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Figura 28. Diagrama de Contexto 2 > Logistica

Fuente: Los investigadores
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Figura 29. Diagrama de Contexto 3

Fuente: Los investigadores
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Figura 30. Diagrama de Contexto 4

Fuente: Los investigadores
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Figura 31. Diagrama de Contexto 5

Fuente: Los investigadores
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Figura 32. Diagrama de Contexto 6

Fuente: Los investigadores

g

PROCESOS — SUBPROCESOS - ACTIVIDADES

Desarrollar
Estrategias
de compra

Ejecutar los
Métodos
de compra

Reabastecimiento de

respuesta ranida
—
A

PROCESAMIENTO DE Requisicion ’de las
PEDIDOS mercancias

Requisicion de
combra

- Compaiiias no hostiles
- Sistemas en el punto de
venta

—»|- Intercambio electrénico

de datos
- Sistemas de entrega
justo a tiempo

- Relaciones hostiles

- Sistemas manuales en
el punto de venta

- Pedidos escritos y
verbales

- Sistemas de entrega
tradicionales



PROCESOS — SUBPROCESOS - ACTIVIDADES
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Figura 33. Diagrama de Contexto 7 - Electronico

Fuente: Los investigadores
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Figura 34. Diagrama de Contexto 8
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Figura 35. Diagrama de Contexto 9
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Figura 36. Diagrama de Contexto 10
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Figura 37. Diagrama de contexto 11

Fuente: Los Investigadores
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Fuente: Los Investigadores
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PROCESOS - SUBPROCESOS — ACTIVIDADES
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Figura 39. Diagrama de contexto 13

Fuente: Los Investigadores
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Figura 41. Diagrama de contexto 15

Fuente: Los Investigadores
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Figura 40. Diagrama de Contexto 14
Fuente: Los investigadores
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