demoras en etapas críticas como el checkout, lo que puede llevar a la pérdida 

de ventas potenciales (Gallino, Karacaoglu y Moreno 2023; Niemi et al. 2020; Akturk, 

Mallipeddi y Jia 2022). Del mismo modo, los tiempos de espera elevados generan insa-

tisfacción, reducen la calificación de la experiencia del cliente y afectan la lealtad 

(Akturk, Mallipeddi y Jia 2022; Dr. Thiruchelvi et al. 2025). En cuanto al impacto finan-

ciero, se ha cuantificado que retrasos de hasta dos semanas en la entrega o en el proceso 

pueden reducir las ventas hasta en un 10%, y retrasos mayores pueden causar pérdidas de 

hasta el 40% del valor de ventas, afectando directamente la rentabilidad (Niemi et al. 

2020). 

Estudios empíricos concluyen que la estandarización y automatización de procesos de 

venta, con la adopción de tecnologías (CRM, IA, automatización), reducen significativa-

mente los tiempos y mejoran la eficiencia y satisfacción del cliente (Success Ugbaja et al. 

2024; Rodriguez y Boyer 2020; Parodi, Montañez y Chavez Ugaz 2024). Un estudio rea-

lizado por Singh et. al (2023), analizó el impacto de la integración de sistemas omnichan-

nel y la digitalización de procesos en el retail, estos logran una reducción promedio del 
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25% en el tiempo de procesamiento de pedidos y una mejora significativa en la precisión 

de la facturación, lo que se traduce en una mayor satisfacción del cliente y eficiencia 

operativa. 

En Latinoamérica, la digitalización presenta desafíos y oportunidades claras en las Micro, 

Pequeñas y Medianas Empresas (MIPYMES). Un informe de la Comisión Económica 

para América Latina y el Caribe (CEPAL) de 2022 sobre la digitalización empresarial 

post-pandemia indica que, si bien la adopción de tecnologías de facturación electrónica 

ha avanzado, todavía existe una brecha significativa en la integración de sistemas de 

front-office (toma de pedidos) con los de back-office (facturación y stock). El informe 

destaca que la falta de integración es un factor clave detrás del 20% de las ineficiencias 

operativas reportadas por las MIPYMES encuestadas en el sector servicios, afectando la 

velocidad y la trazabilidad de la transacción completa (CEPAL 2022). 

A nivel nacional, el estudio de Koc Collazos y Pizán Salcedo (2024), publicado por la 

Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas, identificó que las demoras en la atención de 

pedidos en empresas manufactureras peruanas se deben a la centralización de decisiones 

y sobrecarga de funciones. Estas demoras afectan la eficiencia operativa y la fidelización 

del cliente, y se proponen soluciones basadas en gestión por procesos. Si bien el estudio 

se centra en manufactura, su principio de la centralización como causa de la lentitud es 

aplicable a la gestión de caja y facturación en servicios. 

El presente estudio se centra en empresas usuarias del sistema "Rumisof-pos" ubicadas 

en diversas regiones del Perú. Se ha identificado que, durante los horarios de mayor 

afluencia, el tiempo promedio de atención por pedido supera los 5 minutos, y el tiempo 

de emisión de factura puede extenderse hasta 5 minutos adicionales, generando acumula-

ción de clientes y pérdida de ventas potenciales. Esta evidencia empírica ha sido recopi-

lada mediante observación directa en establecimientos afiliados a "Rumisof-pos", entre-

vistas con encargados de caja y análisis de reportes de ventas. 

En la Figura 1 se sintetiza la problemática identificada en los distintos tipos de negocio 

(restaurante, minimarket y hotel), mostrando cómo el problema general impacta de ma-

nera específica en el cliente/huésped, el cajero/administrador y el mozo/recepcio-

nista/vendedor. 
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Figura 1 ð Problemática general del proceso de venta 

1.2 Enunciado del problema 

1.2.1 Problema general  

¿En qué medida el sistema de información de servicios compartidos multiplata-

forma mejora el tiempo de proceso de venta en empresas usuarias de ñRumisof-

posò, 2024? 

1.2.2 Problemas específicos 

¶ ¿En qué medida el sistema de información de servicios compartidos multiplata-

forma mejora el tiempo de proceso de ·rdenes en empresas usuarias de ñRumi-

sof-posò, 2024? 

¶ ¿En qué medida el sistema de información de servicios compartidos multiplata-

forma mejora el tiempo de la generación de facturas en empresas usuarias de 

ñRumisof-posò, 2024? 

1.3 Justificación de la investigación 

Esta investigación cobra relevancia por su contribución al fortalecimiento de la competi-

tividad y sostenibilidad de las MIPYMES peruanas mediante la optimización del proceso 

de venta, específicamente en las etapas de gestión de órdenes y facturación. Estas activi-

dades, al ser parte esencial de la interacción con el cliente, representan una oportunidad 
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estratégica para mejorar la experiencia de compra, consolidar la fidelización y elevar los 

estándares de atención en el sector. 

La investigación propuesta busca aportar soluciones concretas y escalables para optimizar 

estos procesos mediante el análisis de variables clave como el tiempo de toma de pedidos, 

tiempo de emisión de facturas y cumplimiento de requisitos SUNAT. Los resultados per-

mitirán fortalecer la competitividad de las MIPYMES, mejorar la experiencia del cliente 

y contribuir a la formalización digital del comercio en el Perú. 

Los beneficios incluyen el fortalecimiento de la imagen institucional de las empresas, el 

incremento en la satisfacción del cliente, la reducción de errores administrativos y la me-

jora en la gestión tributaria. Además, al enfocarse en empresas usuarias del sistema Ru-

misof-pos, la investigación contribuirá al desarrollo de herramientas adaptadas al con-

texto nacional, con la posibilidad de ser aplicadas a otros sectores. 

Entonces, este estudio se justifica por su aporte al desarrollo económico, la innovación 

operativa y la mejora continua en el ecosistema empresarial peruano, alineándose con los 

objetivos de formalización, digitalización y calidad en los servicios comerciales. 

1.4 Ubicación y contextualización 

La ejecución del proyecto de investigación se realizó en las empresas usuarias que utilizan 

el sistema de servicios compartidos multiplataforma denominado ñRumisof-posò, donde 

se realizó la observación y aplicación del sistema. 

Estas empresas están distribuidas geográficamente en diferentes regiones del país, la Ta-

bla 1 muestra esta situación. 

Tabla 1 ð Ubicación de empresas usuarias de Rumisof-pos 

Departamento Frecuencia % 

Loreto 17 36.17% 

Apurímac 6 12.77% 

Lima 6 12.77% 

Ucayali 4 8.51% 

Arequipa 3 6.38% 

Tacna 3 6.38% 

Callao 2 4.26% 

Cajamarca 2 4.26% 

Ica 1 2.13% 

Huancavelica 1 2.13% 

Amazonas 1 2.13% 

Cusco 1 2.13% 
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CAPÍTULO II   

OBJETIVOS E HIPÓTESIS 

2.1 Objetivos de la investigación 

2.1.1 Objetivo general 

Desarrollar e implementar un sistema de información de servicios compartidos mul-

tiplataforma para mejorar el tiempo de proceso de venta en empresas usuarias de 

ñRumisof-posò, 2024. 

2.1.2 Objetivos específicos 

¶ Desarrollar e implementar un sistema de información de servicios compartidos 

multiplataforma para mejorar el tiempo de proceso de órdenes en empresas 

usuarias de ñRumisof-posò, 2024. 

¶ Desarrollar e implementar un sistema de información de servicios compartido 

multiplataforma para mejorar el tiempo de la generación de facturas en empre-

sas usuarias de ñRumisof-posò, 2024. 

2.2 Hipótesis de la investigación 

2.2.1 Hipótesis general 

Al desarrollar e implementar un sistema de información de servicios compartidos 

multiplataforma mejora el tiempo de proceso de venta en empresas usuarias de ñRu-

misof-posò, 2024. 

2.2.2 Hipótesis específicas 

¶ Al desarrollar e implementar un sistema de información de servicios comparti-

dos multiplataforma mejora el tiempo de proceso de órdenes en empresas usua-

rias de ñRumisof-posò, 2024. 
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¶ Al desarrollar e implementar un sistema de información de servicios compartido 

multiplataforma mejora el tiempo de la generación de facturas en empresas 

usuarias de ñRumisof-posò, 2024. 

2.3 Operacionalización de variables 

Definición de variables: 

¶ Variable independiente: Sistema de información de servicios compartidos multipla-

taforma 

¶ Variable dependiente: Proceso de venta 

Tabla 2 ð Operacionalización de variables 

Variable Dimensión Indicadores Índices/Escala 

Sistema de in-

formación de 

servicios com-

partidos multi-

plataforma 

(Laudon y Lau-

don 2012; Tech-

Target 2024; 

Triangle 2023) 

Usabilidad (Chen, So-

ckel y Falk 2009) 

- Eficacia 

- Eficiencia 

- Satisfacción 

(Brooke 1995; UXables 

2024; WeAreTesters 2025) 

Totalmente en desacuerdo 

En desacuerdo 

Neutro 

De acuerdo 

Totalmente de acuerdo 

Seguridad (Alexei y 

Alexei 2023; Kotri-

kadze 2023) 

- Autenticación 

- Inyección 

- Validación 

(Ezenwoye 2024) 

Fail 

Pass 

Proceso de 

venta (Ongallo 

Chaclón 2012) 

Proceso de órdenes 

(Bertone 2020) 

Tiempo de proceso órdenes 

(CargoSapiens 2025) 

Minutos 

Proceso de facturación 

(González Jiménez y 

Novoa Vargas 2024) 

Tiempo de proceso factura-

ción (Duemint 2024) 

Minutos 
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CAPÍTULO III   

MARCO TEÓRICO REFERENCIAL  

3.1 Antecedentes 

3.1.1 A nivel internacional 

a) El artículo de Romero, La Paz y García (2024) titulado ñImpacto de las herra-

mientas tecnológicas en las ventas de empresas chilenasò, que tiene por objetivo 

evaluar el impacto de las herramientas tecnológicas en las ventas de las empre-

sas chilenas, para lo cual analizaron la encuesta Acceso y Uso de Tecnología de 

Información y Comunicación en Empresas. Las variables que afectan las ventas 

las determinaron realizando un análisis descriptivo y regresión lineal, encon-

trando que aumentos en variables de especialistas TIC, software ERP, redes so-

ciales, banda ancha, sitios web, dispositivos electrónicos y Big Data generan 

aumentos en las ventas de las empresas chilenas, siendo los sistemas ERP y las 

TIC los que tienen los coeficientes de regresión más altos en el modelo. Por lo 

que recomiendan que las empresas adopten herramientas digitales, especial-

mente sistemas ERP y contratación de profesionales en TIC. 

b) Otro estudio es el de Acosta, Garcia y Pacheco (2024), titulado ñFAST a Digital 

Sales Transformation Software for the Real Estate Industryò cuyo objetivo fue 

implementar un sistema web para mejorar la gestión y eficiencia del proceso de 

ventas en una empresa inmobiliaria. La metodología usada para el desarrollo e 

implementación del sistema web fue la metodología Extreme Programming 

(XP), con fases de planificación, diseño, codificación y pruebas; los autores mi-

dieron los tiempos de búsqueda y registro antes y después. Los resultados más 

importantes fueron la reducción del 64% en el tiempo de búsqueda de informa-

ción y 62% en el registro de ventas; aumento del 72% en el desempeño de tareas 

diarias. Concluyeron que el sistema de información optimizó significativamente 

el proceso de ventas y la administración de clientes. Y las recomendaciones 

propuestas fueron adoptar sistemas similares en otras empresas y explorar otras 

metodologías de desarrollo para validar resultados. 
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c) El estudio de Poljak, Deviĺ y Glavaġ (2024), denominado ñEnhancing Sales 

Efficiency with the Use of Business Intelligence and Analytics in a Public Com-

panyò, tuvo por finalidad analizar si la aplicación de sistemas de inteligencia de 

negocios (BI) en la red de ventas incrementa la eficiencia de los trabajadores, 

para lo cual aplicaron como metodología el análisis de datos de ventas y efi-

ciencia de trabajadores durante cinco años, antes y después de implementar el 

sistema BI. Los resultados fueron un aumento significativo en la realización de 

ventas por trabajador y por cliente tras la implementación del sistema. Las con-

clusiones fueron que los sistemas de BI mejoran la eficiencia de ventas, aunque 

se recomienda controlar factores externos en futuros estudios. Las recomenda-

ciones realizadas fueron realizar estudios experimentales y considerar factores 

como motivación, calidad del producto y condiciones económicas. 

d) Smith (2024) realiz· un estudio titulado ñThe Impact of Technology on Sales 

Performance in B2B Companiesò, el cual tuvo como objetivo explorar el im-

pacto de la tecnología (IA, big data, automatización) en el desempeño de ventas 

B2B. Aplicó una metodología de revisión de casos de empresas que implemen-

taron tecnologías avanzadas en ventas. Sus resultados mostraron una mejora en 

la eficiencia, personalización y productividad de ventas; mejor toma de decisio-

nes basada en datos. Concluyó que la tecnología transforma los procesos de 

venta y mejora el rendimiento, aunque existen barreras de adopción. Las reco-

mendaciones propuestas fueron superar la resistencia al cambio y facilitar la 

integración tecnológica. 

e) Parvin y Ramyar (2024) en su estudio denominado ñRole of Sales and Marke-

ting Information Systems in Companies Sales Rate Increaseò plantearon como 

objetivo investigar el papel de los sistemas de información de ventas y marke-

ting en el incremento de las tasas de venta empresariales. El tipo de estudio fue 

empírico cuantitativo, de análisis correlacional y predictivo, aplicaron encuestas 

y análisis estadístico multivariado en empresas de diversos sectores industriales. 

Los resultados arrojaron una correlación positiva significativa en los sistemas 

de información y la tasa de ventas, en promedio un 28% de mejora en eficiencia 

de procesos de ventas, reducción del 45% en tiempo de respuesta a clientes e 

incremento del 22% en tasa de conversión de leads. Concluyeron que los siste-

mas de información de ventas son catalizadores críticos del crecimiento y que 

la integración de datos mejora significativamente la toma de decisiones. 
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f) Abaddi (2025) en su estudio ñAnalysis and improvement of sales management 

through CRM and simulation utilizationò, que tuvo por objetivo analizar y me-

jorar la gestión de ventas mediante la utilización de sistemas CRM y técnicas 

de simulación para optimizar procesos comerciales. Realizaron una investiga-

ción aplicada con simulación, en este estudio cuantitativo aplicaron técnicas de 

implementación de CRM, simulación de procesos y análisis estadístico. Los re-

sultados más importantes fueron: mejora del 42% en eficiencia de gestión de 

leads, reducción del 35% en tiempo de ciclo de ventas, incremento del 28% en 

tasas de conversión y optimización del 30% en asignación de recursos de ventas. 

Concluyendo que la integración CRM-simulación proporciona insights valiosos 

para optimización y que la simulación permite identificar cuellos de botella en 

procesos de venta. 

g) Velica Yoyellia, Kuncoro y Yandra Arkeman (2024) en su art²culo ñDesain sis-

tem informasi rantai pasok terintegrasi berbasis enterprise resource planningò 

se propusieron diseñar un sistema de información integrado de cadena de sumi-

nistro basado en Enterprise Resource Planning (ERP) para optimizar procesos 

de ventas. Utilizaron un diseño de sistemas con enfoque ERP. Los resultados 

obtenidos fueron la integración exitosa de módulos de ventas, inventario y fi-

nanzas, reducción del 40% en tiempo de procesamiento de órdenes, mejora del 

35% en precisión de información de inventario y automatización del 80% de 

procesos manuales de cadena de suministro. Las conclusiones más relevantes 

fueron que los sistemas ERP integrados mejoran significativamente la eficiencia 

operacional y que la integración de cadena de suministro optimiza los procesos 

de venta. 

h) Fagundes et al. (2024) en su estudio ñAlavancagem das vendas por cross-selling 

e up-selling por meio de solu­»es digitaisò se propusieron analizar c·mo las 

soluciones digitales pueden potenciar las ventas mediante estrategias de cross-

selling y up-selling en entornos comerciales. Fue una investigación aplicada con 

enfoque cuantitativo, que hizo un análisis de implementación de soluciones di-

gitales. Los resultados fueron incremento del 34% en ventas por cross-selling 

mediante soluciones digitales, mejora del 28% en up-selling utilizando algorit-

mos de recomendación, reducción del 25% en tiempo de identificación de opor-

tunidades de venta y aumento del 40% en valor promedio de transacción. 
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3.1.2 A nivel nacional 

a) Agurto Orellana y Flores Meca (2024) realizaron la tesis denominada ñImple-

mentación de un sistema CRM para mejorar la gestión de ventas en una empresa 

importadora en Lima, 2023ò, en la cual se propusieron mejorar la gesti·n de 

ventas con la implementación de un sistema CRM. El estudio fue pre experi-

mental con pretest y postest, la muestra fue de 45 clientes de la empresa impor-

tadora, a estos se les aplicaron cuestionarios de encuesta. Los resultados princi-

pales indican que la implementación del sistema CRM mejora la gestión de ven-

tas en una empresa importadora, pasando de niveles medios a niveles altos. 

b) Arrivasplata Rojas (2024), en su estudio titulado ñImplementación de un Sis-

tema Web para mejorar la Gestión de Ventas en la Empresa Sumac Chasca Perú 

S.A.Cò se propuso proporcionar una solución implementando un sistema web 

para mejorar la gestión de ventas de la empresa. El estudio fue cuantitativo, de 

diseño no experimental. Los resultados destacan una relación directa entre el 

sistema y la gestión de ventas con p-valor de 0.0078, y una mejora en el servicio 

al cliente. El estudio concluye que la implementación del sistema web mejora 

la gestión de ventas. 

c) Anchiraico Garcia (2022) en su tesis ñImplementación de sistema web multi-

plataforma con inteligencia de negocios para mejorar la gestión de ventas en la 

farmacia Fiorella - La Victoria, 2021ò, tuvo por objeto comprobar que la imple-

mentación de un sistema web multiplataforma con inteligencia de negocios me-

jora el control y gestión de las ventas. La investigación fue del tipo experimen-

tal, de nivel explicativo, la muestra fue constituida por los 30 trabajadores de la 

farmacia a quienes se la aplicarán encuestas. Como resultados importantes se 

observa con índice de relación de 0.87 que las variables sistema web con inteli-

gencia de negocios se relaciona con la gestión de ventas. 

d) Rojas Lorenzo (2021) en su tesis ñSistema informático bajo plataforma web 

para la mejora del proceso de ventas de la empresa 4J y M SACò, tuvo como 

objetivo implementar un software informático web para la mejora de proceso 

de ventas. Se desarrolló el sistema usando la programación extrema XP, 

Ubuntu, PostgreSQL y PHP para la interfaz. Como conclusión menciona que el 

sistema, ha satisfecho todas las expectativas del usuario, resolviéndose el pro-

blema de la facturación, reserva de pedidos, cálculos de impuestos, ranking de 

ventas, facturación electrónica, guías de remisión para el traslado de productos, 
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etc. Todas estas herramientas implementadas en el sistema, han vuelto más 

competitiva a la empresa, incrementándose sus ventas y mejorando su posicio-

namiento. El sistema ha sido implementado eficiente y eficazmente, gracias a 

los conocimientos adquiridos de desarrollo de sistemas informáticos. 

e) Melgarejo Chavez y Muñoz Murga (2024) en su tesis ñDesarrollo de un sistema 

web para optimizar el proceso de ventas, área de comercialización de minerales, 

Ingenia Soft, Trujillo 2024ò, tuvo como objetivo implementar un sistema web 

para optimizar el proceso de ventas. El sistema web fue desarrollado utilizando 

PHP y el framework Yii2, apoyado por una base de datos gestionada en Post-

greSQL, usando la metodología SCRUM como herramienta de desarrollo ágil, 

el sistema permitió automatizar procesos claves como el registro de ventas, el 

seguimiento y control del estado de la venta, la emisión de documentos de venta, 

mejorando significativamente la precisión y rapidez en la operación del área 

comercial. Entre los principales resultados, se destaca la reducción de errores 

operacionales y una mayor capacidad para analizar los datos de ventas para to-

mar decisiones estratégicas, estos avances mejoraron la calidad del proceso de 

digitalización en la empresa, culminando en la obtención del certificado ISO 

9001. La implementación de este sistema marca un avance significativo hacia 

la transformación digital de la empresa, contribuyendo a su competitividad y 

sostenibilidad en un contexto empresarial que presenta crecientes demandas. 

f) La investigación de Arredondo (2023) Implementación de un sistema web para 

el proceso de ventas en la empresa Lconst Contratistas Generales E.I.R.L, el 

cual tuvo por objetivo evaluar el impacto de la implementación del sistema web 

para el proceso de ventas de la empresa, en los indicadores cierre de ventas y 

gastos de ventas. De tipo aplicada, nivel explicativo y diseño preexperimental, 

realizando un muestreo no probabilístico por conveniencia se tomaron todos los 

comprobantes de pago documentados desde julio del 2020 a mayo del 2021. 

Los resultados permiten concluir que no hay evidencia suficiente para demos-

trar que la implementación del software aumenta la tasa de cierre de ventas, así 

como concluir que el software reduce la tasa de gastos de ventas. Por lo que la 

implementación del sistema web mejoró el proceso de venta en la empresa en 

un 20%. 
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g) En el trabajo de López y Ruíz (2021), denominado ñSistema Web basado en la 

Metodología XP para la Gestión de Pedidos en el Restaurante Náutico de Tru-

jilloò, el objetivo fue mejorar la gestión de pedidos en el restaurant mediante un 

sistema web. La muestra fue de 30 procesos de gestión de pedidos, el instru-

mento fue la ficha de observación. Los resultados encontrados fueron el decre-

mento del tiempo de registro de pedidos del cliente en un 35.48%, la reducción 

del tiempo de búsqueda de información de pedidos del cliente en un 68.58%, 

también se redujo el tiempo de emisión de reporte de pedidos del cliente en un 

62.26% y por último el nivel de satisfacción del cliente se aumentó en un 63.3%. 

h) En la investigación de Serrano (2023) denominada Sistema web para la mejora 

del proceso de atención al cliente en el restaurant Los Ángeles, El Tambo ï 

Huancayo, 2023, el fin fue implementar un sistema web para el proceso de aten-

ción al cliente. De tipo aplicada, nivel explicativo, la población fueron los clien-

tes del restaurant, las técnicas fueron las fichas de observación y la encuesta. 

Los resultados fueron que el 64.83% de los clientes estuvieron satisfechos por 

la atención al cliente antes de desarrollar el sistema web, mientras que, luego de 

implementado el sistema web, el 85.68% de los clientes presentan satisfacción 

en el proceso de atención al cliente. Como conclusión se obtuvo que la imple-

mentación de un sistema web incide significativamente en la mejora de los tiem-

pos de espera en la atención al cliente, donde se obtuvo un valor de T-Student 

de -5.694 y para p-valor de 0.000 < 0.05; lo que indicó que se reduce el tiempo 

de espera en la atención al cliente. 

i) En la investigación de Principe y Pariasca (2018) que lleva como título Desa-

rrollo e implementación de un sistema web para la gestión de ventas de la em-

presa Factory Solutions, el objetivo fue determinar en qué medida la implemen-

tación de un sistema web mejora el proceso de gestión de ventas de la empresa 

Factory Solutions SAC. Este estudio fue aplicado, explicativo, la muestra fue 

de 30 flujos de venta. Sobre los resultados permiten concluir que todos los in-

dicadores mejoraron después de la implementación del sistema web, es decir el 

tiempo empleado en la elaboración del comprobante de venta mejoró en 54%, 

el tiempo empleado en la generación de estados de cuenta en 52%, el tiempo 

empleado en la generación de reporte de deudas por cobrar en 52% y el tiempo 

empleado en el envío de notificación de pago en 63%. Con lo cual se cumple el 
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objetivo general que era determinar la medida en que mejora el proceso de ges-

tión de ventas de la empresa con el sistema web. 

j) El estudio de Huaman y Huayanca (2017) titulado Desarrollo e implementación 

de un sistema de información para mejorar los procesos de compras y ventas en 

la empresa Humaju, tuvo por objetivo desarrollar e implementar un sistema de 

información con la metodología Proceso Unificado Ágil (AUP) para mejorar 

los procesos de compras y ventas en dicha empresa. La investigación fue apli-

cada de nivel explicativo, diseño pre experimental, se usaron las técnicas de 

observación y encuesta para recoger los datos, la muestra estuvo conformada 

por 30 procesos de compras y ventas. Los resultados permitieron comprobar 

que la implementación del sistema de información usando la metodología Pro-

ceso Unificado Ágil (AUP) disminuyó: el tiempo para elaborar orden y com-

probante de pedido, el tiempo de elaboración de orden de compra de productos 

faltantes, el tiempo para emitir cotización al cliente, el tiempo en la elaboración 

de Kardex valorizado y el tiempo para generar pedido a proveedores. 

k) Vargas (2017) en su investigación titulada Sistema web para el proceso de venta 

en la empresa Calzatec E.I.R.L, tuvo como finalidad implementar un sistema 

web para mejorar el proceso de venta de la empresa. El tipo de investigación 

fue aplicada, de nivel experimental, se hizo un pretest y postest de los indicado-

res pedidos por cliente y porcentaje de fidelidad, obteniendo mejoras en ambos 

indicadores, el promedio de pedidos por cliente aumentó en 0.09 y el porcentaje 

de fidelidad aumentó en 9.25%. Con lo que se concluyó que el sistema web 

mejoró el proceso de venta en la empresa Calzatec. 

l) La investigación de Carrillo (2017), denominada Implementación de un sistema 

de Información para mejorar la gestión de los procesos de compra, venta y al-

macén de Productos deportivos en la tienda Casa de Deportes Rojitas 

E.I.R.Ltda. - Chimbote; 2014, tuvo como objetivo implementar un sistema de 

información para la mejora de la gestión de procesos de compra, venta y alma-

cén en la mencionada empresa. Su diseño fue no experimental, tipo documental 

y descriptiva, la muestra fue de 16 trabajadores. Los resultados reflejaron que 

el 75% refirió que la tienda necesita la implementación del sistema de informa-

ción, así también el 75% mencionó que es beneficioso contar con el sistema, el 

100% indica que existe pérdida de tiempo en la realización de reportes, así como 

un 100% declaró que los datos en la administración están desactualizados. 
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m) Además, está Chugnas (2014) en su tesis Sistema de gestión de ventas para re-

ducir el tiempo de atención al cliente y aumentar el margen de utilidad en la 

empresa ñCorporaci·n Dijol SRLò en el a¶o 2012, que planteó como objetivo 

diseñar e implementar un sistema de gestión de ventas para reducir el tiempo de 

atención al cliente y aumentar el margen de utilidad en dicha empresa. El estu-

dio fue explicativo, pre-experimental. Los datos recolectados permitieron con-

cluir que mediante el desarrollo e implementación del sistema de gestión de 

ventas se redujo el tiempo de atención al cliente en un 30% y aumentó el margen 

de utilidad en un 10% en la empresa Corporación DIJOL SRL. 

n) Otro estudio es el de Ludeña y Rodriguez (2013) cuyo título es Sistema de in-

formación Web-Móvil para mejorar la gestión de ventas de entradas de cine en 

la ciudad de Trujillo, cuyo objetivo general fue desarrollar un sistema de infor-

mación web-móvil para la mejora de la gestión de ventas de entradas de cine en 

Trujillo. La investigación fue de tipo aplicada, explicativa y preexperimental. 

En base a los resultados se concluyó que el tiempo promedio de compra de en-

tradas de cine es menor con el sistema propuesto, además que el tiempo prome-

dio de realizar reportes en las ventas de entradas de cine es menor con el sistema 

propuesto, también se comprobó que el nivel de satisfacción del cliente es ma-

yor con el sistema propuesto y el nivel de satisfacción del personal del área de 

ventas es mayor con el sistema propuesto. 

3.2 Marco teórico 

3.2.1 Sistema de información de servicios compartidos multiplataforma 

Para definir esta variable compuesta, primero se definen las partes que la compo-

nen: 

a) Sistema de información 

Un sistema de información se define como un conjunto de servicios que crean 

un flujo de trabajo de información, donde la gestión de la información y/o el 

conocimiento es parte de sus funcionalidades (Saleh y Abel 2015). Un sistema 

de información es una colección de muchos conjuntos de datos que garantizan 

el cumplimiento exitoso de un objetivo comercial. 
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Así mismo, Laudon y Laudon (2012) indican que un sistema de información es 

un conjunto de componentes interrelacionados que recolectan (o recuperan), pro-

cesan, almacenan y distribuyen información para apoyar la toma de decisiones y 

el control en una organización. 

b) Servicio de software 

En el desarrollo de software, los servicios son unidades de funcionalidad peque-

ñas y flexibles que pueden ser implementadas de manera autónoma. En este con-

texto, los "servicios" representan diversas funciones de una aplicación en entor-

nos complejos como los basados en la web y las empresariales (Pradhan y Dash 

2020). Estos servicios son conocidos también como los microservicios. 

En una arquitectura de microservicios, las funciones de una aplicación se des-

componen en numerosos componentes más diminutos, cada uno dedicado a ta-

reas específicas. Estos componentes o servicios son de granularidad fina y gene-

ralmente cuentan con pilas tecnológicas, métodos de gestión de datos y bases de 

datos independientes. Estos pueden interconectarse con otros servicios de la apli-

cación mediante API REST, sistemas de mensajería y transmisión de datos (Pahl 

y Jamshidi 2016). 

La arquitectura de microservicios se presenta como un enfoque eficaz para la 

construcción de aplicaciones. Debido a su baja dependencia y distribución, in-

cluso si un servicio presenta algún problema, ello no afectará al conjunto del 

sistema, a diferencia de enfoques más tradicionales. El acoplamiento débil con-

tribuye a reducir las complejidades y las dependencias en una aplicación. Esto 

permite que los equipos de desarrollo aceleren la creación de nuevos componen-

tes de la aplicación y satisfagan las crecientes necesidades del negocio. 

c) Servicios compartidos 

Los servicios compartidos son aquellos que son usados por varias áreas de una 

organización. En el desarrollo de software se refiere al uso de estos servicios por 

diferentes funciones, rutinas en la arquitectura u otros componentes. Según Te-

chTarget (2024), los servicios compartidos constituyen un modelo de entrega 

que las organizaciones utilizan para consolidar funciones empresariales simila-

res en una única unidad que apoya a toda la empresa, operando como su propia 

entidad y de manera similar a un proveedor externo. 
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Un servicio compartido proporciona ciertos servicios de tiempo de ejecución 

para varias aplicaciones o servicios al usuario por parte de varias aplicaciones. 

Los servicios compartidos se crean en el modelo de arquitectura de múltiples 

usuarios en el que un único despliegue puede dar servicio a varios usuarios o 

aplicaciones cliente (Soalheira y Timbrell 2014). 

d) Software multiplataforma 

El software multiplataforma, también conocido como cross-platform software, 

se refiere a aplicaciones o programas que pueden operar en varios sistemas ope-

rativos o dispositivos, comúnmente denominados plataformas. Cuando una apli-

cación es compatible con múltiples plataformas, los usuarios tienen la flexibili-

dad de utilizar el software en una amplia variedad de dispositivos y computado-

ras (Triangle 2023). 

La ventaja principal del software multiplataforma es su capacidad para funcionar 

de manera consistente en diferentes sistemas operativos incluso en dispositivos 

móviles. Esta uniformidad en la experiencia del usuario reduce la curva de apren-

dizaje, lo que significa que los usuarios pueden ser más productivos y utilizar 

software con el que están familiarizados sin importar el sistema operativo que 

utilicen (Cantão et al. 2023). 

Existen muchos marcos de desarrollo para crear aplicaciones multiplataforma, 

un ejemplo de ellos es Flutter; al utilizar estos marcos, los desarrolladores deben 

realizar el proceso de diseño y codificación solo una vez y luego implementarlos 

en cualquier lugar seleccionando personalizaciones específicas del objetivo para 

crear la aplicación final en múltiples sistemas operativos. 

e) Sistema de información de servicios compartidos multiplataforma 

Haciendo una integración de las definiciones anteriores, un Sistema de Informa-

ción de Servicios Compartidos Multiplataforma es una plataforma tecnológica 

centralizada que consolida y estandariza funciones empresariales comunes 

(como recursos humanos, finanzas, tecnologías de información o gestión de pe-

didos y facturación), operando como un proveedor de servicios interno para múl-

tiples unidades de negocio dentro de una organización, y que es accesible y fun-

cional a través de múltiples plataformas tecnológicas (web, móvil, escritorio), 

facilitando la interoperabilidad, la eficiencia operativa, la toma de decisiones y 
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la gobernanza compartida mediante la recolección, procesamiento, almacena-

miento y distribución de información en tiempo real (Laudon y Laudon 2012; 

TechTarget 2024; Triangle 2023). 

Este tipo de sistema permite a las organizaciones: 

¶ Conectar múltiples organizaciones, proveedores y servicios a una única pla-

taforma. 

¶ Simplificar el intercambio de datos entre stakeholders. 

¶ Mejorar la interoperabilidad a largo plazo. 

¶ Consolidar, centralizar y estandarizar funciones corporativas de back-office 

en una fuente compartida para todas las unidades de negocio. 

¶ Proporcionar acceso desde cualquier dispositivo y plataforma, garantizando 

flexibilidad y accesibilidad. 

f) Dimensiones 

Las dimensiones de la variable Sistema de información de servicios compartidos 

multiplataforma son usabilidad y seguridad. Las fuentes más sólidas para esta-

blecer las dimensiones de calidad de un software son las normas internacionales 

ISO/IEC 25010, las cuales definen, entre otras características, tanto la usabilidad 

como la seguridad. 

Además, diversos estudios recientes abordan cómo la usabilidad y la seguridad 

son dimensiones fundamentales y a menudo interdependientes en los sistemas 

de información. Estos estudios indican que existe una relación inversa frecuente 

entre usabilidad y seguridad: aumentar la seguridad puede dificultar la usabili-

dad, y viceversa. Sin embargo, la tendencia actual es buscar un equilibrio, ya que 

sistemas poco usables tienden a ser menos seguros en la práctica debido a errores 

humanos u omisión de controles (Agboola, Adegede y Jacob 2024; Zapata, Mo-

reno y Fernandez-Medina 2013). 

La investigación actual respalda que la usabilidad y la seguridad deben ser con-

sideradas de manera conjunta y desde etapas tempranas en el desarrollo de sis-

temas de información, utilizando metodologías que permitan evaluar y balancear 

ambas dimensiones para lograr software efectivo y seguro. 
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i. Usabilidad 

La usabilidad es un concepto multifacético que se refiere a la facilidad con la 

que los usuarios pueden interactuar con un sistema o producto para alcanzar 

sus objetivos de forma eficaz, eficiente y satisfactoria. La Organización In-

ternacional de Normalización (ISO) define la usabilidad como el grado en que 

un producto puede ser utilizado por usuarios específicos para alcanzar objeti-

vos específicos en un contexto específico (Chen, Sockel y Falk 2009). 

El cuestionario SUS (System Usability Scale) es el instrumento estandarizado 

más usado para evaluar la usabilidad percibida de software en diversos esce-

narios. Este cuestionario consta de 10 ítems cuyas respuestas están en escala 

Likert, proporciona un resultado de 0 a 100. Es independiente de la tecnolo-

gía, aplicable a software, hardware, sitios web y apps móviles. Ha sido tradu-

cido y validado en diferentes idiomas, incluido el español, manteniendo su 

fiabilidad y validez (Lewis 2018; Sevilla-Gonzalez et al. 2020). 

La usabilidad puede dividirse en indicadores derivados del cuestionario SUS 

(System Usability Scale) de Brooke (1986). Este instrumento no solo evalúa 

la percepción global de la usabilidad, sino que sus ítems permiten agrupar 

indicadores operativos ampliamente reconocidos en estudios de UX y siste-

mas de información. 

Los indicadores de usabilidad que se desprenden de SUS son: Eficacia, efi-

ciencia y satisfacción del usuario que fueron descritos en (Brooke 1995). Ade-

más, UXables (2024) y WeAreTesters (2025) describen esta agrupación in-

terpretativa como ejes derivados del diseño del SUS. 

¶ Eficacia: mide la capacidad del usuario para alcanzar sus objetivos dentro 

del sistema, reflejando la facilidad de uso y la claridad de la interfaz. Está 

directamente vinculada a la efectividad en las tareas evaluadas por los 

²tems 3 (ñel sistema era f§cil de usarò), 5 (ñlas funciones estaban bien in-

tegradasò) y 7 (ñes f§cil aprender a usar el sistemaò) (uiFromMars 2020). 

¶ Eficiencia: refleja el esfuerzo cognitivo y temporal necesario para cumplir 

tareas, analizado mediante los ²tems 2 (ñel sistema es innecesariamente 

complejoò), 6 (ñhay demasiada inconsistenciaò), 8 (ñel sistema es inc·-

modo de usarò) y 10 (ñnecesit® aprender muchas cosas antes de usar el 

sistemaò) (UXables 2024). 
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¶ Satisfacción: estima el grado de agrado y confianza del usuario en la in-

teracci·n con el sistema. Se asocia con los ²tems 1 (ñme gustar²a usar el 

sistema con frecuenciaò) y 9 (ñme sent² seguro usando el sistemaò) (UXa-

bles 2024). 

ii.  Seguridad 

La seguridad de la información protege los datos y sistemas frente a amenazas 

cada vez más sofisticadas. Su objetivo principal es garantizar la confidencia-

lidad, integridad y disponibilidad de la información, tanto en organizaciones 

como en servicios digitales y entornos personales. Seguridad de la informa-

ción se centra en proteger la información en cualquier formato, mientras que 

la ciberseguridad abarca todos los activos en el ciberespacio, incluyendo dis-

positivos, redes y procesos. La ciberseguridad es un término más amplio que 

incluye la seguridad de la información, pero también aspectos físicos y de 

infraestructura (Alexei y Alexei 2023; Kotrikadze 2023). 

La seguridad de los sitios web es un tema fundamental en la era digital, ya 

que los ataques y amenazas evolucionan constantemente. Proteger la infor-

mación, garantizar la privacidad de los usuarios y mantener la confianza en 

los servicios en línea requiere una combinación de tecnologías, buenas prác-

ticas y educación tanto para desarrolladores como para usuarios. 

Los sitios web enfrentan amenazas como phishing, robo de contraseñas, ata-

ques a través de vulnerabilidades en el código, y riesgos asociados al almace-

namiento en la nube y la gestión de contraseñas débiles. La seguridad en dis-

positivos móviles es especialmente crítica, ya que los usuarios suelen prestar 

menos atención a las configuraciones de seguridad, lo que facilita ataques 

como phishing y XSS (Chen et al. 2025). 

Diversos estudios y marcos teóricos abordan la seguridad dividiéndola en di-

mensiones o indicadores como autenticación, inyección y validación, espe-

cialmente en el contexto de aplicaciones web, IoT y sistemas distribuidos. 

Un enfoque destacado propone una arquitectura flexible basada en patrones 

de diseño para mitigar debilidades relacionadas con inyección, autenticación 

y validación. Este modelo utiliza plantillas de seguridad extensibles que asig-

nan estrategias concretas para cada dimensión: autenticación de usuarios, ve-

rificación contra inyecciones (como SQLi y XSS) y validación de datos de 
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entrada. El sistema mapea debilidades específicas a casos de uso y emplea 

patrones arquitectónicos y de comportamiento para mitigarlas, mostrando 

cómo cada indicador puede abordarse de manera independiente y comple-

mentario (Ezenwoye 2024). Por lo cual la literatura científica respalda la di-

visión de la seguridad en las dimensiones de autenticación, inyección y vali-

dación, tanto a nivel teórico como práctico, y existen arquitecturas y marcos 

que abordan explícitamente cada una para fortalecer la seguridad integral de 

sistemas. 

¶ Autenticación: En el mundo de la seguridad informática, la autenticación 

es el proceso de intento de verificar la identidad digital del remitente de 

una comunicación como una petición para conectarse. El remitente siendo 

autenticado puede ser una persona que usa un computador, un computador 

por sí mismo o un programa del computador. En una web de confianza, 

'autenticación' es un modo de asegurar que los usuarios son quien ellos 

'dicen' ser - que el usuario que intenta realizar funciones en un sistema es 

de hecho el usuario que tiene la autorización para hacerlo (Cohaila Lara 

2020). 

¶ Inyección: La inyección de código, especialmente inyección SQL (SQLi) 

y Cross-Site Scripting (XSS), es una de las vulnerabilidades más críticas 

que afecta aplicaciones web. Un atacante puede manipular entradas de 

usuario no validadas para ejecutar comandos no autorizados en la base de 

datos o scripts maliciosos en el navegador del usuario (Puerta Corredor, 

Barrera Lasso y Garnica Estrada 2025). 

¶ Validación: En el desarrollo de software, la validación consiste en verifi-

car que los datos de entrada y salida cumplen con las reglas definidas por 

el sistema, con el fin de prevenir vulnerabilidades como inyecciones, co-

rrupción de datos o ejecución no autorizada de código. Su correcta imple-

mentación es una práctica esencial dentro de las fases de desarrollo seguro 

para garantizar la integridad y confiabilidad del sistema (Khan et al. 2022). 

3.2.2 Proceso de venta 

Bertone (2020) define el proceso de venta como una serie de actividades organiza-

das y relacionadas que son necesarias para el logro de los objetivos trazados por la 

gerencia comercial. Desde una perspectiva más integral, Kotler y Armstrong (2012) 
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sostienen que el proceso de ventas es la serie de pasos que debe seguir un represen-

tante de ventas desde la investigación del mercado y del producto hasta el cierre del 

negocio y más allá. Este proceso operacionaliza el concepto de marketing al con-

vertir estrategias comerciales en transacciones efectivas que generan valor tanto 

para el cliente como para la empresa. 

El concepto más pertinente para ese estudio es el de Ongallo Chaclón (2012), el 

cual indica que el proceso de venta es una serie de pasos organizados y estratégicos 

que una empresa o un vendedor de forma individual sigue para convertir a un cliente 

potencial en un cliente que realiza una compra. Estos pasos están diseñados para 

guiar al vendedor a lo largo de la interacción con el cliente, desde el primer contacto 

hasta el cierre de la venta. 

El proceso de ventas varía de acuerdo a la industria. En este caso, el proceso de 

venta en un modelo de negocio multiempresa que tiene servicios compartidos, tiene 

los siguientes pasos generales: 

¶ Recepción o recojo de información: el cliente elije los productos/servicios que 

comprará y los hace conocer al personal encargado de ventas. 

¶ Transferencia de órdenes al sistema de información: El encargado de ventas 

registra los datos de la venta en el sistema de información. 

¶ Entrega de órdenes al cliente: El encargado de ventas entrega los productos y/o 

servicios al cliente. 

¶ Pago y facturación de venta: El encargado de ventas registra los datos de pago 

y genera el comprobante de pago de la venta. 

 

Figura 2 ð Pasos generales del proceso de venta 
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a) Dimensiones 

La variable Proceso de venta se divide en las dimensiones proceso de órdenes y 

proceso de facturación. Estas dimensiones constituyen etapas consecutivas e in-

terdependientes del ciclo comercial completo y agrupan los pasos del proceso 

venta mostrados en la Figura 2. La eficiencia en el procesamiento de órdenes 

determina la rapidez con que se puede facturar, y la calidad de la facturación 

impacta en los tiempos de cobro y la satisfacción del cliente. 

Bertone (2020) identifica que el proceso de gestión de pedidos y el proceso de 

gestión de cobranzas son dos de los procesos fundamentales del área de ventas 

que toda organización debe gestionar adecuadamente. La correcta ejecución de 

estos procesos permite: 

¶ Reducir el tiempo del ciclo de ventas 

¶ Mejorar la experiencia del cliente 

¶ Optimizar el flujo de caja 

¶ Incrementar la eficiencia operativa 

¶ Fortalecer la competitividad empresarial 

i. Proceso de órdenes 

El proceso de órdenes (o gestión de pedidos) abarca el conjunto de actividades 

administrativas y operativas necesarias para tramitar, aprobar y cumplir las 

solicitudes de compra de los clientes. Este proceso inicia con la recepción de 

la orden de compra del cliente y concluye con la preparación del pedido para 

su expedición (Bertone 2020; Appvizer 2024). 

Componentes del proceso de órdenes (RajaPack 2024): 

¶ Recepción y registro de la orden de compra 

¶ Verificación de disponibilidad de inventario 

¶ Validación de datos y condiciones comerciales 

¶ Preparación del pedido (picking y packing) 

¶ Confirmación y programación de entrega 

El indicador para la dimensión proceso de órdenes es el Tiempo de proceso 

de órdenes. El tiempo de procesamiento de órdenes (también conocido como 
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tiempo del ciclo de pedido u Order Cycle Time - OCT) es un indicador clave 

de rendimiento que mide el intervalo de tiempo transcurrido desde que se re-

cibe un pedido hasta que el producto es entregado al cliente (CargoSapiens 

2025). 

ii.  Proceso de facturación 

El proceso de facturación constituye la etapa administrativa mediante la cual 

una orden de venta confirmada se convierte en un comprobante fiscal formal 

que documenta la transacción comercial. Este proceso genera el documento 

que respalda oficialmente la venta y establece la obligación de pago del 

cliente (González Jiménez y Novoa Vargas 2024). 

Componentes del proceso de facturación (Appvizer 2024): 

¶ Generación y verificación de datos de la orden de compra 

¶ Emisión de la factura con información completa (cliente, productos, pre-

cios, impuestos) 

¶ Envío de la factura al cliente 

¶ Registro contable 

¶ Seguimiento de pagos 

¶ Archivo de documentación 

El indicador para la dimensión proceso de facturación es el Tiempo de pro-

ceso de facturación. El cual mide el lapso que transcurre desde la entrega del 

producto o servicio hasta la emisión formal de la factura al cliente. Es un 

indicador importante para la gestión del flujo de caja, ya que retrasos en la 

emisión impactan directamente en los tiempos de cobro y la liquidez de la 

empresa (Duemint 2024). 

3.3 Marco conceptual 

- Android . Sistema operativo de código abierto diseñado específicamente para dispo-

sitivos móviles con pantalla táctil como smartphones y tabletas, basado en el kernel 

de Linux. Desarrollado inicialmente por Android Inc. y posteriormente adquirido por 

Google, Android se ha convertido en el sistema operativo móvil más utilizado global-

mente, destacándose por su capacidad de personalización, amplio soporte comunitario 
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y diversidad de dispositivos hardware que lo implementan a través de la Open Handset 

Alliance (Ukpabi y Ibrahim 2024). 

- API  (Application Programming Interface). Es una Interfaz de Programación de Apli-

caciones que permite la comunicación entre diferentes componentes de software. La 

falta de una API en el backoffice antiguo era un problema, ya que, por ejemplo, si se 

decidía desarrollar una aplicación móvil, el código del servidor no estaba preparado 

para comunicarse con ella debido a que la lógica del servidor renderizaba directa-

mente las vistas y no existía una abstracción de dicha lógica (Goncalves Costa 2017). 

- Aplicaciones multiplataforma. El desarrollo multiplataforma trata de optimizar la 

relación costo/beneficio entre las aplicaciones nativas y el desarrollo para cada plata-

forma, utilizando la misma base de código para las diferentes plataformas. Tienen 

como ventaja la reducción de tiempos y costos de desarrollo, así como características 

y rendimiento similares a las nativas. Pero a pesar de esto, sus desventajas son que el 

rendimiento e interfaces de usuario pueden afectar la experiencia de usuario. Estas 

aplicaciones multiplataforma se clasifican en: aplicaciones web móviles, híbridas, in-

terpretadas y generadas por compilación cruzada (Delía 2017). 

- Balanceador de carga en sistemas distribuidos modernos. El balanceo de carga 

(Load Balancing) en los sistemas distribuidos es la estrategia esencial para la redistri-

bución metódica y eficiente de la carga de trabajo entre los procesadores o nodos. Su 

objetivo principal es maximizar la utilización de recursos y el rendimiento global del 

sistema, asegurando que ningún nodo individual se sature mientras otros permanecen 

inactivos. Esta funcionalidad es clave para mejorar la escalabilidad, la confiabilidad 

y la tolerancia a fallos, minimizando los tiempos de respuesta ante una demanda cre-

ciente (Ali y Khan 2012). 

- Cliente. Desde la perspectiva del servicio este concepto tiene diferentes significados: 

i) Cliente es aquél que pertenece al público objetivo. ii) Cliente es el comprador po-

tencial. iii) Cliente es el comprador eventual. iv) Cliente es el comprador habitual (Paz 

2005). 

- Dart . Lenguaje de programación diseñado para el desarrollo cliente, como para apli-

caciones web y móviles. Es una herramienta muy poderosa para crear aplicaciones 

web y móviles debido a su estabilidad y facilidad de aprendizaje (Urathal, Vinodhini 

y Sasikala 2021). 
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- Facturación. Es el proceso de generar un documento mercantil que contenga toda la 

información de una operación de compraventa. Como: fecha de devengado de la ope-

ración, cantidad de productos o servicios entregados, precio unitario e importe total, 

descuentos e impuestos. La importancia de la factura es que es justificante fiscal y 

garantiza que se ha entregado el producto o servicio (Carrasco y Núñez 2023). 

- Facturación electrónica. La facturación electrónica es un proceso de generación, en-

vío y almacenamiento de facturas y otros documentos relacionados con transacciones 

comerciales en formato digital o electrónico (Jamdaade y Champaneri 2015). En lugar 

de utilizar papel impreso, las empresas y organizaciones generan facturas electrónicas 

en archivos digitales, generalmente en formatos como PDF, XML u otros estándares 

electrónicos. Estos documentos electrónicos contienen la misma información que una 

factura impresa, como detalles de la transacción, los productos o servicios vendidos, 

el precio, los impuestos, el nombre del cliente y del proveedor, entre otros datos. En 

muchos países, la facturación electrónica se ha convertido en un requisito legal y fis-

cal. Las autoridades tributarias suelen establecer estándares y regulaciones específicas 

para la generación y el intercambio de facturas electrónicas, con el fin de garantizar 

la integridad de los datos y facilitar la supervisión fiscal (Dzyublyuk 2020). 

- Flutter . SDK (Software Development Kit) de código abierto desarrollado y mante-

nido por Google, dedicado al desarrollo de aplicaciones multiplataforma de alto ren-

dimiento (Android, iOS, Web y Desktop) desde una única base de código. Flutter se 

distingue por no utilizar web views o widgets OEM del dispositivo, sino que utiliza 

su propio motor de renderizado (Skia). El uso de compilación AOT (Ahead-of-Time) 

permite que el código sea compilado directamente a código ARM nativo, lo que le 

otorga un rendimiento comparable al de las aplicaciones desarrolladas de forma nativa 

(Tashildar et al. 2020). 

- HTTPS (HTTP over TLS). Es la versión segura del protocolo HTTP, a la que se 

agregó cifrado en el año 2000. Esta evolución empoderó a las empresas con una co-

municación mucho más segura con sus clientes, ya que permite a los clientes verificar 

la autenticidad del sitio web a través de certificados. Al cifrar todas las comunicacio-

nes, los ataques de tipo "man-in-the-middle" se vuelven casi imposibles (Goncalves 

Costa 2017). 

- iOS. Sistema operativo móvil propietario desarrollado por Apple Inc. para todos sus 

dispositivos móviles, incluyendo iPhone, iPad y iPod touch. Basado tecnológicamente 

en Mac OS, iOS representa el segundo sistema operativo móvil más popular a nivel 
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global después de Android, caracterizándose por su interfaz de usuario altamente in-

tuitiva, estricto control de aplicaciones a través de la App Store y optimización per-

fecta con el hardware Apple, aunque con limitadas opciones de personalización en 

comparación con alternativas de código abierto (Ukpabi y Ibrahim 2024). 

- Java. Lenguaje de programación orientado a objetos diseñado para gestionar la com-

plejidad del software. Proporciona un conjunto de bibliotecas y especificaciones que 

permiten el diseño y despliegue de aplicaciones multiplataforma, siendo utilizado en 

diversos dominios como sistemas empresariales y servidores web (Gherardi, Brugali 

y Comotti 2013). 

- JavaScript. Es un lenguaje de programación de alto nivel, interpretado, caracterizado 

por su naturaleza dinámica y su tipado débil (o no tipado). Su núcleo se define a través 

del estándar internacional ECMAScript (ECMA-262). Es conocido como el lenguaje 

de programación de la Web y, a pesar de su origen en el frontend, su expansión a 

través de entornos como Node.js lo ha convertido en un lenguaje full-stack capaz de 

gestionar tanto la lógica del lado del cliente como la del lado del servidor (Martins de 

Pinho 2017). 

- JWT  (JSON Web Tokens). representan un estándar de código abierto para la creación 

de tokens de acceso que se utilizan para la autenticación y la transferencia segura de 

información entre partes como objetos JSON. Los JWT son compactos, seguros y 

permiten a los servicios (Service API) verificar la identidad y los permisos del cliente 

de forma descentralizada y sin necesidad de consultar repetidamente una base de datos 

central. Esto resulta crucial para el diseño de arquitecturas stateless (sin estado) y para 

asegurar la comunicación en sistemas de microservicios, como el utilizado para las 

APIs de Rumisof-POS (Jones, Bradley y Sakimura 2015). 

- Kanban. El método Kanban se ha consolidado como la adición más reciente al área 

de investigación del desarrollo de software ágil y Lean. Derivado de los sistemas de 

producción Just-In-Time, Kanban es un mecanismo de control de flujo pull-driven 

(impulsado por la demanda) que guía a los equipos a visualizar el flujo de trabajo, 

limitar el trabajo en curso (WIP) y medir el tiempo de ciclo en cada etapa. Este enfo-

que es fundamental para el diseño de sistemas modernos como Rumisof-POS, ya que 

los beneficios reportados incluyen la mejora del tiempo de entrega (lead time), el au-

mento de la calidad del software, la mejora en la comunicación y la coordinación, y 
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la disminución de los defectos reportados por el cliente. En última instancia, su adop-

ción es clave para mantener un flujo de desarrollo constante y un ritmo sostenible 

(Anderson 2010). 

- Laravel. Es un framework de desarrollo web basado en PHP que implementa el pa-

trón arquitectónico Modelo-Vista-Controlador (MVC). Su diseño enfatiza la produc-

tividad mediante una sintaxis expresiva y la inclusión de herramientas avanzadas para 

la gestión de bases de datos (Eloquent ORM) y el manejo de peticiones (Routing y 

Middleware). Estas características lo consolidan como una plataforma robusta y mo-

dular para el desarrollo de aplicaciones web complejas y APIs RESTful (Subecz 

2021). 

- Microsoft Windows. Es un sistema operativo para estaciones de trabajo domésticas 

y empresariales desarrollado por Microsoft, caracterizado por ser la interfaz gráfica 

de usuario original que rápidamente dominó la industria de las computadoras perso-

nales. Windows es actualmente el sistema operativo más utilizado a nivel mundial, 

habiendo evolucionado significativamente desde sus primeras versiones hasta con-

vertirse en una plataforma muy amigable para el usuario y compatible con la mayoría 

de dispositivos y softwares disponibles en el mercado (Ukpabi y Ibrahim 2024). 

- MIPYMES . La Micro, Pequeña y Mediana Empresa (MIPYME) se define como una 

unidad económica constituida bajo cualquier forma legal para desarrollar actividades 

de extracción, transformación, producción, o comercialización de bienes o servicios 

(Congreso de la República del Perú 2003). Su estudio académico, sin embargo, re-

quiere una perspectiva multidisciplinaria debido a la notable heterogeneidad en los 

enfoques, que incluyen dimensiones sociales, administrativas y económicas (Alarcón 

Osuna, Ocampo Figueroa y Guzmán Anaya 2024). La delimitación rigurosa se esta-

blece mediante el cumplimiento de criterios concurrentes que combinan el número de 

trabajadores y el volumen de ventas anuales (INEI 2013). En la mayoría de las legis-

laciones, esta clasificación segmenta a la Microempresa (ej. hasta 10 trabajadores) y 

la Pequeña Empresa (ej. hasta 100 trabajadores), siendo su tamaño un factor crucial 

que determina su acceso al sistema financiero formal y su vulnerabilidad estructural 

(Ministerio de la Producción 2024). 

- Node.js. Es un entorno de ejecución de JavaScript de código abierto, basado en el 

motor V8 de Google, que permite el desarrollo de aplicaciones del lado del servidor 

(backend). Su diseño se fundamenta en un modelo event-driven (orientado a eventos) 



- 31 de 138 - 

 

e I/O no bloqueante (non-blocking), lo cual le permite ser rápido y confiable para 

aplicaciones que manejan cargas pesadas de red y archivos (Shah y Soomro 2017). 

- Orden. Orden de pedido o de compra es el acuerdo en el que ambas partes (vendedor 

y cliente) se ponen de acuerdo en los términos básicos de la compra: los productos 

que se comprarán, la cantidad de cada uno y el precio pactado (Carrasco y Núñez 

2023). 

- OWASP (Open Web Application Security Project). Es una comunidad abierta y glo-

bal dedicada a mejorar la seguridad del software, siendo su lista OWASP Top 10 la 

referencia estándar de la industria para identificar los riesgos de seguridad más críti-

cos en aplicaciones web. Adoptar las directrices de OWASP permite al equipo de 

desarrollo mitigar las vulnerabilidades de software desde las fases iniciales del diseño 

y la codificación, garantizando que el sistema Rumisof-POS cumpla con los más altos 

estándares de protección de datos y defensa contra ciberataques, tales como la inyec-

ción de código o la ruptura de control de acceso (OWASP Foundation 2021). 

- Patrón Bloc. El patrón BLoC, que significa "Business Logic Component," fue con-

cebido por Paolo Soares y Cong Hu de Google y se dio a conocer en la Dart Confe-

rence 2018. Este patrón permite reutilizar código entre sus aplicaciones móviles, desa-

rrolladas con Flutter y Dart, y sus aplicaciones web, que utilizaban Angular Dart. 

BloC actúa como un intermediario entre las vistas y el modelo de la aplicación, 

desempeñando un rol similar al de un presentador en el patrón MVP o un modelo de 

vista (view model) en el contexto del MVVM. La definición del modelo puede variar 

ampliamente según el tamaño y la arquitectura de la aplicación, pudiendo abarcar 

desde la capa de datos en una arquitectura simplificada hasta el dominio o el hexágono 

en estructuras como la Clean Architecture o Hexagonal Architecture. 

- Proceso de venta. La venta no es solo el acto en el que se compra un producto o 

servicio. Esta pueda ser venta al comprador final si se realiza en lugares de venta al 

detalle o puede ser venta de empresa a empresa si el fabricante vende al mayorista o 

intermediarios.  El proceso de venta abarca varias etapas: i) establecer una asociación 

con el cliente y generación de confianza. ii) reconocer las necesidades del comprador 

(comprador final o empresa). iii) Elegir la diferenciación de nuestro producto o servi-

cio. iv) Socializar nuestra ventaja competitiva al comprador. v) Establecer servicios 

posventa que generen relaciones duraderas con el comprador (Publicaciones Vértice 

2008). 
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- Servicios compartidos. Un servicio compartido proporciona ciertos servicios de 

tiempo de ejecución para varias aplicaciones o servicios al usuario por parte de varias 

aplicaciones. Los servicios compartidos se crean en el modelo de arquitectura de múl-

tiples usuarios en el que un único despliegue puede dar servicio a varios usuarios o 

aplicaciones cliente (Soalheira y Timbrell 2014). 

- SOAP (Simple Object Access Protocol). Es un protocolo ligero que es independiente 

de la plataforma, del transporte y del sistema operativo, todo porque está construido 

utilizando sistemas probados en el tiempo como el protocolo HTTP y el marcado de 

texto en XML (Suda 2003). 

- Swift. Lenguaje de programación compilado para aplicaciones de iOS, watchOS, 

tvOS, macOS y Linux, creado para facilitar la creación de código de manera más 

cómoda y segura, así como para hacer más fácil el aprendizaje de la programación. 

Fue presentado por primera vez en la Worldwide Developers Conference de Apple en 

2014 y se caracteriza por ofrecer una sintaxis más simple, código más corto y progra-

mas más seguros (Fojtik 2020). 

- Ubuntu. Es una distribución del sistema operativo GNU/Linux, de código abierto y 

completamente gratuito. Desarrollado a partir de Debian en 2004 por Canonical Ltd., 

opera bajo la Licencia Pública General de GNU (GPL) y emplea un kernel monolítico. 

Está disponible en versiones para escritorio y servidor, compatible con arquitecturas 

Intel, AMD y ARM, y utiliza APT para la gestión de paquetes. (Gkrekos et al. 2019) 

- Web Scraping. También conocido como extracción o recolección web, es una técnica 

para extraer datos de la web y guardarlos en un sistema de archivos o base de datos 

para su posterior recuperación o análisis. Así, el web scraping es ampliamente reco-

nocido como una técnica eficiente y poderosa para recopilar grandes datos y adaptarse 

a una variedad de escenarios (Zhao 2017). 

- XML  (Extensible Markup Language). El Lenguaje de Marcado Extensible (XML) 

constituye un estándar fundamental para la estructuración, almacenamiento e inter-

cambio de datos entre sistemas heterogéneos, especialmente en aplicaciones distri-

buidas y de comercio electrónico. Su diseño, basado en la simplicidad y la universa-

lidad, permite definir estructuras de datos personalizadas y facilita la interoperabili-

dad entre diferentes plataformas y lenguajes de programación, siendo la base de es-

tándares de comunicación como SOAP y, de manera crucial en entornos tributarios, 
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del formato UBL (Universal Business Language) para la facturación electrónica 

(W3C 2013). 
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CAPÍTULO IV   

METODOLOGÍA  

4.1 Tipo y nivel de investigación 

4.1.1 Tipo de investigación 

La investigación fue aplicada, este es un enfoque de investigación científica que se 

centra en la resolución de problemas prácticos y la aplicación de los resultados de 

la investigación en situaciones del mundo real. A diferencia de la investigación pura 

o básica, cuyo objetivo principal es ampliar el conocimiento teórico sin necesaria-

mente tener una aplicación inmediata, la investigación aplicada tiene un enfoque 

más orientado a la acción y se concentra en la utilidad y relevancia de los hallazgos 

(Esteban Nieto 2018). 

4.1.2 Nivel de investigación 

El nivel de investigación fue explicativo, ya que estuvo dirigido a responder por las 

causas de los eventos y fenómenos, enfocándose en explicar por qué ocurre el fe-

nómeno y bajo qué condiciones se manifiesta la relación entre las variables (Her-

nández-Sampieri y Mendoza 2018). 

4.2 Diseño de investigación 

Un diseño preexperimental es un tipo de diseño de investigación en la que solo se tiene 

un grupo, dentro de los preexperimentos existe el tipo de diseño preprueba/posprueba con 

un solo grupo (Hernández-Sampieri y Mendoza 2018). En este diseño a un único grupo 

se le aplica una medición antes del estímulo, luego se interviene con la variable indepen-

diente (tratamiento) y finalmente se realiza una medida posterior de la variable depen-

diente. 

Este diseño se puede expresar gráficamente de la siguiente manera: 

 G   M1  X  M2 

 

donde 
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G  Grupo único (muestra) 

ὓ   Medida previa al tratamiento (preprueba) 

ὢ  Tratamiento o estímulo (Sistema de información) 

ὓ   Medida posterior al tratamiento (posprueba) 

4.3 Población y muestra 

4.3.1 Población 

La población de estudio se refiere a un conjunto definido, limitado y accesible de 

casos que sirve como punto de referencia para la selección de la muestra, siguiendo 

criterios predefinidos. (Arias-Gómez, Villasís-Keever y Miranda Novales 2016).  

La población de estudio es la cantidad total de empresas usuarias del sistema de 

servicios compartidos multiplataforma ñRumisof-posò, que asciende a 47 empresas. 

4.3.2 Muestra 

Es un subconjunto representativo de una población más amplia que se selecciona 

con el propósito de realizar investigaciones y obtener conclusiones que puedan apli-

carse a la población en su conjunto. En lugar de estudiar o recopilar datos de toda 

la población, que puede ser grande o incluso infinita en algunos casos, se selecciona 

una muestra más manejable y práctica para analizar y sacar inferencias. 

En el caso de esta investigación, la muestra fue la totalidad de la población es decir 

se hizo un muestreo censal en el que se tomaron las 47 empresas usuarias del sis-

tema de servicios compartidos multiplataforma ñRumisof-posò. 

4.4 Procedimiento 

El presente proyecto de investigación, que culmina en la construcción de una solución de 

software multiplataforma, se ejecutó mediante un procedimiento fásico, iterativo y sisté-

mico. Dicho procedimiento fue gestionado bajo un marco de trabajo ágil adaptado, que 

permitió la flexibilidad en el flujo de trabajo y aseguró la trazabilidad completa desde la 

conceptualización hasta el despliegue final. 

La ejecución del proyecto se articuló en cinco fases macro, cada una con objetivos espe-

cíficos y entregables definidos. 

4.4.1 Fase de definición y análisis 

Esta fase inicial tuvo como objetivo establecer la justificación teórica y los límites 

funcionales precisos de la solución de software. 
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a) Análisis de literatura y estado del arte 

1. Revisión arquitectónica: Estudio comparativo de patrones de arquitectura de 

software, validando la idoneidad de un enfoque de microservicios e identifi-

cando las mejores prácticas para la construcción de API. 

2. Fundamentación tecnológica: Análisis de la curva de aprendizaje, madurez, 

rendimiento y soporte de los frameworks seleccionados (Laravel, Flutter, 

No-de.js) para justificar su inclusión en el ecosistema. 

3. Marco regulatorio: Investigación exhaustiva sobre la normativa fiscal y los 

estándares técnicos (como UBL y el manejo del CDR) que rigen la emisión 

y recepción de la Factura Electrónica. 

b) Ingeniería y documentación de requisitos: 

1. Levantamiento funcional: Recolección y clasificación de los requisitos esen-

ciales que definen el comportamiento de la aplicación (ej. la secuencia lógica 

para la emisión de un comprobante, la gestión de inventario). 

2. Definición no funcional: Establecimiento de métricas críticas de calidad, ren-

dimiento y seguridad (ej. latencia de la API en X milisegundos, concurrencia 

máxima, nivel de cifrado de las transacciones). 

3. Instrumentación de requisitos: Documentación formal de los requisitos en la 

herramienta de gestión de conocimiento (Notion), incluyendo criterios de 

aceptación para cada ítem. 

4.4.2 Fase de diseño conceptual y técnico 

Con base en los requisitos aprobados, esta fase se centró en la conceptualización de 

la solución y la planificación de su construcción. 

a) Conceptualización de la arquitectura de software: 

1. Diseño de capas: Definición de la segmentación de la lógica de negocio, es-

pecificando los roles de la API principal (construida con Laravel) y los mi-

croservicios especializados de alto tráfico o asíncronos (implementados con 

Node.js). 

2. Definición de protocolos: Establecimiento de la comunicación cliente-servi-

dor mediante API REST para transacciones internas y la integración obliga-

toria con servicios externos (entidades tributarias) a través del protocolo 

SOAP para el intercambio de documentos UBL. 
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b) Modelamiento de la base de datos: 

1. Diseño lógico (MER): Creación del Modelo Entidad-Relación (MER) para 

abstraer la estructura de datos requerida (clientes, productos, comprobantes, 

etc.). 

2. Diseño físico y rendimiento: Normalización del esquema de la base de da-

tos y diseño de índices estratégicos para optimizar el rendimiento de las con-

sultas, especialmente aquellas relacionadas con grandes volúmenes de 

transacciones históricas. 

c) Diseño de la interfaz y experiencia de usuario (UX/UI): 

1. Wireframing: Elaboración de bocetos de bajo nivel (utilizando Xcalidraw) 

para definir la estructura y la navegación de la aplicación móvil. 

2. Diseño de Interfaz: Creación de un sistema de diseño consistente, adaptado 

al enfoque de widgets de Flutter, que garantice la coherencia visual y la res-

ponsividad en plataformas iOS, Android y Web. 

4.4.3 Fase de desarrollo y construcción iterativa 

Esta fase comprendió la codificación, gestión de versiones y la construcción de los 

componentes definidos en la fase anterior, ejecutándose de manera continua e ite-

rativa. 

a) Configuración del entorno de desarrollo y control de versiones: 

1. Gestión del repositorio: Creación de la estructura del repositorio central y 

definición de la estrategia de branching utilizando Git. Se seleccionó el 

cliente gráfico Fork para estandarizar las operaciones complejas de gestión 

del historial y las fusiones (merges). 

2. Instrumentación local: Preparación de los entornos de desarrollo (IDE: VS 

Code) y la herramienta universal de administración de bases de datos (Dbea-

ver) para el equipo de desarrollo. 

b) Desarrollo del back-end y servicios: 

1. Implementación de la API core: Codificación de la lógica de negocio princi-

pal y las capas de servicio utilizando el framework Laravel (PHP). 

2. Desarrollo de microservicios: Creación de los servicios asíncronos y de alto 

rendimiento utilizando Node.js y JavaScript, enfocándose en tareas de noti-

ficación o procesamiento en segundo plano. 



- 38 de 138 - 

 

3. Conector de facturación: Desarrollo del cliente SOAP especializado para ge-

nerar, firmar y enviar documentos UBL a la entidad fiscal, y para procesar la 

CDR. 

c) Desarrollo multiplataforma (Front-End): 

1. Codificación con Dart/Flutter: Implementación de las interfaces de usuario 

mediante el lenguaje Dart y el framework Flutter, asegurando la reutilización 

del código en las plataformas objetivo (iOS, Android, Web). 

2. Gestión de estado: Aplicación de un patrón robusto de gestión de estado para 

manejar la complejidad de las interacciones de usuario y la sincronización 

de datos con el back-end. 

d) Integración continua de componentes: 

1. Pruebas de conectividad: Verificación de la serialización y deserialización 

de datos (JSON) entre el front-end (Flutter) y el back-end (Laravel/Node.js). 

2. Pruebas de carga de módulos: Asegurar que los componentes nativos (si 

aplica, con Swift en iOS) se comuniquen correctamente con la capa Dart. 

4.4.4 Fase de pruebas, optimización y despliegue 

Esta fase se dedicó a la validación de la calidad, el rendimiento y la implementación 

del sistema en un entorno operativo real. 

a) Validación integral de la calidad (QA): 

1. Pruebas unitarias: Ejecución de pruebas automatizadas sobre las clases y fun-

ciones de la lógica de negocio (Laravel y Node.js) para garantizar el funcio-

namiento aislado de los componentes. 

2. Pruebas de integración: Verificación del flujo de datos completo, desde la 

interfaz de Flutter hasta la base de datos y el servicio de facturación electró-

nica (incluyendo la correcta recepción del CDR). 

3. Pruebas de aceptación de usuario (UAT): Sesiones estructuradas con usua-

rios finales para validar que el sistema cumpla con los requisitos funcionales 

de negocio en un entorno simulado o de staging. 

b) Despliegue y puesta en producción: 

1. Configuración del servidor: Preparación y endurecimiento del servidor de 

producción utilizando Ubuntu. 
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2. Orquestación de servicios: Despliegue de los servicios Node.js mediante el 

administrador de procesos PM2 para asegurar la estabilidad, el balanceo de 

carga y la persistencia de las aplicaciones. 

3. Liberación de aplicaciones: Compilación de las aplicaciones nativas para 

Android e iOS y su distribución correspondiente. 

4.4.5 Fase de evaluación y consolidación final 

La fase de cierre se enfocó en la medición del impacto y el cumplimiento de los 

objetivos planteados en la investigación. 

a) Análisis cuantitativo y cualitativo de resultados: 

1. Medición de rendimiento: Evaluación de las métricas de latencia de la API, 

el tiempo de ciclo del proceso de facturación y la eficiencia de la aplicación 

móvil. 

2. Cumplimiento de requisitos: Verificación formal de que la solución desarro-

llada satisface todos los requisitos funcionales y no funcionales definidos 

anteriormente. 

4.5 Técnicas e instrumentos 

¶ Para la variable Sistema de información de servicios compartidos multiplataforma, se 

midieron sus dimensiones usabilidad y seguridad.  

o La usabilidad se midió con la técnica de la encuesta y aplicando el instrumento 

Cuestionario SUS (System Usability Scale), el cual es un cuestionario validado y 

ampliamente utilizado para medir este atributo (Brooke 1986). Este cuestionario 

tiene 10 ítems o enunciados predefinidos, las respuestas son en escala Likert de 

cinco niveles. De los 10 enunciados, los impares son positivos y los pares negati-

vos. El puntaje final tiene un rango de 0 a 100, se calcula de la siguiente manera: 

((Suma de impares ï 5) + (25 ï Suma de pares)) * 2.5. Este cuestionario fue auto-

administrado, se envió en formato digital a los responsables de cada empresa para 

su aplicación. Se muestra el formulario en el Anexo B. 

o Para la seguridad, se aplicó una batería de pruebas de seguridad al sistema de in-

formación alineados con prácticas recomendadas por OWASP (Open Worldwide 

Application Security Project) utilizando herramientas automatizadas y manuales 

las cuales analizaron el sistema y mostraron los resultados. Por lo que se usó la 
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técnica de análisis documental junto con el instrumento de ficha de recolección de 

datos que se muestra en la Tabla 3. 

Tabla 3 ð Ficha de recolección de datos de la dimensión seguridad 

Ejecución Fecha Total Pruebas PASS FAIL  % Éxito  

      

 

¶ Debido a que el estudio es de diseño preexperimental, la variable dependiente Proceso 

de venta, se midió en dos oportunidades, antes y después del uso del Sistema de in-

formación de servicios compartidos multiplataforma. 

o Para la preprueba o medición antes de la implementación del sistema de informa-

ción se utilizó la técnica de la encuesta con su instrumento cuestionario que es un 

conjunto de preguntas que miden una o más variables (Hernández-Sampieri y 

Mendoza 2018). Este cuestionario fue un formulario web autoadministrado, cuyo 

enlace se envió a los encargados de las empresas. Este cuestionario se muestra en 

el Anexo C. La validación de este instrumento se realizó por juicio de expertos, el 

cual indicó que el cuestionario es Aplicable. Se adjuntan los formatos de valida-

ción en el Anexo D. Para demostrar la confiabilidad del instrumento se realizó una 

prueba piloto a 10 individuos, y se calculó el coeficiente de confiablidad de alfa 

de Cronbach el cual arrojó el valor de 1.00 como se observa en la Tabla 4, este 

valor al ser mayor a 0.9 indica que el cuestionario es Excelente, de acuerdo a los 

criterios de interpretación del coeficiente de (George y Mallery 2003). 

Tabla 4 ð Análisis de confiabilidad 

Alfa de Cronbach N de elementos 

1.00 2 

 

o Para la posprueba, al tener ya implementado el sistema de información, se pro-

gramó el software para que realice las mediciones y las almacene, por lo que la 

técnica empleada fue el análisis documental con el instrumento ficha de recolec-

ción de datos que se muestra en la Tabla 5. El análisis documental radica en ex-

plorar datos almacenados en documentos ya existentes, como bases de datos, ac-

tas, informes entre otros (Lifeder 2021). 
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Tabla 5 ð Ficha de recolección de datos de la posprueba 

N° EMPRESA 

(Razón Social) 

RUC Orden (tiempo 

en min) 

Facturación 

(tiempo en min) 

Venta (tiempo 

en min) 

      

 

4.6 Análisis estadístico 

Una vez recogidos los datos, estos se constituyeron mediante hojas de cálculo en la matriz 

de datos. A continuación, se utilizó un software estadístico para realizar el análisis esta-

dístico. Primero se realizó el análisis estadístico descriptivo de las variables y dimensio-

nes mediante tablas de frecuencias y gráficos. Finalmente se ejecutó el análisis estadístico 

inferencial para comprobar las hipótesis, para lo cual se realizó la prueba de normalidad 

de Shapiro-Wilk para determinar el tipo de análisis paramétrico o no paramétrico, y en 

base a esto se aplicó la prueba de comparación de medias debido a la naturaleza de las 

hipótesis. Esta comparación se realizó con el estadístico no paramétrico de Wilcoxon. 

El estadístico no paramétrico de Wilcoxon tiene dos fórmulas principales, dependiendo 

del tipo de comparación que se realice. Para esta investigación aplicamos la Prueba de 

Rangos con Signo de Wilcoxon (T), la cual se utiliza para muestras relacionadas o parea-

das (ej. una misma muestra medida "antes" y "después"). Evalúa si existe una diferencia 

significativa en la mediana de las diferencias entre los pares de datos. 

El estadístico de prueba es T (a veces se usa W), que se define simplemente como el menor 

valor entre la suma de los rangos positivos (R+) y la suma de los rangos negativos (Rī). 

Ὕ ÍÉÎὙȟὙ  

donde 

R+   es la suma de los rangos de las diferencias positivas. 

Rī   es la suma de los rangos de las diferencias negativas. 
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CAPÍTULO V   

RESULTADOS Y DISCUSIÓN 

En este capítulo se presenta el análisis estadístico descriptivo de las variables de estudio y a 

continuación se realiza el análisis estadístico inferencial de comprobación de hipótesis. 

5.1 Análisis de resultados 

En cuanto al análisis descriptivo de la variable independiente Sistema de información de 

servicios compartidos multiplataforma, esta variable se conforma de dos dimensiones: 

usabilidad y seguridad. 

Sobre la dimensión usabilidad, se aplicó el cuestionario SUS, luego de tabular los datos 

se calculó el puntaje total por cada empresa en el rango de 0 a 100, estos puntajes se 

categorizaron para su interpretación en: Aceptable [100-70], marginal <70-50] e inacep-

table <50-0] (Sauro 2018). Esta matriz de datos se muestra a detalle en el Anexo E. A 

continuación, se presenta la tabla de frecuencia de las puntuaciones categorizadas obte-

nidas por cada empresa en el cuestionario SUS.  

Tabla 6 ð Tabla de frecuencias de la dimensión usabilidad 

Categoría Frecuencia Porcentaje Porcentaje válido Porcentaje acumulado 

Aceptable 47 100,0 100,0 100,0 

 

La Tabla 6 muestra que el 100% de las empresas evaluó el sistema con usabilidad acep-

table, las categorías marginal e inaceptable no tuvieron frecuencia alguna por lo que no 

se muestran en la tabla, lo mismo refleja la Figura 3 a continuación. 
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Figura 3 ð Categorías de la dimensión usabilidad 

Con respecto a la dimensión seguridad, se realizaron pruebas al sistema alineadas de 

acuerdo a OWASP, ver Figura 4, se realizaron varias ejecuciones en diferentes fechas, 

cada ejecución consistió en 16 pruebas de diferentes categorías.  

 

Figura 4 ð Ejecución de pruebas de seguridad bajo OWASP 

0%

100%

Aceptable
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En cada ejecución los resultados para cada prueba fueron FAIL (fallido) o PASS (apro-

bado). En las primeras ejecuciones la mayoría de pruebas resultaron FAIL, se corrigieron 

y se volvieron a realizar ejecuciones. En total se realizaron 15 ejecuciones hasta que todas 

las pruebas se estabilizaron en PASS, en el Anexo F se muestra los datos obtenidos en las 

ejecuciones de las pruebas. A continuación, en la Tabla 7 se muestra un resumen de las 

ejecuciones. 

Tabla 7 ð Tabla resumen de la ejecución de las pruebas de seguridad 

Ejecución Total Pruebas PASS FAIL  % Éxito  

Ejecución 1 16 4 12 25% 

Ejecución 2 16 3 13 19% 

Ejecución 3 16 2 14 13% 

Ejecución 4 16 6 10 38% 

Ejecución 5 16 5 11 31% 

Ejecución 6 16 12 4 75% 

Ejecución 7 16 5 11 31% 

Ejecución 8 16 8 8 50% 

Ejecución 9 16 8 8 50% 

Ejecución 10 16 13 3 81% 

Ejecución 11 16 15 1 94% 

Ejecución 12 16 11 5 69% 

Ejecución 13 16 16 0 100% 

Ejecución 14 16 16 0 100% 

Ejecución 15 16 16 0 100% 

 

Como se mencionó, se observa que el porcentaje de éxito en las primeras ejecuciones fue 

bajo, se hicieron las correcciones y este porcentaje fue subiendo hasta alcanzar el 100%. 

La evolución de las pruebas FAIL y PASS se muestran también en la Figura 5. 
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Figura 5 ð Evolución de las ejecuciones 

Sobre la variable dependiente Proceso de venta, esta tiene dos dimensiones: proceso de 

órdenes y proceso de facturación. 

Sobre la dimensión proceso de órdenes, esta se midió en dos oportunidades antes y des-

pués de la implementación del sistema como se observa en el Anexo G. Aquí se observa 

que el tiempo del proceso de ordenes antes de la implementación del sistema tuvo un 

promedio de 5.88 minutos, mientras que después de la implementación el promedio fue 

de 1.91 minutos. Lo cual representa una disminución en el tiempo de órdenes en un 

67.5%. 

En la Figura 6 se muestra la representación de los tiempos del proceso de órdenes antes 

y después de la implementación del Sistema de información de servicios compartidos 

multiplataforma. En esta figura se puede observar que los tiempos de proceso de órdenes 

antes fueron superiores a los tiempos de proceso de órdenes después de la aplicación del 

Sistema de información de servicios compartidos multiplataforma. 

4
3

2

6
5

12

5

8 8

13

15

11

16 16 16

12
13

14

10
11

4

11

8 8

3

1

5

0 0 00

2

4

6

8

10

12

14

16

18

PASS FAIL



- 46 de 138 - 

 

 

Figura 6 ð Tiempos de proceso de órdenes antes y después 

Sobre la dimensión proceso de facturación, esta se midió en dos oportunidades antes y 

después de la implementación del sistema como se observa en el Anexo G, el promedio 

de los tiempos del proceso de facturación recogidos a las empresas usuarias antes de la 

implementación del sistema fue de 5.88 minutos, y después de la implementación el pro-

medio fue de 0.82 minutos. Lo cual representa una disminución en el tiempo de factura-

ción de 86.1%. 

A continuación, se muestra en la Figura 7 la representación de los tiempos del proceso de 

facturación antes y después del Sistema de información de servicios compartidos multi-

plataforma. En esta figura se puede observar que los tiempos de proceso de facturación 

antes fueron superiores a los tiempos de proceso de facturación después de la aplicación 

del Sistema de información de servicios compartidos multiplataforma. 
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Figura 7 ð Tiempos de proceso de facturación antes y después 

Sobre la variable Proceso de venta, de la cual se tienen los datos del pretest y postest en el 

Anexo G, se muestra en la Figura 8 la representación de los tiempos del proceso de venta 

antes y después del Sistema de información de servicios compartidos multiplataforma. 

En esta figura se puede observar que los tiempos de proceso de venta antes fueron supe-

riores a los tiempos de proceso de venta después de la aplicación del Sistema de informa-

ción de servicios compartidos multiplataforma. 

 

Figura 8 ð Tiempos de proceso de venta antes y después 
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El Anexo G, muestra que el tiempo promedio de la variable proceso de venta antes de la 

implementación del sistema fue 11.8 minutos y el promedio después de la implementa-

ción del sistema fue de 2.73 minutos. Esto representa una reducción del 76.8% en los 

tiempos del proceso de venta. 

5.1.1 Descripción del sistema 

a) Análisis del sistema 

i. Especificación de requisitos del sistema 

La especificación de requisitos se centró en la necesidad de un sistema de 

servicios compartidos multiplataforma capaz de mejorar el tiempo de proceso 

de venta al adaptarse a múltiples rubros de negocio. Estos requisitos guiaron 

la arquitectura de desarrollo de un solo código base para tres modos operati-

vos (minimarket, restaurante, hotel). 

ii.  Requisitos funcionales (RF) 

Los requisitos funcionales Tabla 8, detallan el comportamiento específico y 

las funcionalidades que el sistema debe ejecutar. 

Tabla 8 ð Requisitos funcionales 

Có-

digo 

Descripción Justificación estratégica 

RF01 Gestión transaccional POS unificada: 

El sistema debe registrar ventas, devo-

luciones y arqueos de caja, asegurando 

la integridad de datos a través de los 

tres modos de operación (minimarket, 

restaurante, hotel). 

Asegura la eficiencia del pro-

ceso de venta en todos los ru-

bros, utilizando una lógica de 

backend centralizada (servi-

cios compartidos). 

RF02 Adaptación automática de interfaz 

(Modos): El frontend debe cambiar di-

námicamente su interfaz (mesas, có-

digo de barras, registro de huéspedes) 

al seleccionar el modo de negocio (res-

taurante, minimarket, hotel). 

Es el requisito clave que so-

porta el concepto de servicios 

compartidos multiplataforma, 

optimizando el tiempo de 

venta al proveer la UI exacta 

para cada rubro. 

RF03 Emisión de documentos electrónicos: 

El sistema debe generar documentos 

fiscales conforme a la normativa, inde-

pendientemente del modo de venta uti-

lizado. 

Garantiza el cumplimiento le-

gal y reduce el tiempo de 

post-venta, centralizando la 

lógica de facturación electró-

nica. 

RF04 Gestión de servicios compartidos (API 

central): Las operaciones de stock, 

clientes y reportes deben consumir una 

API central, compartida por los tres 

modos de interfaz. 

Fundamento de los servicios 

compartidos. Evita la dupli-

cación de lógica y acelera la 

actualización y manteni-

miento del sistema. 
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RF05 Control de stock y costos multi-modo: 

El sistema debe gestionar entradas, sa-

lidas y transferencias de productos, 

aplicando descuentos o costos específi-

cos según el modo activo (ej. ingre-

dientes en restaurante, ítems unitarios 

en minimarket). 

Provee información de ges-

tión en tiempo real, crucial 

para la toma de decisiones y 

la eficiencia operativa. 

 

iii.  Requisitos no funcionales (RNF) 

Los requisitos no funcionales definen los criterios de calidad que el sistema 

debe satisfacer, esenciales para la escalabilidad y la confianza del usuario Ta-

bla 9. 

Tabla 9 ð Requisitos no funcionales 

Código Descripción Justificación Estratégica 

RNF01 Rendimiento de transacción crítica: El 

tiempo de respuesta de la API central 

(registro de venta/pedido) no debe ex-

ceder los 400 ms bajo concurrencia, 

con un énfasis en el modo restaurante 

(mayor concurrencia). 

Objetivo primario de la tesis: 

Mejorar el tiempo de proceso 

de venta. Un backend rápido 

es indispensable. 

RNF02 Multiplataforma nativa: El sistema 

debe operar con un rendimiento nativo 

en Android, Windows y Web a partir 

de una única base de código Flutter. 

Fundamento de la tesis: Ase-

gurar el desarrollo multiplata-

forma para abarcar la infraes-

tructura existente de las 47 em-

presas. 

RNF03 Escalabilidad de infraestructura: El ba-

ckend debe ser capaz de soportar la adi-

ción de futuros modos de negocio (ej. 

Farmacia) sin reescribir la lógica de 

servicios compartidos. 

Asegura la viabilidad a largo 

plazo y justifica la elección de 

arquitecturas desacopladas 

(APIs). 

RNF04 Consistencia y sincronización: Utilizar 

WebSocket para garantizar la sincroni-

zación en tiempo real (ej. estado de 

mesas en restaurante o actualizaciones 

de stock). 

Mejora la eficiencia operativa 

al reducir errores por informa-

ción desactualizada, impac-

tando positivamente el tiempo 

de proceso de venta. 

 

iv. Casos de uso 

Luego del análisis, se presentan los casos de uso principales del sistema. 
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Tabla 10 ð Casos de uso principales 

ID  Nombre del 

caso de Uso 

Actor 

principal  

Fre-

cuencia 

Tecnologías Módulo 

CU-

001 

Procesamiento 

automático de 

facturación elec-

trónica 

Sistema 

(Schedu-

ler) 

Diaria 

23:00 

Node.js, Bull 

Queue, 

Greenter, 

MySQL 

api_ninja

_node 

CU-

002 

Generación au-

tomática de re-

portes de ventas 

Sistema 

(Schedu-

ler) 

Diaria 

00:00 

Node.js, Puppet-

eer, ExcelJS, 

WebSocket 

api_ninja

_node 

CU-

003 

Respaldo auto-

mático de bases 

de datos 

Sistema 

(Schedu-

ler) 

Diaria 

01:00 

Node.js, 

mysqldump, 

mongodump, 

cron 

api_ninja

_node 

CU-

004 

Gestión de in-

ventario en 

tiempo real 

Usuario 

(Vende-

dor/Ad-

min) 

Según 

necesi-

dad 

Flutter, Node.js, 

WebSocket, 

MySQL 

rumi-

sof_ui 

CU-

005 

Proceso de 

venta completo 

Usuario 

(Vende-

dor) 

Por cada 

venta 

Flutter, Node.js, 

esc_pos_printer, 

MySQL 

rumi-

sof_ui 

CU-

006 

Consulta de es-

tado de compro-

bantes SUNAT 

Usuario 

(Conta-

dor/Ad-

min) 

Según 

necesi-

dad 

Flutter, 

PHP/Symfony, 

Greenter, 

SUNAT 

api_factu-

racion_rs 

CU-

007 

Generación de 

notas de crédito 

Usuario 

(Adminis-

trador) 

Según 

necesi-

dad 

Flutter, Laravel, 

PHP/Symfony, 

Greenter 

api_client

_rs 

CU-

008 

Migración auto-

mática de datos 

Sistema 

(Schedu-

ler) 

Semanal 

Dom 

02:00 

Node.js, 

MySQL, Mon-

goDB, cron 

api_ninja

_node 

CU-

009 

Gestión multi-

empresa 

Usuario 

(Super 

Admin) 

Según 

necesi-

dad 

Flutter, Laravel, 

PHP/Symfony, 

Node.js 

api_client

_rs 

CU-

010 

Generación de 

reportes perso-

nalizados 

Usuario 

(Ge-

rente/Ad-

min) 

Según 

necesi-

dad 

Flutter, Node.js, 

Puppeteer, Ex-

celJS 

rumi-

sof_ui 

 

v. Historias de usuario 

Tabla 11 ð Historias de usuario 

ID  Como Quiero Para Prio-

ridad  

Estado Mó-

dulo 

HU-

001 

Admi-

nistra-

dor 

Que el sistema 

envíe automáti-

camente las fac-

turas a SUNAT 

No tener que 

hacerlo ma-

nualmente 

Crítica Comple-

tada 

api_ni

nja_no

de 
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HU-

002 

Ge-

rente 

Recibir reportes 

diarios de ventas 

automática-

mente 

Tomar decisio-

nes informadas 

Alta Comple-

tada 

api_ni

nja_no

de 

HU-

003 

Admi-

nistra-

dor 

Que el sistema 

haga respaldos 

automáticos 

Garantizar la 

seguridad de 

los datos 

Crítica Comple-

tada 

api_ni

nja_no

de 

HU-

004 

Usua-

rio 

Acceder a la 

aplicación desde 

cualquier dispo-

sitivo 

Trabajar con 

flexibilidad 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

005 

Ven-

dedor 

Generar facturas 

rápidamente 

Atender más 

clientes en me-

nos tiempo 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

006 

Conta-

dor 

Consultar el es-

tado de los com-

probantes envia-

dos 

Verificar cum-

plimiento tri-

butario 

Media Comple-

tada 

api_fa

ctura-

cion_r

s 

HU-

007 

Ge-

rente 

Ver reportes de 

inventario en 

tiempo real 

Controlar 

stock y evitar 

faltantes 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

008 

Admi-

nistra-

dor 

Configurar múl-

tiples empresas 

en el sistema 

Manejar varios 

clientes 

Media Comple-

tada 

api_cli

ent_rs 

HU-

009 

Ven-

dedor 

Imprimir tickets 

de venta auto-

máticamente 

Agilizar el 

proceso de 

venta 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

010 

Admi-

nistra-

dor 

Gestionar inven-

tario desde la 

aplicación móvil 

Controlar 

stock desde 

cualquier lugar 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

011 

Conta-

dor 

Generar notas 

de crédito para 

anular facturas 

Cumplir con 

normativas tri-

butarias 

Alta Comple-

tada 

api_cli

ent_rs 

HU-

012 

Ge-

rente 

Ver reportes de 

pagos en tiempo 

real 

Controlar flujo 

de caja 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

013 

Admi-

nistra-

dor 

Sincronizar da-

tos entre múlti-

ples sucursales 

Mantener con-

sistencia de in-

formación 

Alta Comple-

tada 

api_ni

nja_no

de 

HU-

014 

Ven-

dedor 

Consultar pro-

ductos por có-

digo de barras 

Agilizar bús-

queda de pro-

ductos 

Media Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

015 

Admi-

nistra-

dor 

Exportar repor-

tes a Excel y 

PDF 

Compartir in-

formación con 

stakeholders 

Media Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

016 

Ge-

rente 

Recibir notifica-

ciones de stock 

bajo 

Evitar faltantes 

de productos 

Alta Comple-

tada 

api_ni

nja_no

de 
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HU-

017 

Conta-

dor 

Consultar histo-

rial de compro-

bantes enviados 

Auditoría y 

control tributa-

rio 

Media Comple-

tada 

api_fa

ctura-

cion_r

s 

HU-

018 

Admi-

nistra-

dor 

Configurar dife-

rentes tipos de 

documentos 

Adaptar a dife-

rentes tipos de 

negocio 

Media Comple-

tada 

api_cli

ent_rs 

HU-

019 

Ven-

dedor 

Procesar ventas 

sin conexión a 

internet 

Continuar ope-

raciones du-

rante cortes 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

HU-

020 

Ge-

rente 

Ver dashboard 

con métricas en 

tiempo real 

Monitorear 

rendimiento 

del negocio 

Alta Comple-

tada 

rumi-

sof_ui 

 

vi. Diagramas de secuencia de los procesos optimizados con el sistema 

Proceso optimizado en el módulo restaurantes 

La implementación del Sistema Rumisof-POS redefine el proceso operativo 

de venta, resolviendo de manera estructural los cuellos de botella del modelo 

manual. La solución se basa en la digitalización, la automatización y la cen-

tralización de datos, logrando una reducción del 86% en el tiempo total del 

ciclo (Figura 9). 

Las optimizaciones críticas se resumen en: 

1. Digitalización inicial y toma de órdenes: El mozo inicia el proceso me-

diante la selección digital de mesas en el sistema, actualizando su estado 

en tiempo real (30 segundos), eliminando las anotaciones manuales. La 

toma de pedidos se realiza mediante la selección electrónica de productos 

con capacidad de personalizar atributos específicos (picante, término, 

etc.). El sistema registra y almacena la orden con todos sus detalles en la 

base de datos, reduciendo el tiempo de toma de órdenes de 5 minutos a 2 

minutos y erradicando el riesgo de errores de transcripción. 

2. Distribución inteligente y simultánea: La distribución de la orden se trans-

forma con la impresión inteligente por áreas. El sistema procesa automáti-

camente la orden y envía simultáneamente comandas específicas a cada 

estación de preparación (cocina, bar, etc.), reduciendo el tiempo de distri-

bución física de 10 minutos a 30 segundos. Esta funcionalidad elimina la 

dependencia del mozo para la comunicación física, asegurando que cada 

área reciba únicamente su porción correspondiente. 
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3. Generación automatizada de precuenta: El sistema Rumisof-POS automa-

tiza la generación de la precuenta. Al solicitarla, el sistema la calcula ins-

tantáneamente basándose en los datos centralizados, eliminando por com-

pleto los cálculos manuales y disminuyendo el tiempo de 8 minutos a 30 

segundos. 

4. Identificación rápida y eliminación de la digitación manual: El proceso de 

pago se optimiza mediante la identificación automática de la orden (30 

segundos) a través del código de mesa. El cajero accede instantáneamente 

a la información completa de la orden en el sistema, eliminando la necesi-

dad de buscar notas y la digitación manual de datos de clientes y compro-

bantes. 

Como resultado de estas integraciones, el tiempo total de la fase 1 del proceso 

de venta se reduce drásticamente de 40 minutos a 5.5 minutos. Esta eficiencia 

no solo elimina los errores humanos recurrentes, sino que también mejora 

significativamente la experiencia del personal y la rotación de mesas, estable-

ciendo un proceso de gestión de pedidos robusto y escalable. 
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Figura 9 ð Diagrama de secuencia del proceso de venta en módulo res-

taurante 

Proceso optimizado en el módulo minimarket 

La Figura 10 ilustra la transformación del proceso de venta en el módulo mi-

nimarket mediante la implementación del Rumisof-POS, resolviendo los cue-

llos de botella de la manera manual. La solución se basa en la automatización 

del registro, los cálculos y la identificación, logrando una reducción del 

tiempo total de 18 minutos a 3 minutos (una optimización del 83%). 

Las innovaciones clave son: 

1. Escaneo automático y consulta instantánea (5 segundos/producto): El ca-

jero inicia la venta utilizando un scanner físico que envía el código de ba-

rras al sistema. El sistema consulta inmediatamente la base de datos y 

muestra la descripción, precio unitario y stock, reduciendo el tiempo de 
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verificación de productos de 5 minutos a un proceso de escaneo casi ins-

tantáneo (5 segundos por producto). Esto elimina el riesgo de errores de 

tarificación manual. 

2. Cálculo de precios totalmente automatizado: El sistema Rumisof-POS se 

encarga de calcular automáticamente subtotales, aplicar el IGV y determi-

nar el total general (30 segundos). Esta automatización elimina completa-

mente la necesidad de cálculos manuales, disminuyendo el tiempo de 3 

minutos a 30 segundos y erradicando los errores aritméticos. 

3. Búsqueda de cliente automatizada e integrada (10 segundos): La identifi-

cación de clientes para comprobantes se optimiza mediante la búsqueda 

automática por RUC/DNI en la base de datos. El sistema accede y muestra 

la información del cliente, reduciendo el tiempo de búsqueda de 2 minutos 

a solo 10 segundos. Esto agiliza la atención y elimina los errores de digi-

tación de datos. 

La integración de estas funcionalidades digitales permite que la Fase 1 del 

proceso de venta se complete en un tiempo total de 3 minutos. Esta eficiencia 

mejora significativamente el flujo de caja, la experiencia del cliente y la pre-

cisión de los registros de inventario. 
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Figura 10 ð Diagrama de secuencia del proceso de venta en módulo mi-

nimarket  

Proceso optimizado en el módulo hotel 

La Figura 11 detalla la implementación del Rumisof-POS en el módulo hotel, 

logrando un check-in completamente digital. La automatización elimina los 

25 minutos del proceso manual y lo reduce a solo 2.5 minutos (una eficiencia 

del 90%), enfocándose en la velocidad y la precisión de los datos. 

Las optimizaciones críticas se resumen en: 

1. Visualización y selección automática de habitación (30 segundos): El sis-

tema muestra al recepcionista la disponibilidad de habitaciones en tiempo 

real. La selección reduce el tiempo de cálculo y asignación manual de 5 

minutos a 30 segundos, actualizando automáticamente el estado de ocupa-

ción. 

2. Verificación instantánea y registro de huésped (30 segundos): El sistema 

automatiza la verificación de edad y la consulta de la base de datos de 
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clientes frecuentes por DNI/RUC. Esto agiliza el registro, reduciendo el 

proceso de 8 minutos a solo 30 segundos y eliminando los errores de trans-

cripción de datos. 

3. Registro de pago y cálculo de estancia automatizado (30 segundos): El sis-

tema registra el pago y aplica automáticamente las reglas de estancia y 

tarifas, calculando la hora de salida sin intervención manual. Este paso re-

duce la tarea de 10 minutos a 30 segundos, eliminando cálculos propensos 

a errores. 

4. Generación inmediata de comprobantes: El sistema genera y almacena au-

tomáticamente el JSON del comprobante electrónico, permitiendo su en-

trega inmediata al huésped. Esto elimina la generación manual y el registro 

en libros. 

La integración de estas funcionalidades digitales permite que la fase 1 de 

check-in se complete en un tiempo total de 2.5 minutos, transformando la ex-

periencia del huésped y garantizando registros exactos de la ocupación hote-

lera. 
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Figura 11 ð Diagrama de secuencia del proceso de check-in en módulo 

hotel 

Proceso optimizado de facturación electrónica 

La Figura 12 detalla la implementación del proceso de facturación electrónica 

dentro del sistema Rumisof-POS, una funcionalidad transversal que resuelve 

el alto riesgo fiscal y el cuello de botella administrativo del proceso manual. 

La solución digital reduce el tiempo total de emisión y validación de 16 mi-

nutos a solo 1 minuto, logrando una optimización del 94%. 
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El proceso se basa en dos pilares: la inmediatez en el punto de venta y la 

validación asíncrona: 

1. Emisión inmediata del comprobante (30 segundos): Tras la transacción, el 

sistema automáticamente envía los datos a la API, que genera un JSON 

estandarizado y lo almacena en la base de datos. Esta acción permite la 

entrega inmediata del comprobante electrónico al cliente (30 segundos), 

eliminando la espera por la validación de SUNAT y el riesgo de errores de 

digitación. 

2. Validación asíncrona y conformidad tributaria: El proceso de validación 

con SUNAT se ejecuta automáticamente en segundo plano (par), sin re-

querir intervención del cajero/recepcionista. El API Task (Scheduler) eva-

lúa los comprobantes pendientes, envía el documento a la API Facturación, 

la cual genera el XML UBL 2.1, realiza la firma digital y lo remite a 

SUNAT. La constancia de recepción (CDR) es almacenada automática-

mente en la base de datos para su actualización. 

Esta arquitectura asíncrona garantiza que la inmediatez del servicio no esté 

comprometida por los tiempos de respuesta de la SUNAT. El sistema Rumi-

sof-POS asegura la conformidad tributaria mediante la validación automática, 

eliminando los errores humanos y la carga administrativa en el punto de venta. 

 

Figura 12 ð Diagrama de secuencia del proceso de facturación electró-

nica 
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b) Metáfora del sistema 

Para comprender mejor la arquitectura del "Sistema de información de servicios 

compartidos multiplataforma", se establece una metáfora con un ecosistema de 

servicios organizado que atiende a diversos tipos de clientes mediante una es-

tructura eficiente y especializada, orientada a optimizar los tiempos de proceso 

en las operaciones de venta. 

Componentes de la metáfora 

Clientes multiplataforma : Establecimientos comerciales diversificados 

Los establecimientos representados en el sistema - minimarket, restaurante, hotel 

y farmacia - corresponden a empresas usuarias de Rumisof-POS que requieren 

agilizar sus procesos de venta. Cada negocio posee características operativas 

particulares, pero comparten la necesidad de ejecutar transacciones rápidas y efi-

cientes. 

Servidor Ubuntu: Infraestructura central 

El servidor Ubuntu constituye la base tecnológica que soporta toda la operación, 

funcionando como la columna vertebral del sistema que permite la integración y 

coordinación de todos los componentes. 

Balanceador de carga Nginx: Coordinador de solicitudes 

Este componente opera como distribuidor inteligente de cargas de trabajo, opti-

mizando el flujo de transacciones mediante: 

- Distribución equilibrada de solicitudes entre módulos disponibles 

- Direccionamiento estratégico hacia servicios apropiados 

- Prevención de congestiones en puntos críticos 

- Garantía de respuestas oportunas 

Módulos Api-rumisof: Unidades especializadas de procesamiento 

Los múltiples módulos API-RUMISOF representan capacidades de procesa-

miento especializado que funcionan de manera paralela, ofreciendo: 

- Atención simultánea de múltiples transacciones 

- Especialización funcional por tipo de operación 

- Escalabilidad adaptable según demanda operativa 
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- Redundancia operacional para continuidad del servicio 

- Módulos especializados: Soporte funcional 

Api -task: Gestor de procesos programados coordina operaciones automatizadas 

y tareas recurrentes en segundo plano. 

Api -facturación: Administrador documental gestiona la emisión y control de 

comprobantes electrónicos, preparándolos para su validación oficial. 

SUNAT: Entidad validadora oficial 

SUNAT funciona como autoridad tributaria validadora que: 

- Recibe comprobantes electrónicos para validación legal 

- Verifica cumplimiento de requisitos tributarios 

- Proporciona respuestas oficiales sobre estados documentales 

- Emite constancias y códigos de autorización 

Flujo operativo del sistema 

1. El proceso de venta sigue una secuencia integrada: 

2. Recepción de solicitudes mediante balanceador de carga 

3. Direccionamiento a módulos especializados de procesamiento 

4. Ejecución de transacciones comerciales 

5. Generación de comprobantes electrónicos 

6. Transmisión a SUNAT para validación oficial 

7. Recepción y registro de respuestas 

8. Finalización del ciclo transaccional 

Ventajas de la arquitectura propuesta 

La estructura implementada ofrece: 

- Optimización de tiempos de respuesta transaccional 

- Escalabilidad adaptativa según demanda operativa 

- Especialización funcional para eficiencia procesal 

- Resiliencia operacional mediante redundancia 
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- Cumplimiento normativo automatizado 

- Comunicación eficiente con entidades regulatorias 

- Validación inmediata de comprobantes electrónicos 

Conclusión metafórica 

La metáfora presentada demuestra cómo el sistema multiplataforma organiza sus 

componentes de manera coordinada y especializada, logrando el objetivo de re-

ducir significativamente los tiempos de proceso en operaciones de venta, mien-

tras mantiene comunicación efectiva con SUNAT para la validación oficial de 

comprobantes electrónicos. 

En la Figura 13 se muestra la representación gráfica de la infraestructura multi-

plataforma. La imagen detalla el flujo de datos desde los puntos de venta de las 

empresas usuarias, pasando por la capa de balanceo y distribución (Nginx), hasta 

los servicios de aplicación (APIs) alojados en el servidor Ubuntu. Se enfatiza la 

especialización de los módulos (Procesamiento, Tareas Programadas y Factura-

ción) y la integración crítica con el servicio tributario (SUNAT) para la valida-

ción legal de transacciones, fundamentales para reducir el tiempo total del pro-

ceso de venta. 

 

Figura 13 ð Diagrama de flujo y componentes del sistema 
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c) Arquitectura del sistema 

El diseño del sistema se fundamenta en una arquitectura distribuida basada en 

microservicios, complementada con estrategias avanzadas de persistencia polí-

glota y multi-Tenancy. Esta decisión arquitectónica responde a la necesidad crí-

tica de desacoplar las responsabilidades funcionales del negocio gestión comer-

cial, facturación electrónica y procesamiento asíncrono para permitir una esca-

labilidad granular, un despliegue independiente y una alta tolerancia a fallos, 

superando las limitaciones de escalabilidad vertical inherentes a los sistemas mo-

nolíticos tradicionales. 

El sistema se rige por los principios de alta cohesión y bajo acoplamiento, donde 

cada microservicio encapsula un dominio de negocio específico (bounded con-

text) y expone sus funcionalidades únicamente a través de interfaces estandari-

zadas, ocultando sus detalles de implementación interna. 

Fundamentación del estilo arquitectónico 

La arquitectura adopta un enfoque de programación políglota, seleccionando la 

pila tecnológica más eficiente para cada tipo de carga de trabajo, optimizando 

así el consumo de recursos y el rendimiento global: 

1. Procesamiento transaccional (Laravel/PHP): Implementado en el módulo 

api_client_rs. Se seleccionó por su robustez en el manejo de estructuras de 

datos relacionales complejas y su ecosistema maduro (Eloquent ORM) para 

la gestión de reglas de negocio críticas. 

2. Procesamiento normativo y XML (Symfony/PHP): Utilizado en api_factu-

racion_rs debido a su estricto apego a estándares empresariales y su capaci-

dad superior para la manipulación de esquemas XML/SOAP requeridos por 

la normativa SUNAT UBL 2.1. 

3. Procesamiento asíncrono (Node.js/Express): Implementado en 

api_ninja_node para aprovechar el modelo de I/O no bloqueante basado en 

eventos (Event Loop), ideal para la orquestación de tareas concurrentes y 

monitoreo en tiempo real sin penalizar el rendimiento del CPU. 

4. Interfaz de usuario (Flutter/Dart): Permite la compilación nativa multiplata-

forma (ARM/x86), garantizando un rendimiento en tiempo de ejecución su-

perior a las soluciones híbridas y una experiencia de usuario consistente en 

entornos móviles y de escritorio. 
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Arquitectura de despliegue e infraestructura 

La topología física del sistema se orquesta mediante un servidor centralizado que 

implementa los patrones de API Gateway y balanceo de carga, actuando como 

intermediario entre los clientes externos y la red interna de microservicios. 

Componentes de infraestructura 

- API Gateway (NGINX): Funciona como el único punto de entrada al sistema 

(Reverse Proxy). Es responsable de la terminación SSL/TLS, el enrutamiento 

de peticiones basado en URIs y la distribución inteligente de la carga de trá-

fico hacia las instancias disponibles de los microservicios. 

- Cluster de escalabilidad: El servicio crítico de ventas (api_client_rs) se des-

pliega en múltiples nodos (réplicas) para soportar la concurrencia de usua-

rios. El balanceador distribuye las peticiones utilizando un algoritmo de 

Least Connections, asegurando la disponibilidad del servicio ante picos de 

demanda. 

- Estrategia de persistencia distribuida: 

o Cluster MySQL (Database per Tenant): Implementa el aislamiento físico y 

lógico de los datos. Cada empresa cliente opera sobre una base de datos 

independiente, lo que garantiza la seguridad de la información y evita el 

problema del "vecino ruidoso" (Noisy Neighbor), donde un cliente con alto 

tráfico afecta el rendimiento de otros. 

o Motor de búsqueda (Meilisearch): Almacén de datos NoSQL optimizado 

para lecturas. Se implementa un patrón CQRS simplificado (Command 

Query Responsibility Segregation), donde las escrituras se dirigen a la base 

de datos relacional (MySQL) para garantizar integridad ACID, mientras 

que las lecturas intensivas se sirven desde Meilisearch, logrando tiempos 

de respuesta sub-milisegundo. 

Diagrama de arquitectura general 

La Figura 14, ilustra la interacción entre los componentes, el flujo de datos y la 

segregación de responsabilidades en la infraestructura del servidor. 
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Figura 14 ð Diagrama de arquitectura general del sistema 

Diseño detallado de componentes 

A continuación, se describe la arquitectura interna, los patrones de diseño apli-

cados y la estructura lógica de cada uno de los módulos que componen el sis-

tema. 

Módulo core de negocio (api_client_rs) 

Este microservicio constituye el núcleo transaccional del sistema. Su diseño se 

basa en el patrón arquitectónico MVC (Modelo-Vista-Controlador), enriquecido 

con una arquitectura de capas de servicios y middleware especializado para la 

resolución de la multitenencia. 

Patrones y decisiones de diseño: 

1. Middleware de resolución de Tenant: Se implementó un componente de 

middleware personalizado (ConexionDinamica) que intercepta cada solicitud 

HTTP entrante. Este componente extrae el identificador del inquilino (Tenant 

ID) y reconfigura la conexión a la base de datos en tiempo de ejecución. Esto 

permite que una única instancia de código sirva a múltiples empresas mante-

niendo un aislamiento estricto de datos. 

2. Patrón Repository: Se utiliza para abstraer la lógica de acceso a datos, 

permitiendo que la lógica de negocio en los controladores permanezca agnóstica 

respecto a la implementación de la persistencia, facilitando futuras migraciones 

o pruebas unitarias. 
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Figura 15 ð Arquitectura interna del módulo Core 

Módulo de facturación (api_facturacion_rs) 

Este módulo opera como un servicio utilitario stateless (sin estado), diseñado 

específicamente para encapsular la complejidad de la facturación electrónica. Su 

arquitectura implementa patrones de diseño comportamentales y creacionales 

para manejar la variabilidad de los documentos tributarios. 

Patrones y decisiones de diseño: 

1. Strategy Pattern (Patrón estrategia): Dada la diversidad de documentos 

(facturas, boletas, notas de crédito), se implementó el patrón Strategy. Esto per-

mite encapsular el algoritmo de generación de XML de cada documento en una 

clase separada, haciendo que sean intercambiables en tiempo de ejecución según 

la solicitud del cliente. 

2. Factory Pattern (Patrón fábrica): Utilizado para la instanciación diná-

mica de la configuración de firma digital (SeeFactory). Dependiendo del RUC 

de la empresa emisora, la fábrica construye el objeto de configuración con los 

certificados digitales correspondientes, asegurando la validez de la firma. 

 

Figura 16 ð Arquitectura interna del módulo de facturación 
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Cliente multiplataforma (rumisof_ui)  

La aplicación cliente está construida sobre Flutter utilizando una arquitectura en 

capas (Layered Architecture) combinada con el patrón de gestión de estado 

BLoC (Business Logic Component). 

Componentes arquitectónicos: 

1. Capa de presentación (UI): Compuesta por Widgets pasivos que rende-

rizan el estado actual y capturan eventos del usuario. 

2. Capa de lógica de negocio (BLoC): Actúa como puente entre la UI y los 

datos, recibiendo eventos y emitiendo nuevos estados tras procesar la lógica. 

3. Capa de datos: Implementa el patrón Repositorio para decidir la fuente 

de los datos (local o remota), permitiendo el funcionamiento offline-first. 

 

Figura 17 ð Arquitectura interna del módulo de orquestación 

d) Diseño de la base de datos 

La base de datos implementada utiliza MariaDB 10.6.22 como motor de base de 

datos, siguiendo los principios de normalización relacional y garantizando la in-

tegridad de datos mediante constraints y foreign keys. 

Tabla 12 ð Especificaciones técnicas de la BD 

Característica Especificación 

Sistema gestor de bases de datos (DBMS) MariaDB 10.6.22 

Juego de caracteres (Charset) utf8mb3 

Colación (Collation) utf8mb3_general_ci 

Motor de almacenamiento (Storage Engine) InnoDB 

Modelo de datos Relacional 

Nivel de normalización aplicado Tercera Forma Normal (3NF) 
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La Figura 18 presenta la base de datos " Rumisof-POS ", que constituye el núcleo 

del sistema de información de servicios compartidos multiplataforma Rumisof-

POS. Esta arquitectura de base de datos unificada está diseñada específicamente 

para soportar múltiples modelos de negocio de manera dinámica, permitiendo la 

operación simultánea o alternada entre minimarkets, restaurantes y hoteles me-

diante un mismo sistema centralizado. La flexibilidad del esquema relacional 

permite la adaptación en tiempo real entre los diferentes modos operativos, ges-

tionando de forma integrada inventarios, transacciones, clientes y servicios es-

pecíficos de cada rubro, lo que convierte al sistema en una solución versátil y 

escalable para empresas con operaciones diversificadas en el sector. 

En la Tabla 13 se hace un resumen de las tablas principales del sistema. 

Tabla 13 ð Resumen tablas principales de la BD 

Tabla Total 

campos 

Campos 

FK  

Campos 

PK 

Descripción 

ticket 21 6 1 Tickets de venta principales 

ticketlines 17 2 1 Líneas de detalle de tickets 

product 22 6 1 Catálogo de productos 

invoice 18 4 1 Facturas electrónicas 

customer 17 0 1 Base de clientes 

user 13 2 1 Usuarios del sistema 

stock 6 2 1 Stock de productos 

stockdiary 13 5 1 Historial de movimientos de stock 

category 4 0 1 Categorías de productos 

tax 6 0 1 Impuestos del sistema 

location 15 0 1 Ubicaciones/sucursales 

role 4 0 1 Roles de usuario 

typepay-

ment 

5 0 1 Tipos de pago 

closedcash 6 1 1 Sesiones de caja 

stockdiary-

reason 

3 0 1 Razones de movimiento de stock 
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Figura 18 ð Modelo E-R de la base de datos del sistema 
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e) Características del sistema 

i. Facturación electrónica 

Para cumplir con los requisitos de validación de documentos electrónicos ante 

la Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administración Tributaria 

(SUNAT), se diseñó e implementó un servicio especializado de facturación 

electrónica. Este módulo constituye el núcleo del sistema desarrollado, siendo 

responsable de gestionar integralmente el flujo completo de emisión de com-

probantes electrónicos. 

El servicio fue implementado bajo un enfoque de procesamiento por etapas, 

que comprende desde la generación estructurada del documento electrónico 

hasta su transmisión segura a los servidores de SUNAT. Cada etapa del pro-

ceso fue meticulosamente implementada siguiendo los lineamientos, especi-

ficaciones técnicas y protocolos establecidos en el Manual del Programador 

proporcionado por SUNAT, garantizando así la conformidad normativa y la 

interoperabilidad con los sistemas de la entidad tributaria. 

Arquitectura del servicio 

La implementación se estructuró en cuatro fases principales, como se observa 

en la Tabla 14. 

Tabla 14 ð Fases de implementación de la facturación electrónica 

Fases Tareas 

Transforma-

ción de datos a 

estructura 

UBL 

Conversión de datos desde formato JSON a XML UBL 2.1 

Validación de esquemas y reglas de negocio 

Aplicación de templates según tipo de comprobante 

Proceso de 

firma digital 

Canonicalización XML  

Generación de hash mediante SHA-1 

Firma con certificado digital X.509 

Inserción de elementos de firma en el XML 

Preparación 

para transmi-

sión 

Compresión del archivo XML firmado a formato ZIP 

Aplicación de naming conventions según SUNAT 

Validación final de integridad del paquete 

Comunicación 

con WebServi-

ces SUNAT 

Implementación de clientes SOAP con seguridad WS-Security 

Gestión de modos síncrono y asíncrono 

Procesamiento de respuestas y constancias 
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Base técnica y cumplimiento normativo 

El desarrollo se sustentó en la documentación oficial de SUNAT, específica-

mente en: 

- Manual del programador 

- Esquemas XML UBL 2.1 

- Especificaciones de WebServices 

- Protocolos de seguridad y comunicación 

Esta fundamentación técnica garantiza que el servicio genere documentos 

electrónicos válidos y aceptables por SUNAT, cumpliendo con todos los re-

quisitos establecidos para la facturación electrónica en el Perú. 

El siguiente código representa un ejemplo completo y válido de un archivo 

XML para una Boleta de Venta Electrónica, elaborado bajo el estándar UBL 

2.1 y que cumple con todos los requisitos técnicos establecidos por SUNAT: 

<?xml version="1.0" encoding="utf-8"?> 

<Invoice xmlns="urn:oasis:names:specification:ubl:schema:xsd:Invoice-2" 

    xmlns:cac="urn:oasis:names:specification:ubl:schema:xsd:CommonAggregateComponents-

2" 

    xmlns:cbc="urn:oasis:names:specification:ubl:schema:xsd:CommonBasicComponents-2" 

    xmlns:ds="http://www.w3.org/2000/09/xmldsig#" 

    xmlns:ext="urn:oasis:names:specification:ubl:schema:xsd:CommonExtensionComponents-

2"> 

    <ext:UBLExtensions> 

        <ext:UBLExtension> 

            <ext:ExtensionContent> 

                <ds:Signature Id="NinjaSign"> 

                    <ds:SignedInfo> 

                        <ds:CanonicalizationMethod Algorithm="http://www.w3.org/TR/2001/REC-

xml-c14n-20010315"/> 

                        <ds:SignatureMethod Algorithm="http://www.w3.org/2000/09/xmldsig#rsa-

sha1"/> 

                        <ds:Reference URI=""> 

                            <ds:Transforms> 

                                <ds:Transform Algorithm="http://www.w3.org/2000/09/xmldsig#envel-

oped-signature"/> 

                            </ds:Transforms> 

                            <ds:DigestMethod Algorithm="http://www.w3.org/2000/09/xmldsig#sha1"/> 

                            <ds:DigestValue>+LCk19GCOJtkzWFGGq0REHQq1E0=</ds:DigestValue> 

                        </ds:Reference> 

                    </ds:SignedInfo> 

                    <ds:SignatureValue>BZL4JTaG-

TQqQ+hZilNN++ONyiEg+2vdLoh9g4YCDCntPbkCg==</ds:SignatureValue> 

                    <ds:KeyInfo> 
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                        <ds:X509Data> 

                            <ds:X509Certificate>MIIJYzCCB05DSUExMzAx-

BgNVBAsMKklzc3VlZCBieSBBQyBDQU1FUkZJUk1BIFB-

FUsOaIxjySzw==</ds:X509Certificate> 

                        </ds:X509Data> 

                    </ds:KeyInfo> 

                </ds:Signature> 

            </ext:ExtensionContent> 

        </ext:UBLExtension> 

    </ext:UBLExtensions> 

    <cbc:UBLVersionID>2.1</cbc:UBLVersionID> 

    <cbc:CustomizationID>2.0</cbc:CustomizationID> 

    <cbc:ID>BA01-1801</cbc:ID> 

    <cbc:IssueDate>2025-09-05</cbc:IssueDate> 

    <cbc:IssueTime>21:37:10</cbc:IssueTime> 

    <cbc:InvoiceTypeCode listID="0101">03</cbc:InvoiceTypeCode> 

    <cbc:Note languageLocaleID="1000"><![CDATA[CATORCE CON 50/100 

SOLES]]></cbc:Note> 

    <cbc:DocumentCurrencyCode>PEN</cbc:DocumentCurrencyCode> 

    <cac:Signature> 

        <cbc:ID>20556693766</cbc:ID> 

        <cac:SignatoryParty> 

            <cac:PartyIdentification> 

                <cbc:ID>20556693766</cbc:ID> 

            </cac:PartyIdentification> 

            <cac:PartyName> 

                <cbc:Name><![CDATA[BOTICA OKLIN]]></cbc:Name> 

            </cac:PartyName> 

        </cac:SignatoryParty> 

        <cac:DigitalSignatureAttachment> 

            <cac:ExternalReference> 

                <cbc:URI>#Ninja-SIGN</cbc:URI> 

            </cac:ExternalReference> 

        </cac:DigitalSignatureAttachment> 

    </cac:Signature> 

    <cac:AccountingSupplierParty> 

        <cac:Party> 

            <cac:PartyIdentification> 

                <cbc:ID schemeID="6">20556693766</cbc:ID> 

            </cac:PartyIdentification> 

            <cac:PartyName> 

                <cbc:Name><![CDATA[BOTICA OKLIN]]></cbc:Name> 

            </cac:PartyName> 

            <cac:PartyLegalEntity> 

                <cbc:RegistrationName><![CDATA[BOTICA OKLIN]]></cbc:RegistrationName> 

                <cac:RegistrationAddress> 

                    <cbc:ID>150101</cbc:ID> 

                    <cbc:AddressTypeCode>0000</cbc:AddressTypeCode> 

                    <cbc:CitySubdivisionName>-</cbc:CitySubdivisionName> 

                    <cbc:CityName>LIMA</cbc:CityName> 

                    <cbc:CountrySubentity>LIMA</cbc:CountrySubentity> 

                    <cbc:District>SAN LUIS</cbc:District> 
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                    <cac:AddressLine> 

                        <cbc:Line><![CDATA[AV. NICOLAS AYLLON NRO. 1352 INT. H LIMA - 

LIMA - SAN LUIS]]></cbc:Line> 

                    </cac:AddressLine> 

                    <cac:Country> 

                        <cbc:IdentificationCode>PE</cbc:IdentificationCode> 

                    </cac:Country> 

                </cac:RegistrationAddress> 

            </cac:PartyLegalEntity> 

        </cac:Party> 

    </cac:AccountingSupplierParty> 

    <cac:AccountingCustomerParty> 

        <cac:Party> 

            <cac:PartyIdentification> 

                <cbc:ID schemeID="1">00000000</cbc:ID> 

            </cac:PartyIdentification> 

            <cac:PartyLegalEntity> 

                <cbc:RegistrationName><![CDATA[USUARIOS VARIOS]]></cbc:Registration-

Name> 

                <cac:RegistrationAddress> 

                    <cbc:ID>-</cbc:ID> 

                    <cac:AddressLine> 

                        <cbc:Line><![CDATA[-]]></cbc:Line> 

                    </cac:AddressLine> 

                    <cac:Country> 

                        <cbc:IdentificationCode>PE</cbc:IdentificationCode> 

                    </cac:Country> 

                </cac:RegistrationAddress> 

            </cac:PartyLegalEntity> 

        </cac:Party> 

    </cac:AccountingCustomerParty> 

    <cac:PaymentTerms> 

        <cbc:ID>FormaPago</cbc:ID> 

        <cbc:PaymentMeansID>Contado</cbc:PaymentMeansID> 

    </cac:PaymentTerms> 

    <cac:TaxTotal> 

        <cbc:TaxAmount currencyID="PEN">2.21</cbc:TaxAmount> 

        <cac:TaxSubtotal> 

            <cbc:TaxableAmount currencyID="PEN">12.29</cbc:TaxableAmount> 

            <cbc:TaxAmount currencyID="PEN">2.21</cbc:TaxAmount> 

            <cac:TaxCategory> 

                <cac:TaxScheme> 

                    <cbc:ID>1000</cbc:ID> 

                    <cbc:Name>IGV</cbc:Name> 

                    <cbc:TaxTypeCode>VAT</cbc:TaxTypeCode> 

                </cac:TaxScheme> 

            </cac:TaxCategory> 

        </cac:TaxSubtotal> 

    </cac:TaxTotal> 

    <cac:LegalMonetaryTotal> 

        <cbc:LineExtensionAmount currencyID="PEN">12.29</cbc:LineExtensionAmount> 

        <cbc:TaxInclusiveAmount currencyID="PEN">14.50</cbc:TaxInclusiveAmount> 
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        <cbc:PayableAmount currencyID="PEN">14.50</cbc:PayableAmount> 

    </cac:LegalMonetaryTotal> 

    <cac:InvoiceLine> 

        <cbc:ID>1</cbc:ID> 

        <cbc:InvoicedQuantity unitCode="NIU">1</cbc:InvoicedQuantity> 

        <cbc:LineExtensionAmount currencyID="PEN">0.85</cbc:LineExtensionAmount> 

        <cac:PricingReference> 

            <cac:AlternativeConditionPrice> 

                <cbc:PriceAmount currencyID="PEN">1.00</cbc:PriceAmount> 

                <cbc:PriceTypeCode>01</cbc:PriceTypeCode> 

            </cac:AlternativeConditionPrice> 

        </cac:PricingReference> 

        <cac:TaxTotal> 

            <cbc:TaxAmount currencyID="PEN">0.15</cbc:TaxAmount> 

            <cac:TaxSubtotal> 

                <cbc:TaxableAmount currencyID="PEN">0.85</cbc:TaxableAmount> 

                <cbc:TaxAmount currencyID="PEN">0.15</cbc:TaxAmount> 

                <cac:TaxCategory> 

                    <cbc:Percent>18</cbc:Percent> 

                    <cbc:TaxExemptionReasonCode>18</cbc:TaxExemptionReasonCode> 

                    <cac:TaxScheme> 

                        <cbc:ID>9996</cbc:ID> 

                        <cbc:Name>GRA</cbc:Name> 

                        <cbc:TaxTypeCode>FRE</cbc:TaxTypeCode> 

                    </cac:TaxScheme> 

                </cac:TaxCategory> 

            </cac:TaxSubtotal> 

        </cac:TaxTotal> 

        <cac:Item> 

            <cbc:Description><![CDATA[SAN CARLOS AGUA]]></cbc:Description> 

            <cac:SellersItemIdentification> 

                <cbc:ID>COD</cbc:ID> 

            </cac:SellersItemIdentification> 

        </cac:Item> 

        <cac:Price> 

            <cbc:PriceAmount currencyID="PEN">0.8474576271</cbc:PriceAmount> 

        </cac:Price> 

    </cac:InvoiceLine> 

 

</Invoice> 

 

A continuación, se muestra el conjunto de archivos generados en el proceso 

optimizado de emisión electrónica: el archivo JSON con los datos de la 

transacción, el archivo XML en formato UBL 2.1 que se envía a SUNAT, y 

el archivo de respuesta R-*.xml (CDR) que confirma la recepción y validez 

del comprobante por parte de la administración tributaria. 
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Figura 19 ð XML firmado y constancia de recepción (CDR) de boleta 

electrónica 

ii.  Servicios compartidos 

El sistema Rumisof-POS está diseñado para manejar múltiples empresas den-

tro de una misma plataforma mediante un único servicio de facturación elec-

trónica compartido. La flexibilidad del sistema se basa en su capacidad para 

gestionar de manera eficiente los datos de clientes, facturación, series docu-

mentarias, y cancelaciones, manteniendo la integridad de la información para 

cada empresa. Esto se logra mediante una estructura de tablas bien organi-

zada, donde cada entidad empresarial puede personalizar su proceso de venta 

y sus series documentarias. 

La flexibilidad del sistema se logra compartiendo servicios, a través de tablas 

clave que permiten gestionar la facturación electrónica para varias empresas 

con un solo sistema, facilitando la automatización y reducción de errores en 

el proceso de venta. A continuación, se detallan las funciones principales de 

las tablas más relevantes: 

- Tabla customers 

La tabla customers permite almacenar la información de cada cliente, inde-

pendiente del negocio que lo maneje. Esto garantiza que, aunque varias em-

presas utilicen el sistema, los datos de los clientes sean accesibles y puedan 

ser gestionados de manera centralizada. 

Campos clave como customer_documentnumber, customer_name, y custo-

mer_address permiten la identificación única de los clientes, necesarios para 

la emisión de facturas electrónicas. 
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- Tabla documentseries 

La tabla documentseries permite manejar las diferentes series documentarias 

que cada empresa puede utilizar para emitir sus facturas, boletas, y otros do-

cumentos tributarios. Esto permite que cada negocio tenga su propia numera-

ción de facturas y boletas, asegurando el cumplimiento normativo y permi-

tiendo la personalización según el tipo de documento fiscal requerido por 

SUNAT. 

- Tabla invoices 

La tabla invoices es el núcleo del sistema de facturación, almacenando cada 

factura emitida por cualquier empresa registrada en la plataforma. 

Con campos como invoice_correlative, invoice_date, y invoice_status, el sis-

tema asegura que cada transacción se registre de manera ordenada, permi-

tiendo a cada negocio gestionar de forma independiente sus documentos tri-

butarios sin interferir con otras empresas. 

- Tabla cancelinvoices 

La tabla cancelinvoices permite registrar las anulaciones o cancelaciones de 

facturas, garantizando que las empresas puedan gestionar las devoluciones y 

cancelaciones de manera formal. Esto es crucial para la flexibilidad del sis-

tema, ya que cada empresa puede manejar la cancelación de sus propios do-

cumentos sin afectar a las otras empresas que utilizan el mismo sistema. 

- Tabla tickets y ticketlines 

Tickets y ticketlines permiten la gestión detallada de las ventas realizadas en 

puntos de venta, integrando múltiples métodos de pago y líneas de productos. 

La relación entre tickets y customers facilita la personalización del proceso 

de venta, permitiendo que se asocien ventas específicas a clientes individua-

les, lo cual es útil para las estrategias de fidelización y servicio post-venta. 

- Tabla guides 

La tabla guides gestiona la emisión de guías de remisión, permitiendo a las 

empresas llevar control sobre el transporte de bienes, lo cual es crucial para 

empresas que requieren transporte de productos. Este módulo es especial-

mente útil para sectores como el hotelero y de retail que necesiten documentar 
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la entrega de bienes, facilitando la interoperabilidad con los sistemas de lo-

gística. 

- Tabla resumes 

Resumes permite la generación de resúmenes de boletas de venta, una función 

esencial para la integración con SUNAT, garantizando que los documentos 

emitidos cumplan con la normativa de facturación electrónica. Esto asegura 

que el sistema cumpla con las normativas tributarias y sea capaz de integrarse 

con servicios gubernamentales para la validación de documentos. 

El uso de un sistema multiempresa como Rumisof-POS permite a las empre-

sas reducir significativamente el tiempo de procesamiento de ventas, al cen-

tralizar todas las operaciones relacionadas con la emisión de facturas y boletas 

en un solo servicio de facturación electrónica. Esto reduce la duplicación de 

procesos, mejora la eficiencia administrativa y garantiza el cumplimiento nor-

mativo. Además, la automatización del manejo de documentos tributarios, in-

cluyendo las anulaciones y guías de remisión, agiliza el ciclo de ventas y me-

jora la experiencia tanto para los usuarios como para los clientes. 

Dentro de las ventajas de un servicio compartido tenemos: 

- Centralización de datos: Permite la administración de múltiples empresas 

dentro de un mismo entorno, reduciendo costos de infraestructura y sim-

plificando la gestión. 

- Interoperabilidad con SUNAT: Cumplimiento automático de la normativa 

de facturación electrónica y la posibilidad de gestionar diferentes tipos de 

documentos tributarios según el giro del negocio. 

- Escalabilidad: La estructura de tablas permite escalar el sistema para agre-

gar nuevas empresas sin modificar la estructura básica, lo que favorece la 

expansión del servicio. 



- 78 de 138 - 

 

 

Figura 20 ð Proceso de facturación 

 

Figura 21 ð Módulo de configuración del sistema según tipo de negocio 
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Figura 22 ð Interfaz de login del sistema según perfil de usuario 

 

Figura 23 ð Interfaz de ingreso de contraseña 
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Figura 24 ð Interfaz del módulo en modo hotel 

  

Figura 25 ð Interfaz de administración del modo restaurant 
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Figura 26 ð Interfaz del modo hotel 

 

Figura 27 ð Interfaz del modo minimarket  
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Figura 28 ð Tablas que conforman específicamente la facturación elec-

trónica 

El sistema de facturación multiempresa fue diseñado para adaptarse a dife-

rentes tipos de negocios, incluidos restaurantes, hoteles, minimarkets, mayo-

ristas de productos de minimarkets, negocios de comida rápida, ferreterías y 

lubricentros. Para lograr esta adaptación, se realizaron modificaciones en los 

módulos del sistema, permitiendo que funcione de manera óptima en cada 

contexto. A continuación, se describen las adaptaciones realizadas para cada 

tipo de negocio y las funcionalidades compartidas que garantizan la versatili-

dad del sistema: 

Funcionalidades comunes entre todos los negocios 

Todos los tipos de negocios mencionados comparten ciertas funcionalidades 

claves que hacen que el sistema Rumisof-pos sea adaptable y eficiente. Estas 

funcionalidades incluyen: 

- Búsqueda de clientes por DNI/RUC: Esta característica permite registrar y 

buscar fácilmente a los clientes, optimizando el proceso de facturación y 

evitando errores al capturar datos. 
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- Integración de múltiples métodos de pago: El sistema acepta diferentes 

formas de pago, como Yape, Plin, Visa, efectivo, entre otros, ofreciendo 

flexibilidad tanto al cliente como al negocio. 

- Gestión de precios y stock: La capacidad de gestionar los precios de los 

productos y controlar el inventario es esencial en todos los tipos de nego-

cio. El sistema permite actualizar precios en tiempo real y mantener el con-

trol de los niveles de stock. 

- Facturación electrónica: El sistema permite la generación de facturas elec-

trónicas, independientemente del tipo de negocio, cumpliendo con las nor-

mativas tributarias vigentes en el país. 

- Historial de transacciones: Todos los tipos de negocios tienen acceso a un 

registro de ventas y transacciones, lo que permite generar informes y rea-

lizar auditorías de forma sencilla. 

Modificaciones específicas por tipo de negocio 

Restaurantes 

- Módulo de secciones y mesas: Se implementó un sistema para la gestión 

de mesas y secciones (por ejemplo, terraza, salón, bar), permitiendo asig-

nar estados a cada mesa (disponible, ocupada, en espera). 

- Corte de cuenta: Los usuarios pueden solicitar cortes de cuenta parciales o 

totales, lo que es útil para mesas compartidas o clientes que desean dividir 

la cuenta. 

- Mover y unir mesas: La flexibilidad para mover y unir mesas facilita la 

administración del espacio según el flujo de clientes. 

- Orden en tiempo real: El sistema permite enviar órdenes a la cocina o barra 

en tiempo real, utilizando web sockets, lo que agiliza la preparación de los 

pedidos. 

- Delivery: Se añadió un módulo para registrar pedidos por delivery, con la 

posibilidad de asignar repartidores y gestionar el proceso de entrega. 
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Hoteles 

- Secciones como pisos y habitaciones: El sistema reutiliza la estructura de 

secciones del restaurante, pero adaptada para el manejo de pisos y habita-

ciones en un hotel. Las "mesas" del restaurante se transforman en habita-

ciones con su respectivo estado (ocupada, reservada, disponible). 

- Reservas, check-in y check-out: Se añadieron funciones específicas para 

gestionar las reservas de habitaciones, así como el proceso de check-in y 

check-out. 

- Registro de huéspedes: El sistema permite registrar a los huéspedes y man-

tener un listado actualizado, lo cual es esencial para la facturación y la 

gestión hotelera. 

- Cambio de habitación: Si un cliente desea cambiar de habitación, el sis-

tema permite gestionar este cambio sin afectar la facturación. 

Minimarkets y mayoristas de productos de minimarket 

- Búsqueda rápida de productos: Se optimizó el sistema para manejar gran-

des volúmenes de productos, permitiendo búsquedas rápidas por nombre, 

código o categoría. 

- Precios mayoristas y minoristas: Los mayoristas de productos pueden ma-

nejar múltiples niveles de precios (al por mayor y al por menor), permi-

tiendo ajustar los precios automáticamente según la cantidad de compra. 

- Gestión eficiente de stock: Dado que manejan un gran volumen de produc-

tos, el sistema tiene funciones avanzadas para gestionar el inventario, emi-

tir alertas de bajo stock y generar órdenes de compra automáticamente. 

Negocios de comida rápida 

- Pedido rápido y ágil: El sistema fue adaptado para registrar los pedidos de 

manera rápida y eficaz, priorizando la velocidad en la atención y la factu-

ración, dada la naturaleza del negocio. 

- Integración con plataformas de delivery: Se incluyó una funcionalidad 

para integrar el sistema con plataformas de delivery, lo que facilita la ges-

tión de los pedidos externos. 
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Ferreterías y lubricentros 

- Gestión de productos especializados: Se adaptaron módulos para manejar 

productos más específicos como materiales de construcción, herramientas 

o lubricantes. 

- Facturación de servicios: Además de la venta de productos, el sistema per-

mite facturar servicios adicionales (por ejemplo, en lubricentros, los cam-

bios de aceite). 

- Control de inventarios complejos: Dado el volumen de productos y las es-

pecificidades del sector, el sistema incluye funciones avanzadas para ges-

tionar el inventario, con categorías detalladas para facilitar la búsqueda y 

administración de productos. 

iii.  API 

A continuación, se describe detalladamente la implementación del API REST 

en Laravel, desarrollado para el sistema Rumisof-POS. Este sistema es utili-

zado para la gestión de productos, usuarios, mesas, habitaciones, facturación 

electrónica, envío de comprobantes y generación de reportes, optimizando el 

tiempo de venta en empresas de servicio como restaurantes, hoteles, minimar-

kets y más. 

El sistema de información implementado es multiplataforma, basado en tec-

nologías web modernas como Laravel y ofrece servicios RESTful para faci-

litar la integración y gestión de procesos en las empresas de servicio. Incluye 

rutas, funciones y middleware implementado en la versión 1 del API. 

Estructura general del API 

- Versión del API: v1 

- Tecnología base: Laravel 

- Middleware: 

conexion: Asegura la correcta conexión antes de procesar solicitudes. 

jwt: Autentica las solicitudes a través de tokens JWT. 

throttle: 1500,1: Limita las solicitudes a 1500 por minuto para evitar abusos. 
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Rutas del API 

A continuación, se detalla cada una de las rutas implementadas en el API, 

organizadas por funcionalidad. 

Gestión de autenticación y token 

- Obtener token de usuario 

GET /token/getToken 

Obtiene un token de autenticación para el usuario. 

- Validar token 

GET /tokenvalidate/getToken 

Valida la vigencia del token de autenticación. 

Gestión de correo electrónico 

- Obtener correos 

POST /v1/getMail 

Devuelve los correos recibidos en el sistema. 

- Enviar correos 

POST /v1/sendMail 

Permite el envío de correos electrónicos desde el sistema. 

Gestión de usuarios 

- Obtener usuarios 

POST /v1/user/getUsers 

Devuelve una lista de los usuarios del sistema. 

- Obtener todos los usuarios 

POST /v1/user/getUsersAll 

Devuelve una lista completa de todos los usuarios. 

- Crear un nuevo usuario 

POST /v1/user/createUser 

Crea un nuevo usuario en el sistema. 
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- Actualizar usuario 

POST /v1/user/updateUser/{user_id} 

Actualiza la información de un usuario existente basado en su 

user_id. 

- Eliminar usuario 

POST /v1/user/deleteUser/{user_id} 

Elimina un usuario específico del sistema. 

Gestión de productos 

- Obtener un producto 

POST /v1/product/getProduct 

Devuelve los detalles de un producto basado en su código o refe-

rencia. 

- Crear un producto 

POST /v1/product/createProduct 

Registra un nuevo producto en la base de datos. 

- Eliminar un producto 

POST /v1/product/deleteProduct 

Elimina un producto específico del sistema. 

- Carga masiva de productos desde un archivo CSV 

POST /v1/product/saveCSV 

Permite la carga masiva de productos desde un CSV, optimizando 

el manejo de inventarios. 

- Obtener atributos, categorías, impuestos, unidad y configuración de im-

presión 

POST /v1/product/getCategotyAttributeTaxUnitPrint 

Devuelve la configuración de atributos, categorías, impuestos y 

unidades de medida. 

- Obtener unidades de medida 



- 88 de 138 - 

 

POST /v1/product/getUnit 

Devuelve las unidades de medida registradas en el sistema. 

Gestión de categorías 

- Obtener categorías de productos 

POST /v1/product/getCategory 

Devuelve una lista de categorías de productos disponibles en el 

sistema. 

Gestión de mesas y habitaciones 

- Obtener pisos (habitaciones) 

POST /v1/floors/getFloors 

Devuelve los pisos y habitaciones de un hotel o establecimiento. 

- Obtener mesas de un piso 

POST /v1/floors_places/getFloors_Places 

Devuelve las mesas asociadas a un piso del establecimiento. 

- Obtener mesas ocupadas 

POST /v1/floors_places/getFloors_PlacesFill 

Devuelve las mesas que actualmente están ocupadas. 

- Mover una mesa 

POST /v1/floors_places/sendMovePlace 

Cambia la ubicación de una mesa en el sistema. 

- Obtener líneas de pedido de una mesa 

POST /v1/floors_places/placeGetLines 

Devuelve las líneas de pedido asociadas a una mesa específica. 

Gestión de clientes 

- Crear un cliente 

POST /v1/customer/createCustomer 

Registra un nuevo cliente en el sistema. 
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- Obtener lista de clientes 

POST /v1/customer/getCustomers 

Devuelve la lista de clientes registrados en el sistema. 

- Actualizar información de un cliente 

POST /v1/customer/updateCustomer 

Actualiza los datos de un cliente existente. 

Gestión de facturación electrónica 

- Enviar factura a la SUNAT 

POST /v1/invoice/sendInvoiceSUNAT 

Envía una factura electrónica a la SUNAT para su validación y 

registro. 

- Generar archivo XML de una factura 

POST /v1/invoice/getXML 

Genera y devuelve el archivo XML de una factura electrónica. 

- Obtener estado de una factura enviada 

POST /v1/invoice/getStatusFacturaSunat 

Consulta el estado de una factura que ha sido enviada a la 

SUNAT. 

- Generar resumen diario de facturas 

POST /v1/invoice/createResumen 

Crea un resumen diario de facturas electrónicas para su envío a la 

SUNAT. 

- Obtener PDF de una factura en base64 

POST /v1/invoice/getPdfBase64 

Genera y devuelve el PDF de una factura en formato base64. 

- Obtener correlativos de facturación 

POST /v1/correlative/InvoiceFactura 

Devuelve el correlativo actual para las facturas generadas. 
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Movimientos de caja 

- Obtener estado de la caja cerrada 

POST /v1/closedcash/getcash 

Devuelve el estado de la caja cerrada actualmente. 

- Crear una nueva caja 

POST /v1/closedcash/createcash/{host_id} 

Crea una nueva caja asociada a un host_id. 

- Registrar nuevo movimiento de caja 

POST /v1/closedcash/newcash 

Registra un nuevo movimiento de caja. 

- Obtener detalles de la caja 

POST /v1/closedcash/detail 

Devuelve un reporte detallado del estado actual de la caja. 

- Generar reporte completo de caja 

POST /v1/closedcash/reportCashAll 

Genera un reporte de todas las transacciones registradas en la 

caja. 

Gestión de tickets 

- Crear ticket (comprobante de venta) 

POST /v1/ticket/createTicket 

Registra un nuevo ticket o comprobante de venta. 

- Registrar movimiento de efectivo en un ticket 

POST /v1/ticket/cashMovement 

Registra un movimiento de efectivo asociado a un ticket. 

- Obtener lista de movimientos de efectivo 

POST /v1/ticket/cashMovementList 
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Devuelve una lista de todos los movimientos de efectivo registra-

dos. 

Gestión de delivery 

- Crear registro de delivery 

POST /v1/delibery/createDelivery 

Crea un nuevo registro de entrega o delivery. 

- Obtener lista de entregas 

POST /v1/delibery/getDelibery 

Devuelve una lista de todas las entregas registradas en el sistema. 

- Actualizar registro de delivery 

POST /v1/delibery/updateDelibery 

Actualiza los datos de un registro de entrega existente. 

Consultas de RUC y DNI 

- Obtener datos por DNI 

POST /v1/Document/Dni 

Consulta y devuelve los datos de un cliente basado en su número 

de DNI. 

- Obtener datos por RUC 

POST /v1/Document/Ruc 

Consulta y devuelve los datos de un cliente basado en su número 

de RUC. 

Gestión de impresoras 

- Obtener impresoras disponibles 

POST /v1/printer/getPrinters 

Devuelve una lista de impresoras disponibles en el sistema. 

Otros servicios 

- Crear nueva base de datos 

POST /v1/rsDB 



- 92 de 138 - 

 

Crea una nueva base de datos en el sistema. 

- Configurar tipo de aplicación 

POST /v1/config/typeApp 

Establece o consulta la configuración del tipo de aplicación. 

iv. Web scraping 

Se implementó un módulo de búsqueda automática de clientes mediante web 

scraping en la página: https://e-consultaruc.sunat.gob.pe/cl-ti-itmr-

consruc/FrameCriterioBusquedaWeb.jsp 

El objetivo principal de esta implementación es agilizar la búsqueda de clien-

tes, ahorrar tiempo en el registro de datos y reducir errores humanos, lo que a 

su vez mejora la eficiencia del sistema y permite ahorrar costos relacionados 

con procesos manuales. 

El sistema fue implementado utilizando Node.js con las bibliotecas Puppeteer 

para la automatización del navegador y Cheerio para el análisis del contenido 

de las páginas web. 

El código de Web scraping para RUC (Node.js), se realizó en la página de la 

SUNAT utilizando Puppeteer para extraer datos de un RUC: 
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El scraping se utiliza para extraer información pública de la web de la 

SUNAT, como el número de RUC, razón social, estado y condición del con-

tribuyente, y el domicilio fiscal. Estos datos se almacenan temporalmente en 

el sistema para su uso en la facturación y registro de clientes, pero no se dis-

tribuyen ni se almacenan permanentemente sin autorización. 

Mejoras implementadas 

- Eficiencia y ahorro de tiempo: El sistema automatiza la búsqueda de clien-

tes, lo que reduce el tiempo de registro manual de información, especial-

mente en empresas con gran volumen de transacciones diarias. 

- Ahorro de dinero: Al reducir los procesos manuales y los errores en la en-

trada de datos, el sistema ayuda a reducir costos operativos, optimizando 

el tiempo de los empleados y evitando multas por errores en la facturación. 

- Validaciones previas: Se implementaron validaciones en el formato de 

DNI y RUC, asegurando que solo se realicen búsquedas con datos válidos. 

- Control de errores: Se gestionan excepciones para manejar situaciones 

como páginas no disponibles o errores en la búsqueda, garantizando que 

el sistema siga funcionando en caso de fallos. 




























































































