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CONCLUSIONES
	
1. 
2. 
3. 
4. 
5. 
6. 
6.1. [bookmark: _GoBack]Del análisis de Información de la Estructura organizacional y de datos, se pudo identificar los principales procesos de comercialización; los cuales fueron:
· Solicitar pedido.
· Cancelar producto.
· Generar documento de venta.

6.2. Del análisis de Información de la Estructura organizacional y de datos, se pudo identificar las principales necesidades  de los procesos de comercialización; los cuales fueron:
· Cliente solicita producto al vendedor.
· Cliente cancela el producto solicitado.
· El vendedor emite documento venta al cliente.

6.3. Del análisis de Información de la Estructura organizacional y de datos, se pudo identificar las principales requerimientos funcionales del software; los cuales fueron:
· Realizar el registro de clientes nuevos.
· Realizar el registro de productos nuevos.
· Realizar el registro de trabajadores nuevos.
· Realizar el registro de proveedores nuevos.

6.4. Del análisis de Información de la Estructura organizacional y de datos el modelo relacional de la base de datos fue el diseño del modelo lógico y físico, con la utilización de la herramienta use case, Edwin.

6.5. Del análisis de Información de la Estructura organizacional y de datos el desarrollo del sistema de comercialización se realizó utilizando Power Builder 10.5, así como también se usó el gestor de Base de Datos SQL server 2005.
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