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RESUMEN

IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE INFORMACION, BASADO EN LA
METODOLOGIA RUP, PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA CYNERGY DATA

PACOMPIA LOPEZ EDUARDO SARMIENTO ZAPANA JOSE
eduardopacompialopez@gmail.com josarmiento2013@hotmail.com

En el Per( la mayoria de empresas por departamento o puntos de Ventas integran una
de las mayores fuerzas productivas del pais, pero no todas cuentan con una organizacion
planificada o vision innovadora ya que no apuestan por invertir en recursos informaticos que
integren sus procesos internos. Ademas no hay interés por manejar un control de las ventas

realizadas por los clientes y la administracion del stock de productos.

Cabe mencionar también que el apoyo que se le brinda a las empresas del rubro de
Retail es abundante dentro del mercado y por consecuencia generan un gran movimiento

productivo al cual esté orientado el desarrollo del presente proyecto.

El presente proyecto plantea la implementacién de un Sistema de Informacion usando
la Metodologia RUP, para los procesos del Area de Ventas de la Empresa Cynergy Data, lo
cual se proyecta que con el uso de una herramienta tecnolégica facilitara la disminucion en

el tiempo dedicado para cada procesamiento.

El Sistema de Informacion sera de apoyo para los procesos de ventas el cual empleara
la metodologia RUP y se desarrollara en Visual Studio 2008 y Motor de Base de Datos SQL
Server 2008.

Las principales conclusiones a las que se ha llegado son: la aplicacion del Sistema de
Informacion en la Empresa Cynergy Data S.A.C. es contar con una herramienta dptima para
los usuarios de la organizacion para mejorar la integracion de informacién y la ejecucion de

procesos gque hoy en dia nos facilita el desarrollo tecnoldgico.



ABSTRACT

IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE INFORMACION, BASADO EN LA
METODOLOGIA RUP, PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS EN LA
EMPRESA CYNERGY DATA

PACOMPIA LOPEZ EDUARDO SARMIENTO ZAPANA JOSE

edu.pacompia@hotmail.com josarmiento2013@hotmail.com

Today, in the Peru most companies by Department or sales points integrated into one
of the greatest productive forces of the country, but not all have a planned organization or
innovative vision as they don't gamble to invest in resources that integrate their internal
processes. In addition there is no interest in driving control of sales made by customers and

the management of the stock of products.

It is also worth mentioning that the support that it gives companies the category of
Retail is abundant in the market and therefore generate a large productive movement which

is oriented development of this project.

The present project proposes the implementation of an information system using the
RUP methodology for processes in the Area of sales of the company Cynergy Data, which
will serve as a support for the integration of information on their products, customers and

orders which can be administered under the willing requirements.
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INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo principal implementar un
Sistema de Informacion, utilizando la metodologia RUP, para mejorar el proceso de ventas

en la empresa Cynergy Data S.A.C.

El crecimiento de la tecnologia en los dltimos afios, ha tenido una incursion
significativa en nuestro pais, haciendo de las nuevas tecnologias un medio eficiente y masivo

para las empresas.

La informacién es el recurso fundamental en la gestion y mejora sostenida de
organizaciones de cualquier indole, incluyendo pequefias y grandes empresas, que de una
manera u otra desean mantenerse en la vanguardia tecnoldgica para prestar sus servicios de
manera Optima y eficaz. La revolucion de la tecnologia mostré que las empresas de menor
tamafio tenian enormes ventajas frente a las grandes, especialmente por su flexibilidad y
facilidad de adaptacion a condiciones de entornos cambiantes, gracias a la propia dinamica
de la renovacion tecnoldgica. El uso de las TICs permite de manera eficiente el habilitar las
estrategias del negocio y facilitar la evaluacion del desempefio de cualquier organizacion,

sin importar su tamafio.

El presente proyecto consiste en la implementacion de un Sistema de Informacion
enfocado a mejorar el proceso de ventas en la empresa Cynergy Data S.A.C. Esto conlleva
a que los trabajadores y clientes de la empresa, se beneficien de una herramienta capaz de
agilizar este proceso, de forma que las decisiones que se tomen sean las mas acertadas y que

esto se refleje en rentabilidad para la empresa.

Con el proposito de hacer méas entendible la presente tesis, ha sido dividida en cinco

capitulos, cuyos contenidos son los siguientes:

En el Capitulo I: Planteamiento Metodologico.- Se detalla todo referente al
planeamiento metodoldgico, pues involucra la definicion del problema, justificacion, nivel
de investigacion, objetivos, hipotesis, variables e indicadores, disefio de investigacion y los

métodos de recoleccion de datos.

El Marco Referencial definido en el Capitulo I1.- Se detalla los antecedentes, teniendo

como referencias tesis, libros y articulos cientificos, y la parte tedrica de la tesis, la validacion


http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/sistemas-control/sistemas-control.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/vanguardia/vanguardia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/verific-servicios/verific-servicios.shtml

del marco tedrico relacionado con las metodologias y modelos que se estan usando para el
desarrollo de la tesis.

Tenemos en el Capitulo 111: Desarrollo del Sistema de Informacion.- Esta es la parte
mas importante de la tesis ya que se describe la parte de desarrollo del Sistema de
Informacion usando la metodologia (Metodologia RUP) y etapas ya definidas en el marco

tedrico.

En el Capitulo IV: Analisis e Interpretacion de los Resultados.- Se realiza la prueba
empirica para la recopilacion, andlisis e interpretacion de los resultados obtenidos. En primer
lugar se describe la poblacion y muestra, seguidamente el tipo de muestra, nivel de
confianza. También se mostrara el analisis de la pre prueba y post prueba. Los datos se
mostraran en tablas las cuales al término de este capitulo seran analizadas y seguidamente

se realizara la contrastacion de la hipotesis.

Y para culminar tenemos el Capitulo V: Conclusiones y Recomendaciones.- Se

mostraran las conclusiones y recomendaciones.

Al final presentando las referencias bibliogréaficas, anexos, apéndices y el glosario de

términos.

Los Autores
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CAPITULO 1
PLANTEAMIENTO METODOLOGICO



1.1 EL PROBLEMA

1.1.1 Descripcion de la Realidad Problematica

PERU

El sistema de transacciones economicas en los diversos puntos de venta en el Peru se
ve realizado de forma informal por lo cual surge la necesidad de optimizar recursos de tal
manera que estos intercambios econdmicos sean formales y cuantitativos, y aumentar el

factor cualitativo en sus servicios.

El factor tiempo juega un papel muy importante si hablamos de Retail en el Perq,
mientras la productividad sea mayor en el menor tiempo posible las utilidades seran
directamente proporcionales a su eficiencia, pero como logramos esta eficiencia, entonces
surge la idea de variacion de servicio, o de factor productivo, siendo el primero quiza el

punto de quiebre en toda organizacion inteligente.

En el Pert la mayoria de retails, 0 empresas por departamento integran una de las
mayores fuerzas productivas del pais, comparandola con la alta tecnologia que existe para
este rubro en otros paises como Chile que tiene el 70% de sus empresas en retail con un
software licenciado a comparacidn del 23% en el Peru los cuales no cuentan con un software

para este tipo de negocio.

La pérdida de clientes potenciales al brindar un mal servicio suele ser un punto de
quiebre en jornadas laborales donde la eficiencia con el factor tiempo suele ser determinante

lo cual se ve reflejado en la productividad de la empresa.

Se debe atacar el problema de raiz para ello se dispone como objetivo implementar un
Sistema de Venta eficiente de manera que agilice el desarrollo funcional de cada empresa en
el Pais que necesite este producto y sobre todo en empresas del rubro Retail.

En la actualidad aproximadamente el 45% de empresas que realizan transacciones
financieras en Retail no cuentan con un sistema eficiente, y las pocas que tiene un sistema

de facturacion suelen ser mediocres. Cabe sefialar que las tasas de produccion de dichas



empresas pueden aumentar la rentabilidad de acuerdo al tipo de servicio que ofrezcan
dependiendo mucho de su politica de crecimiento.
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Tabla 1: Nivel Productivo Peruano de Retail en la Region.

Fuente: Rodriguez, W. (2013). Produccion Peruana Retail en la region.



1.1.2 Definicién del Problema

CYNERGY DATA

CYNERGY DATA cuenta con alrededor de 15 profesionales entre facilitadores de
capacitacion y de apoyo directo en &reas de desarrollo de software con instalaciones

adecuadas para fomentar el aprendizaje continuo entre si mismos.

Ademas de presentar capacitaciones constantes a sus clientes y hacer un seguimiento
sobre el mantenimiento del software desarrollado cada semana. Por ello CINERGY DATA
pretende mejorar la presentacion de sus productos finales a fin de poseer informes mensuales
de como se comporta el software desarrollado si su variacion es constante y contribuye a

mejorar la pro actividad de los clientes.

Dentro de los clientes de CYNERGY DATA se necesita mejorar el manejo de las
transacciones de venta entre Retail y clientes ya que este proceso consume demasiado tiempo
debido a que se tiene una gran cantidad de informacion a procesar, ademas que las soluciones
para el manejo de determinados asuntos se encuentran dispersos y no estan concentradas en
una sola aplicacion. Es por eso que se plantea la creacién de un Sistema de Venta para
integrar todos estos procesos, reportes detallados, y la creacidon de un Sistema ergonémico

para el personal.

Actualmente la empresa no cuenta con la liquidez suficiente por ello mediante esta
tesis se plantea resolver la gestion y optimizacion en el desarrollo de software para Retail de
forma digital y dejar de lado el tradicional papel. Se pretende mantener un control adecuado
y confiable de los procesos financieros entre cliente y empresa y remitir los informes. De
medir la productividad del Retail a la directiva de la empresa, el sector rural es el méas
afectado por su déficit informal, este clima de incomodidad se debe a la falta de equipos para
el debido control exacto de ingresos y egresos, la cual causa pérdida de tiempo para la

eficacia del Retalil.
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Tabla 2: Datos actuales de los Indicadores.

INDICADORES DATOS DE PRE-
PRUEBA (promedio)
Tiempo empleado en generar reportes de venta. 30 min
Tiempo empleado en el cuadre de Ventas. 40 min/dia
Tiempo para generar un pedido. 5 min
Tiempo para generar kardex valorizado. 15 min
Nivel de satisfaccion del cliente. 99%

1.1.3 Enunciado del Problema

¢ De qué manera la implementacion de un Sistema de Ventas, utilizando la metodologia
RUP, mejoraré el proceso de Ventas en la empresa CYNERGY DATA?

1.2 TIPO Y NIVEL DE LA INVESTIGACION

1.2.1 Tipo de Investigacion

Por el tipo de investigacion, el presente estudio reune las condiciones metodoldgicas
de una investigacion aplicada, a fin de llevar a cabo y mejorar el Proceso de Control de

Ventas, obteniendo un estudio netamente explicativo.

Resulta imprescindible la presencia de los investigadores a fin de obtener todos
aquellos datos de importancia para la resolucion efectiva del problema porque se buscan las

causas de la posible diferencia entre los comportamientos a observarse en cuanto al método
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de Control de Ventas a aplicarse y se averiguara si existe alguna relacion entre aplicar un
determinado método y el indice de rentabilidad.

1.2.2 Nivel de Investigacion

Explicativa:

Mediremos el grado cuantitativo y especifico de las variables en un contexto en
particular, por lo tanto se puede decir que en este caso se establecerd una relacion causa
efecto de la solucion de un Sistema de Informacidn para mejorar el Proceso de Ventas en la
empresa CYNERGY DATA.

1.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Dado la necesidad de optimizar los procesos y mantener actualizado un software de
alto rendimiento y ergondmico de uso agradable al personal de Retail es de vital importancia
la creacion de un mecanismo que ayude a garantizar tanto seguridad como rapidez en la

administracion de la informacidon con el fin de brindar un mejor servicio.

Dado los limitados recursos que existen, la necesidad que las empresas del rubro Retail
agilicen procesos surge la necesidad de optimizar utilidades y plantear una solucion eficaz
para dicho procesos.

La falta de interaccién de las diferentes dependencias de forma sistémica, hace lenta
la labor y permite que durante la ejecucion se puedan presentar algunos errores que

representan pérdida de tiempo y costos innecesarios para la administracion.

El proceso de transaccion entre cliente - empresa se lleva de forma manual mediante

un libro de transacciones diarias dependiendo de cada empresa lo cual le lleva a:

e Alterar o manipular los datos de las ventas.

e Se pierda documentacion detallada de facturas y una administracion desordenada.



Este método de control econémico resulta poco eficaz y a la vez tedioso para hacer un
seguimiento ya que se necesitaria de mucho tiempo y sacar informes para luego ser

analizados.

» Relevancia Social: La investigacion propuesta busca fomentar la organizacion
correcta de los sistemas, que permita un cambio en la estructura social fijando nuevas
conductas. Las jornadas laborales tengan una direccion ininterrumpida, contrarrestar y

fijar sanciones ante personal de mala fe y poca confianza.

» Régimen Productivo: En el caso particular de un Retail el software fija registros
parcializados de la productividad de los puntos de ventas. La informacion recaudada
es presentada en informes para ser analizadas por las atrocidades de la empresa.

» Justificacion Tedrica: Segin Robert Sing, cuando se dirige un sistema como foco de
venta esté debe alcanzar la maxima excelencia tanto tecnoldgica como

cuantitativamente, y de esa forma incrementar su productividad.

» Justificacion Practica: El sistema respondera a mejorar el control de venta de los
puntos los cuales cuenten con el software de CYNERGY DATA, una meta primordial
es optimizar la productividad, calidad de servicio y administracion de informacién en
corto tiempo, la conservacion segura de la misma. Permitird agilizar el tiempo de

eficiencia del software.

» Justificacion Metodologica: En el caso del rubro de Retail la implementacion
tecnoldgica no serd muy costosa ya que los equipos donde estaran los terminales con

el sistema de informacidn solo seran clientes subordinados a un servidor en red local.

1.4 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.4.1 Objetivo General

Implementar un Sistema de Ventas, utilizando la metodologia RUP para mejorar el
proceso de Ventas en laempresa CYNERGY DATA.



1.4.2 Objetivos Especificos

e Minimizar el tiempo que se utiliza en los reportes de ventas.

e Minimizar el tiempo empleado en el cuadre de Ventas.

e Minimizar el tiempo para generar un pedido.

e Desarrollar un control rapido y concreto por medio de la generacion de kardex
valorizado.

e Lograr la satisfaccion del cliente.

1.5 HIPOTESIS GENERAL
La implementacion de un Sistema de informacion, aplicando la metodologia RUP

mejorara el Proceso de Ventas en la empresa CYNERGY DATA.

1.6 VARIABLES E INDICADORES

1.6.1 Variable Independiente

v' Sistema de Informacion.

- Indicadores

- Conceptualizacion

Indicador : Presencia — Ausencia

Descripcion: Cuando indique NO, es porque no ha sido implementado el Sistema
de Ventas en la empresa CYNERGY DATA y aun se encuentra en la situacion
actual del problema. Cuando indique S, es cuando se ha implementado el Sistema

de Ventas en la empresa, esperando obtener mejores resultados.

- Indices

- Operacionalizacion
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Indicador

Indice

Presencia — Ausencia

No, Si

1.6.2 Variable Dependiente

v Proceso de Ventas en la empresa CYNERGY DATA.

- Indicadores

- Conceptualizacion

Indicador

Descripcion

Tiempo empleado en generar reportes
de venta.

Es el tiempo que utiliza para la
elaboracion de reportes.

Tiempo empleado en el cuadre de
ventas.

Es el tiempo con el cual se realiza el corte
de venta.

Tiempo para generar un pedido.

Es el tiempo que invierte el empleado en
generar el pedido al cliente.

Tiempo para generar kardex valorizado.

Es el tiempo empleado en llevar el
registro de inventario de los activos de la
empresa.

Nivel de satisfaccién del cliente.

Es la valoracién con la cual logramos ver
la aceptacion del cliente.

- indices

- Operacionalizacion

) . ) ) Unidad de
Indicador Indice Unidad de Medida y
Observacion
Tiempo empleado
en generar reportes [3..5] Horas Reloj
de ventas.
Tiempo empleado Gerentes,
en el cuadre de [3.10] Horas Directorios ,
ventas. Personal de
Sistemas
Tiempo para [1..4] Horas Reloj
generar un pedido.
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Tiempo para
generar kardex [80..90] Horas Reloj
valorizado.
Nivel de
satisfaccion del Facil, Normal,

- B T Gerente
cliente. Dificil

1.6.3 Variable Interviniente

- Metodologia RUP.

1.7 LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

e La presente investigacion se prolonga durante el tiempo que la empresa CINERGY
DATA nos brinde la fecha de pruebas en produccion donde se podréa finiquitar los
procesos e identificacion de las medidas para la gestion del sistema.

e EIl ambiente de trabajo solo estara habilitado regularmente por que el sitio brinda
servicios durante todo el dia, siendo asi fijar fechas posibles previo acuerdo para su
visita y jornadas exactas a su habitual atencion diaria.

e Laempresa tendra disponibilidad los sabados y domingos.

e Ladisposicion del compariero egresado se medira mediante citas propuestas.

e Lareunidn para el proyecto se establecera en tiempos variables.

e La falta de acceso a informacion de apoyo tangible (libros, revistas, etc.) lo cual
generara mayor trabajo por buscar fuentes acreditadas digitales en Internet.

e Obtener software copias publicitados en Internet puedan contener fallas o contenidos

incompletos y desactualizados para su aprovechamiento.

1.8 DISENO DE LA INVESTIGACION

Para el disefio de la investigacion, emplearemos una Investigacion del Tipo Pre
experimental bajo el disefio post pruebas que nos den como resultado la base para el anélisis

experimental que se propondra.
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1.9 TECNICAS E INSTRUMENTOS PARA RECOLECCION DE INFORMACION

1.9.1 Técnicas e instrumentos para la investigacién de campo

Las técnicas empleadas para la investigacion de campo son:

a) Entrevista y cuestionario

b) Encuesta

c) Observacion directa

Los instrumentos que han empleado para la investigacion de campos son:
a) Formato de hoja Excel

b) Formulario Web

c) Cuestionario

1.9.2 Técnicas e instrumentos para la investigacion experimental

Las técnicas empleadas para la investigacion experimental son:

a) Seguimiento de comportamiento de los estudiantes.

b) Seguimiento y evolucidn de la participacién de los estudiantes.

¢) Uso de grupos experimentales y de control.

Los instrumentos que han empleado para la investigacion de experimental son:
a) Reportes de seguimiento

b) Reportes de publicaciones

c) Internet: pagina Web.

1.9.3. Técnicas e instrumentos para la investigacion documental

Las técnicas empleadas para la investigacién documental son:
a) Paginas Web
b) Revistas
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c) Articulos

d) Tesis

e) Equipos de computo

f) Libros

Los instrumentos que han empleado para la investigacién documental son:
a) Diapositivas

b) Cuaderno de apuntes

c¢) Fotografias

d) Fotocopias

e) Fichas
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CAPITULO II
MARCO REFERENCIAL



2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

2.1.1 Autor: Renddn Basabe, Gabriela

Titulo: Analisis, disefio, desarrollo e implementacion de un sistema de venta utilizando la

metodologia RUP en la empresa Asistent. Solutions

Pagina Web: http://repositorio.espe.edu.ec/handle/21000/5516
Corelacion:

El presente Proyecto de Tesis abarca una solucion respecto a las ventas realizadas el
afio pasado (2014) que se realizd en la empresa Asistent. Solutions donde largas filas se
forman cuando hay cierre de tienda generalmente dos veces por mes y el sistema colapsa al
publico, se presenta la aplicacion de escritorio donde el sistema permite realizar consultas
y compras de los productos de primera necesidad que se encuentren disponible;
adicionalmente cuenta con un sistema Web de Administracion, el cual informara las ultimas
actualizaciones de la tienda asi mismo un complemente que afiliard a los usuarios para su

acceso por el dispositivo mavil.

En Sistema de escritorio agiliza el proceso de compra ya que los clientes ya vienen
con su Boucher solo a recoger su pedido, se crean los usuarios y se les asigna permisos de
acceso al sitio Web. Una vez creado el usuario, éste podra acceder al Sitio Web Mdvil para
consultar funciones y realizar compras de boletos si asi lo requiere. Se establece que el uso
de la Metodologia RUP, ha suplido la necesidad vista en éste proyecto, pues que ha sido de
ayuda en la generacion iterativa de entregables tangibles y adaptables al cambio continuo

gue se presente y con resultados positivos.
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2.1.2 Autor: llabaca Yafiez, Gonzalo Ivan

Titulo: Disefio de un Sistema de Apoyo a Decisiones Tacticas en un Retail en la empresa
Ingenieros POC SA.

Pagina Web: http//www.sesiones45865745/=?1254

Correlacion:

Los numerosos datos y distintas variables ante las que se debe responder en Retail han
provocado que la gestion de categorias se haya convertido en un proceso mas complejo, el
objetivo de la presente investigacion es que la empresa POC SA logre al 2015 un

mejoramiento en su sistema de toma de decisiones respecto a los afios anteriores.

Este trabajo pretende disefiar un sistema de apoyo a las tacticas para supermercados,
tiendas con muchas categorias para las cuales es necesario tomar decisiones rapidas e
informadas. La metodologia consiste en estudiar la solucion actual y diagnosticarla para
luego confeccionar un proceso de revision de tacticas en base a entrevistas con personas del
mundo del Retail y expertos. Posteriormente se realizan tres metodologias para encontrar
alertas, una por tactica, siempre considerando la dimension cliente y la dimension negocio
que afectan al Retail. Para disponibilidad se mira el nivel de servicio calculado a través de
las unidades vendidas, para el precio se contrastan los delta precios con los delta ventas,
contribucion, penetracién y presencia y para el surtido, se obtienen los SKU con peor
rendimiento por cada categoria usando la concentracién, la contribucion y la penetracion. Se
han distinguido cuatro perfiles distintos entre los que se cuentan al gestor de categorias, el
jefe de sala y los jefes de ambos, asi como se han disefiado seis vistas, una vista general de
alarmas, otra de rendimiento general de categorias, tres de detalle de cada tactica y una de
rendimiento general de salas, cada de una de ellas mostrando variables e indicadores a través
de resumenes de informacién en base a tablas y gréficos, de manera simple, concisa y

ordenada.

En cuanto al disefio del prototipo, se hizo para los detalles de las tres tacticas, con datos
de seis categorias en una sucursal y para una semana, utilizando un software de Bl llamado

Jaspersoft. El resultado otorga una aplicacion que permite ver los rendimientos de las
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categorias de manera estructurada, teniendo acceso rapido a informacion que no puede ser

ignorada, brindandole al usuario un ahorro de tiempo importante.
2.1.3 Autor: Br. Nathaly Herrera

Titulo: Sistema de Informacion aplicada a la metodologia RUP.- “Automatizacion del
Sistema Administrativo del Departamento de Recursos Humanos para el control de

pasantes”.
Pagina Web: http://naprj.wordpress.com/
Correlacion:

Al contar con alta tecnologia vemos que los sistemas avanzan con una rapidez
increible. En la actualidad podemos observar como la tecnologia en su mas alto nivel, ha

hecho de los seres humanos, seres tecno - dependientes.

La investigacion que se desarroll6 en el departamento de Sistemas el afio 2015 tuvo
como fin automatizar el control de los pasantes de dicha empresa. La metodologia que se
utilizo para este sistema fue RUP (Rational Unified Process); ya que es un proceso de
software de desarrollo que define claramente, quien, como, cuando y que debe hacerse en el

proyecto a desarrollar.

Algunas caracteristicas esenciales tenemos es que es orientado por los casos de uso;
estos conducen el proyecto a la importancia del usuario y a lo que este quiere, centrandose

en la arquitectura.

Se sabe que cuando una empresa inteligente obtienen grandes ventajas ya que puede
incrementarse su capacidad. Por ello la tecnologia informética crea sistemas de informacion

de mayor confiabilidad y eficacia.

Asi mismo hay empresas que se niegan al cambio, en sus estructuras organizativas e
institucionales. Es de suma importancia conocer las ventajas que nos brindan los sistemas

de informacion en cuanto a la toma de decisiones y los procesos productivos.
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2.1.4 Autor: Sanchez Gomez, Reinaldo

Titulo: Disefio de un sistema de registro utilizando la metodologia RUP en la empresa Sevart
Ing.

Pagina Web: http://repositorio.espe.edu.ec/handle/21000/5516

Correlacion:

En el presente proyecto se plantea el desarrollo de un sistema de informacion que
agilice las labores de registro de materias primas en la empresa Sevart Ing. Ya que con esta
implementacion se podré actualizar en tiempo real las transacciones realizadas y con ello se
agilizara la mayor cantidad de tramites documentarios que quitan tiempo a la empresa en sus
transacciones financieras, se coordina con el area de sistemas la planificacion del
cronograma de produccion del software, basado en la metodologia RUP , como punto critico
se observa que el sistema de escritorio agiliza el proceso de compra ya que los clientes
logran tener sus datos en una base de datos unidimensional, que logra unificar los procesos
de produccion y almacén que la empresa necesita, asi mismo se logra mayor efectividad en
los procesos de registro con el software de informacion, esta implementacion tiene como

plan de pruebas llevarse a cabo en enero del 2104 es decir un afio después de su formulacion.

2.1.5 Autor: Duarte Diammet, Jean Piere

Titulo: Disefio de un sistema de informacidn para la gestion de articulos deportivos en la

empresa Deport Quito SAC

Pagina Web: http://repositorio.espe.edu.ec/handle/21000/5516

Resumen:

La aplicacion se desarrollé bajo el lenguaje de programacion Visual Studio 2012,
teniendo que soportar tanto acceso a una base de datos Oracle y SQL Server 2014 como a

una base de datos Access, dependiendo de la seleccion del usuario en el arranque del
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programa. Cabe citar que el equipo de desarrollo estaba limitado a unos conocimientos
medios del lenguaje de programacion, por lo que las soluciones adoptadas pueden no ser

completamente eficientes.

En el apartado de Gestion del Proyecto se muestran las planificaciones temporales de
desarrollo del proyecto en su fase de inicio y de elaboracion, asi como el diario de ejecucion
del proyecto, junto con el diario de construccion de la aplicacion y cumplimiento de los

plazos estimados.

En el apartado de Modelado del Negocio se encuentran los artefactos utilizados de la
metodologia RUP para definir un modelo del negocio, modelos de objetos del negocio y el

modelo del dominio.

En el apartado Requisitos se muestran todos los enlaces a los documentos en formato
word y pdf consultables desde el navegador. En el presente afio donde se desarrolld la
investigacion (Marzo 2015) se recopilo gran cantidad de documentacion lamentablemente
desordenada que hacia referencia a modelos de casos de uso en la empresa, dicha
documentacién consta de los artefactos definidos segln la metodologia RUP, es decir, el
documento plan de desarrollo software, el documento vision, el documento glosario y las
especificaciones tanto de los casos de uso como de los casos de pruebas relacionados con
estos. También se recoge la gestion del proyecto con la herramienta de Rational, el Requisite
Pro, con la que ademas de llevar el control de toda la documentacion, se puede seguir la
trazabilidad entre requerimientos de todo el proyecto. En este apartado se muestran las
matrices de atributos de todos los requerimientos asi como la navegabilidad entre ellos. Por
afladidura también se muestran los casos de uso de cada subsistema generado con la
herramienta Rational Rose, y desde los cuales también se puede consultar la especificacion

del caso de uso.

En el apartado Implementacion se muestran los prototipos de interfaces de usuario de
la aplicacion, tanto para el sistema de gestion de ventas como para el sistema de gestion de
almacén. También en este apartado se muestran los diagramas de componentes y diagrama
de despliegue que modela las aplicaciones incorporadas en el proyecto hasta la segunda

iteracion de la fase de construccion (segun la definicion de fases e iteraciones de la
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metodologia RUP) y desde los cuales, a través de los componentes se puede consultar el
cddigo fuente de cada uno.

Por ultimo, en el apartado Pruebas se encuentran los enlaces a los documentos word
de especificacion de casos de pruebas funcionales consultables mediante el navegador o bien
descargables mediante un enlace en formato zip. Se muestran Unicamente los casos de
pruebas generados para los casos de uso incorporados hasta la segunda iteracion de la fase

de construccion.

2.2 MARCO TEORICO

2.2.1 Componentes

Primero se definiran sus componentes.
Sistema:
e Es un conjunto de partes o elementos organizados y relacionados que interactian
entre si para lograr un objetivo.

e Esun conjunto de unidades en interrelacion. 4

Sistema es un todo organizado y complejo; un conjunto o combinacion de cosas o partes
que forman un todo complejo o unitario. Es un conjunto de objetos unidos por alguna forma
de interaccion o interdependencia. Los limites o fronteras entre el sistema y su ambiente

admiten cierta arbitrariedad.

Segun Bertalanffy, sistema es un conjunto de unidades reciprocamente relacionadas. De ahi

se deducen dos conceptos: proposito (u objetivo) y globalismo (o totalidad).

e Proposito u objetivo: Todo sistema tiene uno o algunos propositos. Los elementos (u
objetos), como también las relaciones, definen una distribucion que trata siempre de
alcanzar un objetivo.

e Globalismo o totalidad: Un cambio en una de las unidades del sistema,

con probabilidad producird cambios en las otras. El efecto total se presenta como un

-21-


http://www.monografias.com/trabajos901/interaccion-comunicacion-exploracion-teorica-conceptual/interaccion-comunicacion-exploracion-teorica-conceptual.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/lide/lide.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/resumen-estadistica/resumen-estadistica.shtml

ajuste a todo el sistema. Hay una relacion de causa/efecto. De estos cambios y ajustes,
se derivan dos fendmenos: entropia y homeostasia:

o Entropia: Es la tendencia de los sistemas a desgastarse, a desintegrarse, para el
relajamiento de los estandares y un aumento de la aleatoriedad. La entropia aumenta
con el correr del tiempo. Si aumenta la informacion, disminuye la entropia, pues la
informacion es la base de la configuracién y del orden. De aqui nace la negentropia, o
sea, la informacion como medio o instrumento de ordenacion del sistema.

o Homeostasia: Es el equilibrio dindmico entre las partes del sistema. Los sistemas
tienen una tendencia a adaptarse con el fin de alcanzar un equilibrio interno frente a
los cambios externos del entorno.*

Informacion:
e Conjunto organizado de datos, constituye un mensaje sobre un cierto fendmeno.
e Esun fendmeno que indica mediante codigos y conjuntos de datos, los modelos del
pensamiento humano.
Sobre lo expuesto con anterioridad, se pueden obtener los siguientes conceptos:
e Sistema: un conjunto interrelacionado de partes que persiguen un fin comun.

e Informacion: datos procesados o datos con sentido.?

2.2.2 Definicién

Un Sistema de Informacion (SI) es un conjunto interrelacionado de elementos que
proveen informacion para el apoyo de las funciones de operacion, gerencia y toma de

decisiones en una organizacion.

e Un Sistema de informacion puede ser Manual o puede ser automatizado.

e Existe la creencia generalizada, erronea por cierto, que un Sistema de Informacién
debe ser automatizado.

e En la actualidad aun existen Sistemas de Informacién que se llevan de manera
manual, y que aun son eficientes y que no tienen necesidad de ser automatizados, ya

sea por el costo que representa o por la sencillez del mismo. *
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2.2.3 Caracteristicas

Un Sistema de Informacion presenta las siguientes caracteristicas:
- Generalidad.
- Simplicidad.
- Continuidad.
- Consistencia.
- Flexibilidad.

- Dinamismo.

Objetivos.- Los objetivos que persigue un Sistema de Informacion son:

- Automatizar los procesos operativos.
- Proporcionar informacion que sirva de apoyo al proceso de toma de decisiones.
- Lograr ventajas competitivas a través de su implantacion y uso.

Tipos de Sistemas de Informacion.-

Algunos tipos de Sistemas de Informacion:

- Sistemas de Procesamiento de Transacciones (STP):

Sirven al nivel operativo en el trabajo diario. Se pueden identificar 5 categorias: ventas

y marketing, produccion, finanzas, contabilidad, recursos humanos.

- Sistemas de Trabajo de Conocimientos y de Automatizacion de Oficinas:

Los sistemas de trabajo de conocimientos (KWS) ayudan a quienes crean nueva
informacidn, como contadores, ingenieros, etc. Los sistemas de automatizacion de oficinas
(OAS) en cambio ayudan a quienes procesan la informacién como secretarias, archivistas,

etc.
- Sistemas de Informacion Gerencial (MIS):

Brinda informes a quienes administran una organizacion. Estos informes son

resimenes de las actividades rutinarias e informes de excepcion.

- Sistemas de Apoyo de las Decisiones:
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Brindan informacion que sirve de apoyo a los mandos intermedios y a la alta

administracion en el proceso de toma de decisiones.

- Sistemas Estratégicos:

Generan ventajas que los competidores no poseen, tales como ventajas en costos y

servicios diferenciados con clientes y proveedores.

- Sistema Planificacion de Recursos (ERP — Enterprise Resource Planning):

Integran la informacion y procesos de una organizacion en un solo sistema.®

IDEA O PROBLEMA
SISTEMADE " )
INFORMACION IMPLEMENTAR PRUEBAS E'(Ptﬁg‘?);'o”
PEDAGOGICA
ESTUDIO DE S RRTeTRIN A MANTENCION
FACTIBILIDAD CONSTRUCCION
DISENOLOGICO DISENO FISICO

Robert, J. (2013). Sistemas de Informacion.
Figura 3: Proceso de Sistemas de Informacion.

2.2.4 Metodologias para el Desarrollo de Sistemas de Informacion

Es un conjunto de actividades llevadas a cabo para desarrollar y poner en marcha un

sistema.
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a) Objetivos

- Definir actividades a llevarse a cabo en un Proyecto de S.1.
- Unificar criterios en la organizacion para el desarrollo de S.1.

- Proporcionar puntos de control y revision.

ATUTOR J. Senn AL Zelkowitz J. Montilva

FASES

Analisis 20%

Disefio 33 % 15% 10%
Programacion 25% 20% 20%

Prueba 35% 45% 40%
Documentacion 5%

Fuente: Stanton, W. (2012). Fundamentos de Marketing.

Figura 4: Distribucion del Tiempo (en %) para un Proyecto de S.1.

b) Tipos de Metodologias de Desarrollo de Sistemas de Informacion
- Estructurada:

e Se maneja como proyecto.
e Gran volumen de datos y transacciones.
e Abarca varias areas organizativas de la empresa.

e Tiempo de desarrollo largo.

Fuente: Jacaboson, I. (2014). Metodologia y composicion programable.

Figura 5: Esquema de una Metodologia Estructurada.
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- Evolutiva-Incremental:

e Sederiva de la estructurada.
e Sigue secuencias ascendentes o descendentes en las etapas del desarrollo.

e Permite cumplir etapas en paralelo, es mas flexible que la estructurada.

L1 1]

Jacaboson, 1. (2014). (2012). Metodologia Evolutiva.

Figura 6: Esquema de una Metodologia Evolutiva e Incremental.

- Prototipos:
e Desarrolla modelo en escala del sistema propuesto (sistema objetivo).

e Desarrolla un “demo”, que de ser aprobado por el usuario.

e Se prueba y refina hasta que usuarios conformes.

e Identifica necesidades de informacion.

e Maneja principales procedimientos orientados a transacciones.
e Produce informes criticos.

Algunas de las Metodologias de Desarrollo de Sistemas de Informacién se recogen a
continuacion:

- J. Llorens (II):

e Requerimientos.

e Anaélisis y Disefio.
e Construccion.

e Pruebas.

e Produccion y Mantenimiento.

- J. Montilva:

Requerimientos del Sistema.
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e Requerimientos Programas.
e Disefio Preliminar.

e Disefio Detallado.

e Caodificacion y Depuracion.
e Pruebas y Pre operacion.

e Operacion y Mantenimiento.*

PLAN
ESTRATEGICO
v
SISTEMA TOMA DECISIONES SISTEMAS
TRANSACCIONALES
A 4 SISTEMAS
BAL ANCE ‘NFORMACDN
SCORED CARD GERENCIAL
SISTEMAS INTELIGENCIA
»! INFORMACION NEGOCIOS
EJECUTIVOS
ZJSTEMAS DATA
DECISIONES WAREHOUSE

Fuente: Mosquera, J. (2011). Sistema y tipos de operacion computacional.

Figura 7: Tipos de Sistemas de Informacion.

2.2.5 Proceso Unificado Rational (RUP)

1. Definicion de RUP

Se define como un proceso para el desarrollo de un proyecto de software que define
claramente quien, como, cuando y que debe hacerse en el proyecto.

El proceso unificado conocido como RUP, es un modelo de software que permite el
desarrollo de software a gran escala, mediante un proceso continuo de pruebas y

retroalimentacion, garantizando el cumplimiento de ciertos estandares de calidad.
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También se conoce por este nombre al software desarrollado por Rational, hoy
propiedad de IBM, el cual incluye informacion entrelazada de diversos artefactos y

descripciones de las diversas actividades.

Originalmente se disefid un proceso genérico y de dominio publico, el Proceso
Unificado, y una especificacion méas detallada, el Rational Unified Process, que luego se
vendiera como producto independiente para modelar los procesos de los negocios mediante
metodologias adaptables al contexto y necesidades de cada organizacion y en las

funcionalidades que mayor estudio requiera.

2. Caracteristicas del RUP

e Casos de Uso.-
Orientan el proyecto a la importancia para el usuario y lo que este quiere.
e Centrado a la Arquitectura.-
Relaciona la toma de decisiones que indican como tiene que ser construido el sistema
y en qué orden.
e lterativo e incremental.-
Dividiéndose el proyecto en mini proyectos donde casos de uso y arquitectura

cumplen sus objetivos de manera méas depurada.

3. Principios claves del RUP

e Adaptacion del proceso.-
El proceso debera adaptarse a las caracteristicas propias de la organizacion. El
tamafio del mismo, asi como las regulaciones que lo condicionen, influiran en su
disefio especifico. También se debera tener en cuenta el alcance del proyecto.

e Balancear prioridades.-
Los requerimientos de los diversos inversores pueden ser diferentes contradictorios
o disputarse recursos limitados. Debe encontrarse un balance que satisfaga los deseos
de todos y fomentar la proporcion de mayor a menor grado de importancia de cada

proceso.
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Colaboracion entre equipos.-
El desarrollo de software no lo hace una Unica persona sino multiples equipos. Debe
haber una comunicacion fluida para coordinar requerimientos, desarrollo,

evaluaciones, planes, resultados, etc.

Demostrar valor iterativamente.-
Los proyectos se entregan, aunque sea de un modo interno, en etapas iteradas. En
cada iteracion se analiza la opinion de los inversores, la estabilidad y calidad del

producto, y se refina la direccion del proyecto asi como los riesgos involucrados.

Elevar el nivel de abstraccion.-
Este principio dominante motiva el uso de conceptos reutilizables tales como patrén
del software, lenguajes 4GL o esquemas (frameworks). Estos se pueden acompafiar

por representaciones visuales de arquitectura, por ejemplo con UML.

Enfocarse en la calidad.-
El control de calidad no debe realizarse al final de cada iteracion, sino en todos los

aspectos de la produccion.®

4. Ciclo de vida del Proceso de Desarrollo Unificado

Fase de Concepcion.-
Tiene como proposito definir y acordar el alcance del proyecto con los

patrocinadores, identificar los riesgos potenciales asociados al proyecto.

Fase de Elaboracion.-

Se seleccionan los casos de uso que permiten definir la arquitectura base del sistema
y se desarrollaran en esta fase, se realiza la especificacion de los casos de uso
seleccionados y el primer anélisis del dominio del problema, se disefia la solucién

preliminar.
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Fase de Construccion.-

El proposito es completar la funcionalidad del sistema, para ello se deben clarificar

los requerimientos pendientes, administrar los cambios de acuerdo a las evaluaciones

realizados por los usuarios y se realizan las mejoras para el proyecto.

Fase de Transicion.-

El proposito es asegurar que el software esté disponible para los usuarios finales,

ajustar los errores y defectos encontrados en las pruebas de aceptacién, capacitar a

los usuarios y proveer el soporte técnico necesario. Cada fase en RUP puede

descomponerse en iteraciones. Una iteracién es un ciclo de desarrollo completo

dando como resultado una entrega de producto ejecutable.

Cada fase concluye con un HITO (T. Decisiones)

Disciplines

Business Modeling
Requirements

Analysis & Design

Implementation
Test
Deployment

Configuration
& Change Mgmt
Project Management
Environment

Phases
Inception|  Elaboration |  Construction | Transition |

ccsesncccchedboccad
\

—
|t |[meb o1 [ et o2 Const | Conme | OO |/ V00 || o

Iterations

Fuente: Boumman, R. (2013) Transicion en Procesos con RUP.

Figura 8: Fases del RUP.

-30-



5. Descripcion de la Metodologia RUP.

El Proceso Unificado de Rational es un proceso de desarrollo de software y junto con
el Lenguaje Unificado de Modelado UML, constituye la metodologia orientada a objetos
estdndar mas utilizada para el analisis, implementacién y documentacion de sistemas
orientados a objetos.

La Metodologia RUP, basa sus operaciones en la integracion del lenguaje UML y un
software especializado que guia al usuario en la construccion de productos de Software de
diferentes envergaduras. EI RUP no establece una serie de pasos fijos, sino una serie de

metodologias flexibles y adaptables a las necesidades del Software.

El RUP no es un sistema con pasos firmemente establecidos, sino un conjunto de
metodologias adaptables al contexto y necesidades de cada organizacion. Esta incluido en el
Rational Method Composer (RMC), que permite la personalizacion de acuerdo con las

necesidades.

5.1 Disciplinas del RUP.

RUP define nueve disciplinas a realizar en cada fase del proyecto:
e Modelado del negocio.
e Andlisis de requisitos.
e Anélisis y disefio.
e Implementacion.
o Test.
e Distribucion.
e Gestion de configuracion y cambios.
e Gestion del proyecto.

e Gestidn del entorno.

Todos los miembros del equipo comparten:
e 1 Base de conocimiento.
e 1 Proceso.

e 1 Vista de como desarrollar software.
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5.2 ¢ En qué consiste?

El proceso define una serie de roles: Los roles se distribuyen entre los miembros del

proyecto y definen las tareas de cada uno y el resultado (artefactos) que se espera de ellos.

5.3 Ventajas.

RUP realiza un levantamiento exhaustivo de requerimientos.

Busca detectar defectos en las fases iniciales.

Intenta reducir al nimero de cambios tanto como sea posible.

Realiza el Andlisis y disefio, tan completo como sea posible.

Disefio genérico, intenta anticiparse a futuras necesidades.

RUP define un manojo entero de las actividades y de los artefactos que se necesita
elegir para construir sus propios procesos.

El cliente interactGa con el equipo de desarrollo mediante reuniones mejorando la

eficiencia en la toma de decisiones. °

Ingeniero de
Desempeno

(]
Amlinistradorﬁ /
Base de Datos . Administrador de
Configuracion
Umf « ‘A / N "“ -:,
Proyecto | v

=

Analistaﬂ
Disenador ,/ Pruebas
Desarrollador

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 9: Miembros de un Proyecto en RUP.

El ciclo de vida del software del RUP se descompone en cuatro fases secuenciales

(Figura 10). En cada extremo de una fase se realiza una evaluacion (Actividad: Revision del
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ciclo de vida de la finalizacién de fase) para determinar si los objetivos de la fase se han

cumplido. Una evaluacion satisfactoria permite que el proyecto se mueva a la proxima fase.

Incepcion | Elaboracidn Construccidn Transicidn m
Objetivos  Arguitectura (apacidad Entregable
{Vision) Operacional del Produicto
Iricial
tiernpo i}

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 10: Fases e Iteraciones de la Metodologia RUP.

Las fases o etapas que se definen son:

- Inicio (Concepcion)
- Elaboracion
- Construccion.

- Transicion

Actividades Planificadas para las Fases del Proyecto.- Para el proyecto se definen las
siguientes fases:

A. Fase de Concepcion

En esta fase se establece la oportunidad y alcance del proyecto. Se identifican todas
las entidades externas con las que se trata (actores) y se define la interaccion en un alto nivel
de abstraccion. Se identifica todos los casos de uso y riesgos, se define los objetivos del
negocio, la relacion de actores y trabajadores del negocio y se presenta un glosario de

términos si fuera necesario.
Para el Modelamiento del Negocio se tendréa en cuenta:

e Documento Vision del proyecto.
e Descripcidn del negocio y su actividad.

e Levantamiento de informacién, requerimientos del negocio.
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e Identificar los actores y trabajadores del negocio.
e La interaccion de las relaciones entre casos de uso, actores y trabajadores del

negocio, los riesgos y objetivos de negocio.

Para los Requerimientos del Negocio se tendra en cuenta:

e Organizacion de los requerimientos en Funcionales y no Funcionales.
e Documentacion especificacion de los requerimientos y establecer las restricciones

necesarias.
Para el Analisis y Disefio del Negocio se tendra en cuenta:

o Identificar el andlisis y disefio del sistema, sus relaciones de los procesos del
negocio, identificando las Entidades del negocio.

e Establecer los Diagramas de Actividades de los Casos de Uso del Sistema.

e Establecer la plantilla de Especificacion de Casos de Uso, identificando los Flujos
Bésicos y Alternativos por cada Caso de Uso del Sistema

o Identificar los roles y entregables del negocio en base a la plantilla de Especificacion
de Realizacion de Casos de Uso del Negocio.

e Establecer los diagramas de Secuencia por 3 Modulos:
» Moadulo Usuarios del sistema.
» Modulo de Clientes
» Moddulo de Reportes de las Ventas.

e Mostrar el intercambio de mensajes entre los objetos y sus relaciones mediante un
Diagrama de Comunicacion por cada Caso de Uso del Sistema.

e Elaborar los Diagramas de Estados para los objetos de una clase que especifique
mas de un evento en el comportamiento del sistema.

e Elaborar los Diagramas de Clases de Analisis para los procesos principales del
Sistema y su especificacion de sus Flujos Basicos y Alternativos.

e Establecer la estructura estatica del Sistema mediante el Diagrama de Clases y los
atributos y campos que contenga cada una de sus tablas para el procesamiento de la
informacidn en el Gestor de Base de Datos que se proponga en adelante.
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Para la Implementacion del Sistema de Informacion propuesto se tiene en cuenta:

e Elaborar la estructura fisica del codigo, aplicaciones e interfaces ldgicas como
cddigo fuente, librerias y objetos de programacion que se emplea para desarrollar el
Sistema de Informacion e integrarlo en un Diagrama de Componentes.

e Finalmente si fuera necesario esquematizar la estructura fisica de hardware y
software del sistema (Diagrama de Despliegue), identificando los dispositivos,
computadoras, conexiones, nodos y objetos necesarios para el funcionamiento
integro del Sistema de Informacion en base a los requerimientos Fisicos y Técnicos

propuestos.

A.1 Modelado del Negocio. En esta etapa se define la estructura y la dindmica de la
organizacion, se identifican los problemas actuales y sus posibles mejoras, se comprende de
manera general los procesos de negocio de la empresa, se realiza una estimacion global del

costo y la planificacion del proyecto. Las actividades propuestas para esta fase son:

e Reunion con el Gerente General y Jefe de cada Area.

e Comprender la estructura y el modelo de negocio de la empresa.
e Identificacién de los actores y trabajadores del negocio.

e Planificacién y preparacion de los Casos de Uso del Negocio.

e Determinar cuales son los beneficios del proyecto.

B. Fase de Elaboracion

Esta fase define la arquitectura, se redefinen algunos aspectos de la Vision del Producto,
tomando como referencia la fase inicial. Es la etapa mas critica pues a partir de ella se
empezara la implementacion y ello implica tener una base sélida de anélisis y disefio. Las

principales actividades involucradas en esta fase son:

e Comprension exhaustiva de los casos de uso.

e Transformar casos de uso en clases.

e Elaboracion del diagrama de clases de analisis.

e Descripcidn de las clases y sus atributos, de los campos y sus relaciones.
e Elaborar el Diagrama de Componentes y Despliegue de la arquitectura.
e Elaborar el Modelo de Datos que utilizara el sistema.
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Elaborar el prototipo de pantallas.

En base a esta serie de pasos se tiene la seguridad de que:

C.

La vision del producto es estable.
La arquitectura es estable.

Se han controlado los riesgos.

Fase de Construccion

Luego de tener bien definida la arquitectura del sistema, esta fase gestiona los recursos,

se optimiza y controla los procesos de construccion del producto.

v
v
v
v

Se desarrollan todos los componentes restantes y se incorporan al producto.

Se define la organizacion del cédigo tomando como referencia el estandar de
Programacion.

Implementacion de clases y objetos en forma de componentes.

Definir cada componente del sistema, esto se logro a través del diagrama de
componentes.

Definir un diagrama de despliegue.

Definir una interfaz (formularios Capas de Negocio).

Se realizan todas las pruebas de manera exhaustiva.

Se cumplan los requerimientos funcionales y no funcionales del proyecto.
Caracteristicas como:

Rendimiento.

Confiabilidad.

Funcionalidad.

Requerimientos de Implementacion.

v Aspectos generales del sistema.

Para el éxito del plan de pruebas se emplearan analisis estadistico descriptivo
mediante el software Minitab.
Se obtiene el producto integrado y corriendo en la plataforma definida.

Desarrollo del manual de usuario.
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D. Fase de Transicion

Despliegue. Tiene como objetivos asegurar que el producto esta preparado para el cliente,
proceder a su entrega y recepcion por el cliente.
En esta disciplina se realizan las actividades de probar el sistema en su entorno final (prueba

beta), empaquetarlo, distribuirlo e instalarlo, asi como la tarea de ensefiar al usuario.®

2.2.6 Lenguaje Unificado del Modelado (UML)

Es el lenguaje de modelado de sistemas de software mas conocido y utilizado en la
actualidad; esta respaldado por el OMG (Object Management Group). Es un lenguaje gréafico
para visualizar, especificar, construir y documentar un sistema. UML ofrece un estandar para
describir un plano del sistema (modelo), incluyendo aspectos conceptuales tales como
procesos de negocio, funciones del sistema, y aspectos concretos como expresiones de

lenguajes de programacion, esquemas de bases de datos y compuestos reciclados.

Es importante remarcar que UML es un "lenguaje de modelado" para especificar o
para describir métodos o procesos. Se utiliza para definir un sistema, para detallar los
artefactos en el sistema y para documentar y construir. En otras palabras, es el lenguaje en
el que esté descrito el modelo.

Se puede aplicar en el desarrollo de software gran variedad de formas para dar soporte
a una metodologia de desarrollo de software (tal como el Proceso Unificado Racional

0 RUP), pero no especifica en si mismo qué metodologia o proceso usar.

UML no puede compararse con la programacién estructurada, pues UML significa
Lenguaje Unificado de Modelado, no es programacién, solo se diagrama la realidad de una
utilizacion en un requerimiento. Mientras que, programacion estructurada, es una forma de
programar como lo es la orientacion a objetos, sin embargo, la programacion orientada a
objetos viene siendo un complemento perfecto de UML, pero no por eso se toma UML s6lo
para lenguajes orientados a objetos. UML cuenta con varios tipos de diagramas, los cuales

muestran diferentes aspectos de las entidades representadas.’
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2.2.7 Proceso de Ventas

A. El Proceso

Un proceso es una serie sistematica de acciones 0 una serie de pasos repetitivos que
buscan conseguir un resultado. Cuando estos pasos son seguidos pueden derivar

consistentemente en los resultados esperados.

B. Definicién de Venta

La venta es una de las actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones o
personas que ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a que
su éxito depende directamente de la cantidad de veces que realicen ésta actividad, de lo bien

que lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo.

La definicion de venta se enfoca desde dos perspectivas diferentes:

1) Una perspectiva general, en el que la "venta" es la transferencia de algo (un producto,

servicio, idea u otro) a un comprador mediante el pago de un precio convenido.

2) Una perspectiva de mercadotecnia, en el que la "venta" es toda actividad que incluye un

proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor:

1. ldentifica las necesidades y/o deseos del comprador

2. Genera el impulso hacia el intercambio

3. Satisface las necesidades y/o deseos del comprador (con un producto, servicio u otro)
para lograr el beneficio de ambas partes.

B.1 Proceso de Venta

Segun Stanton, Etzel y Walker, autores del libro "Fundamentos de Marketing", el
proceso de venta "es una secuencia logica de cuatro pasos que emprende el vendedor para
tratar con un comprador potencial y que tiene por objeto producir alguna reaccion deseada

en el cliente (usualmente la compra)".
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Un proceso de ventas define y documenta aquellos pasos de principio a fin del ciclo
de ventas, que desembocan en un incremento de la productividad, se debe tomar como

muestra generalmente un solo proceso.

Un buen proceso de ventas debe permitir, identificar, analizar, calificar y medir las
oportunidades, y de este modo, determinar cuél es el paso mas adecuado para el cierre del

negocio.
B.2 Las Ventas como fase del Proceso Administrativo

Es el proceso que permite a los gerentes de ventas lograr objetivos de ventas y
utilidades de la firma mediante la planeacion, implantacion y control de programas de ventas,
coordinando todos los recursos, especialmente los humanos. La importancia del proceso de
ventas es de una manera universal; aunque hay algunas excepciones en cuanto a cultura e

idiomas y por lo tanto se requieren de ajustes para las ventas.

Muchas empresas que actualmente disponen de un equipo de ventas externos, tienen
la particularidad de que las actividades propias de la venta personal suelen requerir mas

recursos Humanos y Econémicos que en cualquier otra fase del programa de marketing.

La administracion lo Gnico que ayuda a las ventas es en que le proporciona una

sistematizacion y un ciclo de vida que busca que las partes tengan un fin comun.
B.3 Proceso de la Administracién de un equipo de Ventas basado en Produccion
El proceso de administracion consta de tres etapas fundamentales que son:

- La etapa de planificacion incluye el establecimiento de objetivos y la decision
sobre la forma de alcanzarlos.

- La etapa de ejecucion incluye la organizacién, la selecciéon y contratacién de
personal para la organizacién y la direccién de las operaciones de la misma.

- La etapa de valoracion constituye un excelente ejemplo de la naturaleza
interrelacionada y continuada del proceso de administracion. Es decir la valoracion
supone dirigir la vista atras, y al mismo tiempo, mirar hacia delante. Al volver la

vista atrds, la administracion de la empresa compara los resultados de sus
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operaciones con sus planes y objetivos. Al mirar hacia delante, dicha valoracion
sirve de ayuda para la planificacion estratégica futura.

B.4 ¢Cuales son los componentes de un proceso de ventas estructurado y simple?

Se identifican 5 componentes:

1)

2)

3)

4)

5)

Conocer el proceso que sigue el cliente para comprar.

Conocer el ciclo de venta de la empresa. De modo de alinear el ciclo de ventas con el
de compras del cliente.

Los elementos o resultados verificables que obtengo al finalizar cada fase, cada accion,
cada paso téactico dentro del ciclo de ventas. Nos permite saber si hemos sido exitosos
en esa fase que acaba de concluir.

Un proceso estructurado formal y profesional, debe contar con herramientas y
componentes de ayuda para que al vendedor le faciliten la ejecucion de cada fase de
su ciclo de ventas.

Un sistema de Management que le permita al vendedor y al gerente medir y reforzar

el proceso determinando objetivamente las opciones de éxito.

La clave esta en llevar a cabo una Metodologia, que permita implementar de modo efectivo

y sustentable en el tiempo, logrando un alto desempefio en ventas.

B.5 ¢ Por qué es importante tener un proceso de ventas?

Porque provee a toda la gente involucrada en los esfuerzos de ventas de una hoja de ruta para

ejecutar la siguiente accién con alta probabilidad de éxito. Saber qué hacer y cuando es

critico para la efectividad del trabajo.

Un proceso estructurado de ventas permite a los ejecutivos y a las compafiias lo siguiente:

e Determinar el proximo paso.

e Diagnosticar y corregir las deficiencias de la ejecucion.
e Evaluar cada oportunidad objetivamente.

e Estimar los volumenes de ingreso objetivamente

e Facilitar la adopcién de un lenguaje comun en toda la compafiia.
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e Retener a clientes. Porque se maneja de un modo objetivo sus expectativas y por
lo tanto su nivel de satisfaccion
e Permite mejorar la calidad de vida en el trabajo y disfrutar mas las actividades

que se realizan en las areas de ventas.

Contacto con of ‘ tdentificar ia
Cliente Necesidad del Cliente

Resolver y/o Artendor

las inquietudes dol Ofrecer Soluciones a
cliente. los Requerimiontos

Cerrar El Negocio
Exltros.mont. ‘ Realizar el Recaudo.

Fuente. Anicama, S. (2015). llustracion de los sistemas en procesos de venta

Figura 11: Proceso de Ventas.

C. Retail

Es un sector econdmico que engloba a las empresas especializadas en la
comercializacion masiva de productos o servicios uniformes a grandes cantidades de
clientes. Es el sector industrial que entrega productos al consumidor final. La razon para
involucrar a mayoristas y minoristas en un mismo sector fue una consecuencia de la gran
cantidad de problemas y soluciones comunes gue tienen ambos sectores por la masividad y

diversidad tanto de sus productos como de sus clientes.

- Lacomplejidad del Retail viene dada por la amplia variedad de articulos y tipos de
articulos que ofrecen, asi como el nivel de operaciones efectuado. Las operaciones
de venta del Retail generan una cantidad de datos tal que puede resultar abrumadora

para aquellos ajenos al negocio.

En el negocio del Retail se pueden incluir todas las tiendas o locales comerciales que
habitualmente se encuentran en cualquier centro urbano con venta directa al publico, sin

embargo su uso se halla méas bien ligado a las grandes cadenas de locales comerciales.
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En las cadenas dedicadas al Retail es un factor comdn la presencia de centros de
distribucion, grandes depositos o almacenes ubicados en puntos logisticamente estratégicos

que abastecen a las tiendas de forma regular.

2.2.8 Impacto de Implementar un software para Retail

La tecnologia evoluciona cada dia con ello la motivacion de implementar en la préactica
sistemas que ayuden a las empresas a optimizar sus servicios y generar ingresos
continuamente en un nivel organizado y practico. A la vez también los consumidores estan
comenzando a buscar nuevas experiencias de compras. Por lo tanto, la demanda de cambio
es alta en el segmento tanto mayorista como minorista. En la medida en que los
consumidores estan cada vez mas instrumentados y tecnolégicamente conectados, también
aumenta la necesidad de las empresas para utilizar los procesos y sistemas mas inteligentes.
Cada generacion se siente comoda en hacer compras con por o menos una tecnologia, por
lo que es esencial estar preparado para interactuar con los consumidores en los distintos

canales existentes (web, celular, tiendas fisicas, etc.). Se requiere:

- Integrar los procesos de toda la organizacion para mejorar y controlar.

- Administrar el crecimiento de datos y eficiente acceso a la informacion critica para
la mejor toma de decisiones.

- Ofrecer servicios diferenciados a sus clientes.

- Control de los activos y optimizar sus recursos.

- Aumento de eficiencia para ofrecer un mejor servicio a los consumidores.

Como parte de las estrategias para reducir costos empresariales y satisfacer las
necesidades del cliente, el Retail debe ser acoplado con herramientas como software

integrado.

Fortalecer la relacion con el cliente y sacarle provecho a los negocios es parte esencial
para el Retail, de tal forma que la implementacidn de un software integrado e interconectado

le permite al empresario conocer qué esta sucediendo en sus tiendas.
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- Yendri Morales de Logical Data, explicO que “un software de Retail es
indispensable, una herramienta clave para saber donde estan las cosas”.

- Definir y controlar las métricas en un mapeo, permite conocer a cudles clientes se
estd atendiendo y saber quiénes son los que realizan las mayores transacciones de

venta.

Las ventajas en general son:

- Innovacion que ayudaré al proceso de ventas y administracion del Retail.

- Establecer una interaccion directa entre las sucursales y la Casa Matriz.

- Aumentar el control y la imagen corporativa de la empresa.

- Los sucursales son centralizadas para poder compartir recursos con mayor
disponibilidad y confiabilidad.

- Los locales tendran visibilidad entre ellos, entregando un mejor servicio al cliente,
al tener en linea el stock de cada sucursal.

- Ayudan a la gestion de las ventas para mejorar la eficacia y adquirir un dnico

panorama del cliente.®
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2.2.9 Cuadro comparativo de seleccién de Metodologias

de software

y moviles

compuestos con
requerimientos
claros

ITEM RUP MOBILE - D SCRUM ESPIRAL
Es una metodologia Modelo que sicue
estandar El un modelo agil u?\a g La atencion se centra
para analisis disefio enfocado e en la evaluaciony
N secuencia légica 'y o .
Descripcion e a grupos cada reduccion del riesgo del
breve implementaciony | pequefiosy que etana es proyecto dividiendo el
documentacion de busca rapidos p proyecto en segmentos
. dependiente de . ~
sistemas resultados. . mas pequefios
. . la etapa anterior.
orientado a objetos.
Proyecto de
. ingenieria
Tipo de Principalmente web Prff) ectos
proyecto P Software movil v Software empresarial

Tiene estrecha

Interactua con el

Interactua con el

Trabaja con el usuario a

reparacion

Mantenimiento

., usuario usuario .
Programador relacion con medida que
. de manera en latoma de
el cliente . . avanza el proyecto.
recurrente. informacion
Exploracion Analisis de
Inicio Inicializacion requerimientos Analisis
Etapas Elaboracidn Produccién Disefio Disefio
Construccidn Estabilizacion Implementacion Programacion
Transicion Pruebay Pruebas Pruebas

Caracteristicas
propias del
modelo

Estd dirigido por los
casos de
uso y es incremental

Sus etapas se
dividen en
ciclos de tres dias
con uno
para
planificacion,
otro para
trabajar en el
proyecto, y
presentacion
final

Se puede volver
una etapa
atras.
Cuenta con
requerimientos
especificos.

Es una aproximacion

muy parecida

a la evolutiva. Se
desarrolla el

sistema para satisfacer
un
subconjunto de
requerimientos.
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CAPITULO III
DESARROLLO
DEL SISTEMA DE INFORMACION



3.1 GENERALIDADES

En el desarrollo se presentan los aspectos generales y especificos del Area de Ventas
y su interaccion con las demas Areas la cual se trata de mejorar, aplicando la Metodologia
basada en RUP (Rational Unified Process), la cual proporcionara actividades de desarrollo
bajo un enfoque disciplinado en la asignacion de tareas y responsabilidades dentro del
ambito de desarrollo de la aplicacion, asegurando asi un producto jerarquizado resolviendo
las necesidades dentro de un presupuesto y tiempo establecido. Presentara el analisis de la
situacion actual del negocio y sus diagramas UML (Lenguaje Unificado de Modelado)
correspondientes bajo la metodologia propuesta para conocer y establecer una descripcion
del Sistema presentando el comportamiento que tendrd y las principales caracteristicas que
contendrd y demas elementos realizados para la presente tesis.

3.2 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

3.2.1 Factibilidad Técnica

Actualmente los desarrolladores de esta investigacién contamos con conocimientos
solidos en desarrollo de software, en programacion orientada a objetos y analisis y disefio de
base de datos, también con conocimientos de desarrollo de negocio como andlisis y calidad
de software.

3.2.2 Factibilidad Operativa

En el desarrollo de toda la investigacion realizada a partir de la investigacion
preliminar, encontramos los siguientes activos:
Servidor Hp Proliant MI-350p

Impresora De Ticket Matricial Star Sp542
Cpu Core i5 3.2 Ghz

Cpu Core Duo 3.00 Ghz

Windows Server 2008 R2
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3.2.3 Factibilidad Econdmica

En el desarrollo de la presente investigacion obtuvimos los siguientes datos
relacionados a la factibilidad operativa de los equipos y software con el que cuenta la

empresa.

Servidor Hp Proliant MI-350p S./7800

Impresora De Ticket Matricial Star Sp542 | S./450

Cpu Core i5 3.2 Ghz S./2100
Cpu Core Duo 3.00 Ghz S./2500
Windows Server 2008 R2 S./600

3.3 MODELAMIENTO DEL NEGOCIO

3.3.1 Evaluacion de la Organizacion

A) Contexto del Negocio

La empresa CYNERGY DATA. Brinda soluciones tecnoldgicas y de hardware a los
sectores del rubro retail .Cuenta con personal altamente calificado con amplia trayectoria en
ventas, asimismo es reconocida por grandes empresas de tecnologia. La empresa lleva cerca

de 12 afios de creacion.
Para el desarrollo de su labor la empresa cuenta con un transporte muy eficiente y

principalmente con personal altamente calificado lo que garantiza la efectividad, rapidez,

calidad, atencion personalizada y un precio adecuado en cada uno de sus servicios.
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Tabla 3: Datos Generales de la Empresa.

Datos Generales de la Empresa

Razo6n Social:

CYNERGY DATA PERU E.I.R.L.

Gerente General:

Alvarez Liceti Juan Francisco

R.U.C.: 20549336575
Estado: Activo
Actividad: Vta. De Equipos de computo y software
Fecha de Inscripcion: 01/ Mayo / 2013
Tipo de Empresa: EIRL

Ubicacién: Lima - Lima - Lima
Direccion: Av. Republica de Panama Nro. 6562

Dpto. 201 (en 6562 A)
Teléfono: 5612158

B) Organizacion Interna

ALMACEN

CONTARILIDAD MARKETING

SISTEMAS
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GESTION DE LA DEMANDA SECTOR COMERCIAL

Fuente: Elaboracién propia

Figura 12: Estructura Organizacional de la empresa CYNERGY DATA.

C) Productos

Brinda soluciones de venta a los sectores del rubro retail como tercerizacion de equipos e

aplicativos para ventas.

DESKTOP

SERVIDORES

IMPRESORAS

-49-



ROUTERS

Fuente: Elaboracion propia

Figura 13: Productos y activos de la empresa CYNERGY DATA

D) Stakeholders Internos o Externos
e Stakeholders Internos
Los Stakeholders internos lo conforman todo los trabajadores de la Empresa CYNERGY
DATA.

e Stakeholders Externos

Clientes

PIZERRIA LA ROMANA
EMBARCADERO 41
FITO SANA

PORTA

» ALIANZA FRANCESA

Proveedores

vV V VYV V

EPSON

PHP

SEDAPAL

Luz del Sur

Movistar (Proveedor de Internet)
LENOVO

vV V. V V V VY
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Competidores

» INFO SYSTEM
» SOINFOSA
» PERU POS
» CODBARPERU

<l PROVEEDORES

w CINERCGY DATA

=
\ /JI ‘i
1
\ .
‘ ESTRATEGIA
4 N

1 s

Ve v S
m PMOONS

CLIENTES ‘
. R

i

7

Fuente: Elaboracion propia

Figura 14: Stakeholders Internos y Externos.

E) Identificacion de Procesos Claves Las unidades estratégicas de negocios
presentan una gran variedad de Procesos de Negocio. Es necesario identificarlos para

poder decidir en cudl de ellos se hara el mejoramiento.
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Atencion al pedido

Fuente: Elaboracion propia

Figura 15: Cadena de Valor de la Empresa Cynergy Data

Almacenamiento de Produncs
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F) Diagrama de Descomposicion de Funciones

Siatema de Ventas
Racapcionar Daspachar Contralar Stock
Productos Producios
|
—l Aceplar Pedido . Recepcionar padido Pronosticar los
intamo niviles da stock
_l Comprobar | .
Eivedente 'l Verticar Stock ] Detsminar cantidad
da compra
: — -[ Envir Peddo ]
L Produclos J
\ Actuakzar gl
Actualizar &l 1 Inventano
| Invenlario
-

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 16: Diagrama de Descomposicién de Funciones.

-53-



3.3.2 Reglas de Negocio

Regla 01 (RNO1): Para efectuar una compra es necesario que el proveedor se encuentre

registrado.

Regla 02 (RNO02): Para efectuar una venta es necesario que el producto se encuentre

registrado.
Regla 03 (RNO03): Las boletas o facturas no se pueden modificar.

Regla 04 (RNO4): Si una emision de comprobante de pago no es correcto, se anula y se

vuelve a crear uno nuevo.
Regla 05 (RNO5): Todo pedido tiene una fecha limite de entrega.
Regla 06 (RN06): Todo cliente pasa a ser registrado segiin RUC.

Regla 07 (RNO7): El asistente de ventas no puede registrar una venta si previamente no

verifica el stock del producto.

3.3.3 Arquitectura de Negocio

El proposito de este Documento de Arquitectura de Negocio es presentar una vision
global y general de la finalidad, estructura y el funcionamiento del negocio, lo cual es

necesario tener claro y comprendido para el desarrollo del sistema propuesto.
A) Metas de la Organizacion

» Brindar soluciones de venta a los sectores del rubro Retail como tercerizacion de
equipos y aplicativos para ventas, vender productos informaticos de calidad.

» Innovar en el mercado gracias a la venta especializada para la comercializacion en
puntos de venta desarrollados con eficiencia y tecnologia de punta.

» Ser reconocidos a nivel nacional ganando experiencia y posicionada a nivel
internacional como una de las empresas lideres en el mercado de servicios y venta

de productos informaéticos.

-54-



B) Vista de Procesos de Negocio Significativos Arquitectonicamente.- A partir de los
procesos del negocio existente, se toma uno de los estratégicos, el proceso de Ventas,
para realizar un analisis mas detallado y profundo de los subprocesos que lo conforman,

los cuales determinaran los casos de uso de negocio.

Tabla 4: Descripcion de los Actores del Negocio.

ACTORES DESCRIPCION

Persona responsable de registrar los pedidos de las
ventas, registrar clientes, proveedores y productos,
ademas de realizar reportes de las ventas.

Asistente de Ventas

Persona que emite reportes de ventas durante periodos
propuestos por la empresa.

Jefe de Ventas

Tabla 5: Casos de uso del negocio.

CASOS DE USO DESCRIPCION
DEL NEGOCIO

Caso de uso encargado de la planificacion de los
recursos humanos, analisis de puestos de trabajo,
desarrollo y aumento del potencial de los
individuos, evaluacion de desempefio, recompensar
los éxitos de los empleados, seleccién vy
reclutamiento, salud e higiene en el trabajo.

Gestionar RRHH

Caso de uso encargado del proceso de venta de los
productos ofrecidos por la empresa.

Gestionar Ventas
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Gestionar Almacen

Caso de wuso encargado del proceso de
almacenamiento de los productos que brinda la
empresa.

Gestionar Logistica

Caso de uso encargado de la distribucion de los
productos a los puntos de venta de cada cliente.

Gestionar Marketing

Caso de uso encargado de realizar las camparias de
publicidad de la organizacion.

Gestionar Contabilidad y Finanzas

Caso de uso del negocio encargado del analisis
financiero, registro contable y los reportes
financieros a la Sunat.

Gestionar Facturacion

Caso de uso donde el cliente realiza los pagos por
los productos de la empresa.

—

Gestionar Abastecimiento

Caso de uso donde el asistente de venta realiza
nuevas emisiones de compras de productos para
satisfacer la demanda.
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2 9

Gestionar Facturacién Gestionar RRHH

(from Casos de Uso del Negocio) (from Casos de Uso del Negocio)
Postulante

(from Actores del Negocio)

—
—_
Gestionar Logistica T .
\\\% -

(from Casos de Uso del Negocio)
\ . . Gestionar Contabilidad y Finanzas
Gestionar Marketing
. (from Casos de Uso del Negocio)
Cliente (from Casos de Uso del Negocio) .
Competencia .
(from Actores del Negocio) Asistente de \entas

(from Actores del Negocio) .
(from traabajadores del negocio)

/Geslionar Abastecimiento

(from Casos de Uso del Negocio) .
Gestionar Ventas

\ (from Casos de Uso del Negocio)

Proveedor

(from Actores del Negocio)

Gestionar Almacen

(from Casos de Uso del Negocio)

Fuente: Elaboracion propia.

Diagrama de Casos de Uso del Negocio.

uc Priorizacion de Casos de Uso/

Gestion de
Abastecimiento

Prov eedor

i (from Casos de Uso del Negocio)
(from Actores del Negocio)

Ventas

Cliente

i (from Casos de Uso del Negocio)
(from Actores del Negocio)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 17: Priorizacion de Casos de Uso del Negocio.



C) Vista de la Organizacion

C.1 Realizaciones de Casos de Uso del Negocio del Area de Almacén y Ventas

uc Realizaciones

4 RCUN \I

<t------ \ Ventas
\ 7
4 e

(from Casos de Uso del Negocio) (from Ventas)

» 4 RCUN \
Gestion de )

. <t----—-- \  Gestion de
ST m| \Abasteci mW
Se o~

(from Casos de Uso del Negocio) (from Gestion de Abastecimiento)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 18: Realizacion de los Casos de Uso del Negocio.

C.2 Entidades del Negocio

uc Entidades del Negocio

00 0O

Prowveedor :Listade Productos 2013 :Listade Orden de Compra por

Prowveedores Productos Productos :N°003-3528
Lista de Productos Cotizacion de Productos Boleta o Factura de Ventas
Requeridos :N°14836 :Proforma :N° 004-2683

Impresoras :Productos

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 19: Entidades del Negocio.



C.3 Diagrama de Clases

CUN Gestion de Abastecimiento

class Diagrama de Clases/

Cotizacion de Productos
:Proforma

(from Entidades del Negocio)

Proveedar

(from Actores del Negocio)

Asistente de VVentas
(from Trabajadares del Negocia)

Impresoras :Productos
(from Entidades del Nlegocio)

Orden de Compra por
Productos :N°003-3528

(from Entidadgs del Negocio)

Productos

Productos 2013 :Lista de

(from Entidades del Nlegocio)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 20: Diagrama de Clases del CUN Gestionar Abastecimiento.

CUN - Ventas

class Diagrama de Clases/

C

Boleta o Factura de
Ventas :N° 004-2683

(from Entidades del NegociQ

Impresoras
:Productos

(from Entidadges del Negocio)

(from Actore

Asistente de +
om Trabajadores del Negocio)

Cliente

del Negocio)

Productos 2013
:Lista de Productos

(from Entidades del Negocio)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 21: Diagrama de Clases del CUN Ventas.
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C.4 Diagrama de Comunicacion

CUN Gestion de Abastecimiento

sd Diagrama de Comunicacion/

(D

Cotizacion de
Productos :Proforma

(from Entidades del Negocio)
<4— 2: Genera( Prolveedor

(from Actores del Negqgcio)
Orden de Compra

por Productos

N°003-3528 €— 4: Registra() 3: E”V'a()
from Entidadgs del Negocio) @ 5: Registra) —P> Q

Impresoras
:Productos

Asistente|de Ve s
(from Trabajadores del N egocio)

v

1: Verifica()

O

Lista de Productos
Requeridos :N°14836

(from Entidades del Negocio)

(from Entidades del Negocio

D

Fuente: Elaboracion propia

Figura 22: Diagrama de Comunicacion del CUN Gestion de Abastecimiento.

CUN - Ventas

sd Diagrama de Comunicacion/

D

Impresoras
:Productos

1: SolicitaQ) —P

Cliente (from Entidades del Negocio)

(frgm Actores del Negocio) 3: Registra) —P

? 5: Recibe(

istente de VVentas

(from Thabajadores del Negocio)

¢ 2: VerificaQ ¢

4: Genera(Q

O

Boleta o Factura de
Ventas :N° 004-2683 (from Entidades del Negocio)

Productos 2013
:Lista de Productos

(from Entidades del Negocio)

Figura 23: Diagrama de Comunicacién del CUN Ventas.
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C.5 Diagrama de Actividades
CUN - Gestion de Abastecimiento

act Diagrama de Actividades: Gestion de Abastecimiento/

Prov eedor

Asistente de Ventas

Enviar Productos

InicioDeActividad

>

Orden de Compra por
Productos :N°003-3528

del Negocio)

(from Entidad

Verificar Orden de Compra

Verificar condicion de los
Productos

Registrar Productos

buen estado?

¢Productos e

Almacenar productos

Registrar orden de compra

FinalDeActividad

Devolver
Productos

Fuente: Elaboracion propia

Figura 24: Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Negocio Gestidn de Abastecimiento.
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CUN Ventas

act Diagrama de Actividades: Ventas /

Asistente de Ventas

Cliente

InicioDgActividad

( Verificar Solicitud )
_/

—
Generar Pedido

Verificar Productos

Formular Venta

Productos 2013 :Lista
de Productos

(from Entidadefs del Negocio)

Buscar por Categorias de
Productos

)

Impresoras :Productos

(fromEntidades del Negocio)

¢Escopforme?

Boleta o Factura de
Ventas :N° 004-2683

(fromEntidadgs del Negocio)

Eliminar venta
Emitir boleta de venta
Registrar Venta

FinalDeActividad

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 25: Diagrama de Actividades del Caso de Uso del Negocio Ventas.
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C.6 Diagrama de Secuencia

CUN — Gestion de Abastecimiento

sd Diagramas de Secuencia/
Proveedor

| Asistente de Impresoras Orden de Compra Lista de
| Ventas :Productos por Productos Productos
! , . . . :N°003:3528 Requeridos
| (from Trabajadoges del Negocio) (fromEntidades del Negocio) : 14836
| | | (fromEntidadgs del Negocio) 0
| | | | (fromEntidadgs del Negocio)
| ! | | |
I Entregar() | |

N | Hj | |
| | | | |
| | . | |
I ! Verificar() |
| | ’m |
| | | |
| | | |
I Registrar() ! ! !
| | |
| Hf] | |
| | | |
| | Actualizar() |
| | | gl
| T | | |
| | | | |

(from Actores del Negocio)

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 26: Diagrama de Secuencia del CUN Gestion de Abastecimiento.

CUN - Ventas
sd Diagramas de Secuencia/
i C”en[e Q Q Q
Asistente de | Productos 2013 Boleta o Factura Impresoras
Ventas : Lista de de Ventas :N° :Productos
(from Trabajadoyfes del Negocio) | Productos 004-2683 (from Entidadgs del Negocio)
| | (from Entidadgs del Negoc{spm Entidadgs del Negocio) |
: : : Solicitar() : - :
| H | |
| ! | | |
! Verificar() o ! : :
. B i i
: Registrar Venta() ! - :
! I I
| | | |
! Generar() ! ! I
] : | — |
| | T |
|
| , ! Recibir() ! |
I . I I
| | | | |
| ! | | |
(from Actores del Negocio)

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 27: Diagrama de Secuencia del Caso de Uso del Negocio Ventas.
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3.3.4 Documento Visién del Negocio.
» Proposito

El presente documento explica los requerimientos de la “Implementacion de un
Sistema de Informacién basado en la Metodologia RUP, para mejorar el proceso de Ventas

en la Empresa Cynergy Data”.

El Sistema Cynergy Data (S.C.D.) se encarga de automatizar y manejar un control de
informacién de las ventas de los clientes que requieran los productos, lo que permite un
seguimiento de las egresos e ingresos de las ventas mediante reportes, ademas manejar una
administracion del stock de los productos y retribucion inmediata mejorando la gestion de
procesos entre los trabajadores del Negocio, evitando la perdida de informacion, logrando la
integridad, disponibilidad y confiabilidad de la informacién, agilizando los procesos
comerciales correspondientes, realizando tareas como: ingreso y registro de clientes, de
pedidos, de proveedores y de productos y el control de reportes de stock y ventas generadas,
obteniendo asi informacion fundamental para la toma de decisiones de la Gerencia General.

Los detalles del funcionamiento de SCD se especifica en los diagramas de casos de
uso, actividades, secuencia, etc. que se detallardn mas adelante.

> Alcance

Este documento de vision se aplica a la “Implementacion de un Sistema de
Informacion basado en la Metodologia RUP, para mejorar el proceso de Ventas en la
Empresa Cynergy Data” que es desarrollado por los Tesistas Sarmiento Zapana José Luis y
Eduardo Pacompia Lépez, de la Escuela de Ingenieria en Sistemas, Facultad de Ciencias de

Gestion de la Universidad Autonoma del Pera.

El Sistema de Informacion permitird a los encargados de la Empresa controlar y
mejorar todo lo relativo al Proceso de Ventas de los productos (consolidar stock, emitir
reportes de ventas, gestién de productos, gestion de proveedores, gestion de pedidos.).
Ademas, también permitira a los clientes registrar sus pedidos, realizar un seguimiento de

sus pedidos, etc.
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» Definiciones, Acronimos y Abreviaciones

RUP: Son las siglas de Rational Unified Process. Se trata de una metodologia para

describir el proceso de desarrollo de software.
Referencias

e Glosario

e Resumenes de los Requerimientos de los Interesados
e RUP (Rational Unified Process).

e Diagrama de casos de uso.

» Posicionamiento
Oportunidad de Negocio

En la actualidad la Empresa Cynergy Data no cuenta con la automatizacion adecuada
de su informacion en el Area de Ventas, con esta necesidad se ha desarrollado un sistema
para registrar y emitir reportes de ventas y la disponibilidad de stock para su abastecimiento,
también permitir un seguimiento de los clientes y un registro del catdlogo de productos y
proveedores con la finalidad de mejorar la gestion de los procesos entre Almacén y punto de

Venta, evitando la perdida y mejor administracion de la informacion.

» Definicion del problema

Tabla 6: Definicion del Problema.

El problema de: Los procesos de ventas que se realizan en la
Empresa Cynergy Data generan una gran cantidad
de informacion la cual es almacenada en archivos
en papel y hojas electronicas lo que dificulta los
reportes de dicha Area, los hace lentos y se corre el
riesgo de pérdida de informacion.
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Afecta a: Principalmente a las Areas de Almacén y Ventas y
usuarios al no tener acceso inmediato e integro de
la informacion en gestién de productos, gestién de
pedidos, reportes de ventas y stock

» Sentencia que define la posicion del Producto

Tabla 7: Definicion de la posicion del Producto.

Para: Gerencia General de Cynergy Data vy
principalmente:

Area de Ventas.

Jefe, Asistente y Promotor de Ventas.

Area Almacén.

Jefe de Almacén.

Quien(es): Controlan los pedidos, los almacenes (stock), el
registro de pedidos, de clientes, productos y
proveedores, su seguimiento y control.

El (nombre del producto) “Implementacion de un sistema de Informacion,
basado en la Metodologia RUP, para mejorar el
proceso de Ventas en la empresa Cynergy Data”.
Que realiza Almacena informacion del personal, de clientes,
de productos y proveedores de la empresa en
funcion de sus tareas comerciales y emitir reportes
de las ventas.

Estado Actual En la actualidad se lleva la informacién de forma
manual y desorganizada.
Nuestro producto Permite automatizar los diferentes procesos el

correcto registro, control, resguardo de la
informacion de las ventas, clientes y los productos
gue maneja, mediante una interfaz gréafica sencilla
y amigable mediante el acceso a una base de datos.

» Descripcion de los Stakeholders (Participantes del Proyecto) y usuarios

Para proveer de una forma efectiva productos y servicios que se ajusten a las
necesidades de los usuarios del sistema, es necesario identificar e involucrar a todos los
participantes en el proyecto como parte del proceso de modelado de requerimientos, su
participacion directa en la definicion y alcance de este proyecto.

- Resumen de Stakeholders
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Tabla 8: Descripcién de Stakeholders.

Nombre

Descripcion

Responsabilidades

Ing. Juan Francisco
Alvarez Licetti

Gerente General de la empresa

Cynergy Data

Representa a todos los usuarios posibles del

sistema.

Seguimiento del desarrollo del proyecto.

Aprueba requisitos y funcionalidades.

Ing. Juan Tapullima

Supervisor de Sistemas

Responsable de monitorear que las ventas en
produccion se realicen de forma correcta y

ejecucion de reportes.

Ing. Pedro de Asmat

Analista de procesos

Encargados de la gestién de requisitos,
documentacion, analisis y disefio del

sistema.

- Resumen de Usuarios

Tabla 9: Resumen de Usuarios.

Nombre

Descripcion

Responsabilidad

Administrador del Sistema

Persona del Area de Sistemas de la
empresa Cynergy Data que
administra el Sistema.

Administrar y: gestionar acceso
a usuarios, prestar
mantenimiento al sistema.

Jefe de Ventas

Persona del Area de Ventas que
coordina los reportes de ventas.

Supervisor del Area de Ventas,
encargado de otorgar incentivos
y del control de estadisticas de
las ventas.

Asistente de Ventas

Persona del Area de Ventas que
registra las ventas y potenciales
clientes.

Administra la cartera de
clientes, registrar los pedidos y
coordinar los reportes de stock.
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- Entorno de Usuario

El Area de Ventas de la Empresa Cynergy Data son los beneficiados con el “Sistema
de Informacion para mejorar el proceso de Ventas” ya que permite registrar todos los
documentos de ventas, ademas de llevar un seguimiento de los clientes y sus pedidos, ademas
un control de los reportes de ventas y stock de los productos. Los procesos se realizan de
forma eficiente y ordenada, mediante interfaces amigables, con reportes generados en

formato PDF lo cual sera de gran utilidad.

> Perfiles de los Stakeholders

e Director del Proyecto

Tabla 10: Director del Proyecto.

Representante Br. Eduardo Natalio Pacompia Lopez

Descripcion Director de tesis

Tipo Experto en Sistemas

Responsabilidades Coordinar y establecer los lineamientos generales para el desarrollo del
proyecto.

Criterio de Exito Cumplir con los lineamientos establecidos. Mantener una funcionalidad
integral de los sistemas

Implicacién Jefe del Proyecto

Comentarios Ninguno

e Responsable del Proyecto

Tabla 11: Responsable del Proyecto.

Representante Ing. Alvarez Liceti Juan Francisco

Descripcion Gerente General de la empresa Cynergy Data

Tipo Experto en Sistemas

Responsabilidades Mostrar las necesidades de cada usuario. Lleva un
seguimiento, aprobacion de requisitos y funcionalidades del
sistema.
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Criterio de Exito

Cumplir con el cronograma determinado. Obtener un sistema
de calidad que cumpla con los requerimientos funcionales.

Implicacion

Revision de requerimientos, estructura del sistema.

Comentarios

Vigilar el desarrollo del proyecto en todas sus etapas.

¢ Responsables del Desarrollo

Tabla 12: Responsables del Desarrollo del Proyecto.

Representantes José L. Sarmiento Zapana, Eduardo N. Pacompia Lopez.
Descripcion Responsables del Desarrollo del Proyecto
Tipo Desarrolladores del proyecto

Responsabilidades

Aplicar los conocimientos en gestion de requerimientos,
documentacion, andlisis y disefio del sistema, y establecer un
entorno de desarrollo para la funcionalidad del sistema.

Criterio de Exito

Sistema en funcionamiento.

Implicacion

Activa

Comentarios

Ninguno

> Perfiles de los Usuarios

e Ingeniero de Sistemas

Tabla 13: Perfil de Usuario: Administrador.

Representante Administrador.
Descripcion Analista de Sistemas
Tipo Usuario

Responsabilidades

Responsable de la administracion del sistema, bases de datos,
administracion de usuarios.

Criterio de Exito

A definir por el usuario.

Implicacion

Activa

Comentarios

Ninguno
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¢ Representante del Reporte de Ventas

Tabla 14: Perfil de Usuario Jefe de Ventas.

Representante Jefe de Ventas del Departamento de Gestion de la Demanda
Descripcion Jefe de Ventas
Tipo Usuario

Responsabilidades

Responsable de supervisar el Area de Ventas, encargado de
otorgar incentivos y del control de estadisticas de las ventas.

Criterio de Exito

Obtener informacion integra, disponible y confiable en
cualquier momento

Implicacion

Activa

Comentarios

Ninguno

¢ Representante del Registro de Ventas y Clientes

Tabla 15: Perfil de Usuario Asistente de Ventas.

Representante Asistente de Ventas del Departamento de Gestion de la
Demanda

Descripcion Asistente de Ventas

Tipo Usuario

Responsabilidades

Responsable de administrar la cartera de clientes y
proveedores, ademas de registro de solicitud de pedidos y
coordinar los reportes de ventas.

Criterio de Exito

Obtener informacion integra, disponible y confiable en
cualquier momento

Implicacion

Activa

Comentarios

Ninguno

>

Necesidades de los Stakeholders y Usuarios
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Tabla 16: Cuadro de las necesidades de los Usuarios.

requerimientos
establecidos.

Necesidades Prioridad Inquietudes Solucién Solucién
Actual Propuesta

Un sistema que Alta El sistema debe asegurar | No existe. Desarrollar el

facilite el proceso la informacion para sistema que

de informacion facilitar el proceso de la Procesos solucione estas
que ingresa al documentacion en el Area | manuales. necesidades.

Area de Ventas. de Ventas.

Implementar el Alta Control en el proceso de Se realiza la fase | Registrar la
sistema en el documentacion de ventas | de requisitos para | informacion en
menor tiempo que ingresa. la elaboracion del | un sistema

posible. Creacidn de las sistema. unificado para
solicitudes de pedido, tener un control
catalogo de productos. sobre la misma.
Elaborar el Alta Software conforme a No existe. Desarrollar el
sistema con requerimientos de la sistema
herramientas que empresa. utilizando: Sql
facilite y agilice Server y Visual
su desarrollo. CH#.
La interfaz del Alta Cumplir con los Manejo de Desarrollo de
sistema debe ser requerimientos del informacion en acuerdo a las
amigable, usuario. archivos necesidades de
cumpliendo los impresos. los usuarios.

e Alternativas y competencia

Existen herramientas en el mercado que cubren este tipo de necesidades a nivel

empresarial, sin embargo la necesidad del Area de Ventas de la empresa Cynergy Data es

especifica y requiere de la implementacion personalizada que cubra los requerimientos y se

adapte al funcionamiento que disponen.

> Vista General del Producto

El producto a desarrollar es un aplicativo que integra y organiza de una manera éptima

todos los procesos de registro y seguridad de la documentacion de las ventas de los

potenciales clientes, catdlogo de productos y proveedores asi como los reportes de Ventas

con la intencién de agilizar el desempefio de los empleados del Area de Ventas y se pueda

contar con informacion integra, confiable disponible.
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SCD-ALMACEN

Actc')s
ApI‘o ac;
10
Solicitud compra de Resohlcio' s
productos. " ere, .
Contratos de SCD-
proveedores. GERENCIA
Posesion de Ao
Inventarios. J ,0‘\0“‘6
C
¢ s a® Juntas directivas.
00@‘ ae‘l ¢ Recepcion de
SR\
. “\ac@ Balance de ventas.
SCD-VENTAS e
|

Agenda de Clientes.
Proformas de pedidos.
Registro de Pedidos.
Catalogo de
productos.

Balance de ventas.

Fuente: Elaboracion propia
Figura 28: Perspectiva del producto.

» Resumen de capacidades

Tabla 17: Resumen de capacidades.

Beneficios para el usuario

Caracteristicas que lo soportan

El registro de pedidos y clientes, productos y
proveedores.

El ingreso de la documentacion sera de forma
sistematizada y organizada.

Simplificar el procesamiento de informacion.

El aplicativo brinda una interfaz amigable y
comprensiva para el usuario.

Disponer de perfiles para cada rol de los usuarios.

Disponer una estructura diferente a la funcion de
cada usuario.

Contaran con un sistema unificado.

No tendra duplicidad de datos.
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Facilidades para el analisis de informacion.

Gestién automatizada de reportes de las ventas,
la blUsqueda de productos y las 6rdenes de

compra.

Se evitara llevar el proceso a mano.

Se podra realizar los procesos de venta a través

del sistema.

Mayor facilidad para el control de catdlogos de
productos para el area de marketing.

Base de datos

integrada con descripcion

categorizada para poder controlar ofertas.

e Suposiciones y dependencias

El Jefe y Asistente de Ventas mediante TCP/IP tenga acceso al servidor de base de

datos y aplicaciones que se encuentra implementado en el Area de Sistemas de la empresa

Cynergy Data el cual alojara el sistema SCD-VENTAS. Cada usuario puede acceder al

producto de acuerdo a la estructura dentro del sistema.

> Costos y precios

Tabla 18: Costos y Precios

Descripcion Hardware Costo Actual Costo Real
1 Portatil HP Quad Core de 2.27 Ghz, / PC
Intel Core i3
2 GB de Ram, 520 GB de disco duro, 1200 1200
Monitor 14”/LCD LG 19” 280 280
1 Servidor HP 3400 3400
TOTAL HARDWARE S/. 4880 S/. 2000
Descripcion Software Costo Actual Costo Real
SQL Server 2008 R2 170 170
Visual C# 2008 170 170
TOTAL SOFTWARE S/.240.00 S/.240.00
Presupuesto de desarrollo Costo Actual Costo Real
Internet 300 300
Cursos, libros y Asesoramientos 450 450
Pago por desarrollo 1500 0.00
Papelera y suministros de Oficina 100 100
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Encuadernamiento de ejemplares de la Tesis 150 150

Subtotal 5850 3000
Imprevistos 5% 400 350
Total S/. 6390 S/. 3140

e Licenciamiento e instalaciéon
o Licencia Adquirida.

o Lainstalacion del producto es realizada por el Jefe de Area de Sistemas.
» Caracteristicas del producto

e Facilidad de acceso y uso

Sistema de Informacion para el Area de Ventas de la Empresa Cynergy Data, es
desarrollado utilizando el Framework 4 Visual C#, y gestor de base de datos SQL Server

2008 R2 Management Studio permitiendo a los usuarios un facil acceso y uso.

e Unificacion de la Informacion

Uno de los principales objetivos es automatizar y organizar la informacion de ventas
del personal asi como de sus clientes y proveedores facilitando los procesos que desempefian

los integrantes de esta Area, disponiendo de la informacion a través de reportes y blsquedas.

e Rangos de Calidad

El desarrollo del “Sistema de Informacion para mejorar el proceso de Ventas en la
empresa Cynergy Data” se elaborara siguiendo la Metodologia de Desarrollo de Software

RUP, contemplando los pardmetros de calidad que define la metodologia.

e Cubrir requerimientos de usuario

Los usuarios del area de Ventas, a través del SCD facilitan el proceso y manipulacion

de la informacion de los procesos de ventas que realiza el personal.
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» Objetivos de Negocio:

Tabla 19: Objetivos del Negocio.

NUMERO OBJETIVOS DESCRIPCION
g Lograr un mejor control de ventas
ON-001 de cada cliente.
Mejor Control
de Ventas
aonls Agilizar I_o_s procesos de negocio,
con la utilizacion de una base de
ON-002 datos escalable en la cual se podré
Contar conuna | tener un sistema eficiente y
base de datos centralizada administrado.
aouls Emplear un servidor de base de
datos  actualizada 'y  un
ON-003 equipamiento de hardware y
Lograr procesos | software a medida de los
mas eficientes utilizando Tecnologias de | requerimientos propuestos.
Informacion
<Qonls Con una base de datos actualizada
se obtendra un reporte oportuno y
ON-004 se podran realizar consultas a
Obtener Reportes | tiempo  completo para la
de Ventas verificacion de los pedidos.
ot Permitira un seguimiento
actualizado de la cartera de
ON-005 clientes fidelizados en los
Guardar el registros de ventas de la empresa.
Historial de los Clientes

3.4 REQUERIMIENTOS

3.4.1 Modelo de Requerimientos

A) Requerimientos Funcionales
La matriz de procesos de requerimientos son los que debe cumplir el sistema, como se

describe a continuacion:
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Tabla 20: Requerimientos Funcionales.

NUMERO

NOMBRE

DESCRIPCION

RF1

Ingresar al Sistema

Solo permitira acceso a los
usuarios identificados y validados
por el sistema.

RF2

Registrar Cliente

El sistema permitira el registro de
un nuevo Cliente.

RF3

Buscar Cliente

El sistema permitird buscar a un
cliente bajo el filtro de: Nombres y
mostrara lista de coincidencias.

RF4

Registrar Producto

El sistema permitira el registro de
un nuevo producto

RF5

Editar Producto Registrado

El sistema permitira la edicion de
un producto, bajo los campos
descritos.

RF6

Registrar Marca de Producto

El sistema permitira el registro de
una nueva marca de Producto.

RF7

Registrar Categoria de Producto

El sistema permitird el registro de
una nueva categoria de Producto.

RF8

Registrar Proveedor

El sistema permitira el registro de
un nuevo proveedor.

RF9

Registrar Usuarios

El sistema permitird el registro de
nuevos usuarios del sistema.

RF10

Consultar Productos

El sistema permitird buscar a los
distintos productos mediante el
filtro Nombre mostrando lista de
coincidencias.

RF11

Consultar Proveedores

El sistema permitird buscar a un
proveedor mediante el filtro
Nombre mostrando lista de
coincidencias.

RF12

Consultar Entradas de Compras

El sistema permitira buscar las
compras de productos mediante
intervalos personalizados.

RF13

Generar Venta

El sistema permitira registrar venta
de los clientes bajo una
descripcion detallada generando
boleta o factura.

RF14

Registrar Entrada de Productos

El sistema permitird registrar
nuevos productos para satisfacer la
demanda.

RF15

Reportar Productos Stock Bajo

El sistema permitird hacer un
reporte de stock bajo una escala de
< 5 unidades.
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RF16

Reportar Ventas del Dia

El sistema permitird hacer un
reporte de las ventas generadas
durante el dia.

RF17

Reportar Ventas de la Semana

El sistema tendré un reporte de las
ventas generadas durante la
semana.

RF18

Reportar Ventas del Mes

El sistema permitird hacer un
reporte de las ventas generadas
durante el mes.

RF19

Reportar Ventas — Intervalo
Personalizado

El sistema permitira hacer un
reporte de las ventas generadas
mediante un calendario
personalizado.

B) Requerimientos No Funcionales

Los requerimientos no funcionales son aquellos que no realiza el sistema, pero no

dejan de ser fundamentales para el desarrollo del mismo.

Tabla 21: Requerimientos No Funcionales.

NUMERO DESCRIPCION

El tiempo de respuesta de las consultas que

hace el sistema no debe pasar los 10
RNF1 segundos.

El tiempo de respuesta de los reportes que
RNE2 hace el sistema no debe pasar los 20

segundos.

El sistema debe ser de facil manejo para el
RNF3 usuario.

El sistema debe controlar el acceso al
RNF4 “Modulo Procesos” de las Ventas.

El sistema debe estar capacitado para
RNF5 soportar posibles cambios.

El sistema debe mantener copias de respaldo

para evitar pérdidas de informacion.
RNF06
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3.5. ANALISIS DEL SISTEMA

3.5.1 Catalogo de Actores

uc Actores del Sistema/

Administrador

Asistente de
\entas

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 29: Actores del Sistema.

ACTORES DEL SISTEMA

DESCRIPCION

Asistente de
Ventas

Representa a los usuarios del Sistema que
registran a los proveedores, entrada de compras
de productos, productos, clientes; se encargan
de la gestion de las Ventas y sus reportes.

Administrador

Representa al usuario que administra el sistema,
define privilegios y evalua las funcionalidades
de la aplicacion.

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 30: Actores del Sistema.
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3.5.2 Diagrama de Casos de Uso del Sistema

uc Diagrama de Casos de Uso del Sistema/

Registrar Categorid
de Producto

Consultar
Proveedores

Buscar Cliente

6m Casos de Uso del Sistema)

Registrar Marca de
Producto (frg

(from Zasos de Uso del Sistema)
Casos d¢ Uso del Sistema)

Registrar Cliente

(from Casos de Uso del Sistema)

Ingresar al Sistemg

(from Casos de Uso del Sistema)

de Compras

(from Casos de Uso del Sistema)

Registrar Usuarios

Asistente de
(from Casos fle Uso del S{stema)

tas

(from Casos de Pso del Sistema)

Reportar Ventas -
Intervalo
Personalizado

(from Casos de Uso del Sistema)
Editar Producto ¥0s de Uso del Sistema)
Registrado

Reportar Productos’
Stock Bajo

Generar Venta

Administrador

(from Casos de Uso del Sistema) (from Casos de Uso del Sistema)
(from Casos de Uso del Sistema) (from Casos de Uso del Sistema)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 31: Diagrama General de Casos de Uso del Sistema.

3.5.3 Médulos del Sistema

A) Mdodulo de Consultas

Este mddulo contiene los Casos de Uso de las Consultas de Productos, proveedores y

Entradas de Compras que se emplearan en el sistema.
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uc Modulo de Consultas /

Asjistente de Ve S
(fropx’Casos d¢ Uso del Sis a)

onsultar Entradas
de Compras

Proveedores

(from Casos de Uso del Sistema)

onsultar Producto$

(from Casos de Uso del Sistema) Consultar (from Casos de Uso del Sistema)

Fuente: Elaboracion propia

Figura 32: Diagrama de Casos de Uso del Moédulo de Consultas.

B) Mddulo de Procesos

Este mddulo contiene los Casos de Uso de Generar Venta y Registrar Entrada de Productos que

se emplearan en el sistema

uc Modulo de Procesos /

Asistgnte de tas
(from C s de Uso del Sistema)

Registrar Entrada de

Generar VVenta
Productos

(from Casos de Uso del Sistema) (from Casos de Uso del Sistema)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 33: Diagrama de Casos de Uso del Mddulo de Procesos.
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C) Moddulo de Mantenimiento: Contiene los Procesos de Registro de productos, de

clientes, de proveedores y de usuarios que se emplearan en el sistema

uc Modulo Mantenimiento/

Registrar Usuarios

Administrador
(from Casos de Uso del Sistema) (from Casos de Uso del Sistema)

Registrar Marca de
Producto

<<include>>"
Tu

=

. (from asos de Uso del Sistema)
<<include>> .
- — — =PSHESET. ==(Registrar Producto

Editar Producto
Registrado

(from Casos de Uso del Si (from Casos de Uso d&sistema)
N

<<include>>

~

Registrar Proveedo
Registrar Categoria de

(from Casos de Uso del SiﬁN Producto
I
/Asistente de Ventas (from Casos de Uso del Sistema)

Registrar Cliente (from Casos de Uso del Sistema)

(from Casos de Uso del Sistema)

Figura 34: Diagrama de Casos de Uso del Mddulo de Mantenimiento.

D) Modulo de Reportes: Contiene los Casos de Uso de los Procesos de Reportes de

Productos y Ventas.
uc Modulo Reportes

Reportar Productos
Stock Bajo

s |
<<include>>Zasot de Uso del Sistema)l
1

en da| Sﬁem

ne Aol
h a,
<<include>> N ) |
" N

| |
<< >>
| inclyde

Registrar Entrada de

N

Productos [N
<<include>>_

Reportar Ventas del
Dia

N

(from Casos de Uko del Sistemd)

<<include>>

(from Casos de Uso del Sistema)

Reportar Ventas de la
Semana

I
I
I
I
I
|
1
I
I
| (from Casos de Uso del Sistema)

Reportar Ventas del
Mes

1
1
1
1
1
1
1
1
Asistente de Ventas !
(from Casos de Uso del Sistema) !

Reportar Ventas -
— —Intervalo
Personalizado

(from Casos de Uso del Sistema)

(from Casos de Uso del Sistema)

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 35: Diagrama de Casos de Uso del M6dulo de Reportes.
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3.5.4 Especificacion de Casos de Uso

Ingresar al Sistema

1. Ingresar el sistema
1.1 Breve Descripcién
Proceso en el cual se puede ingresar al sistema mediante la pantalla del Login previa

verificacion de registro.

Acceder g|

Usuario: admin v

Contraseiia: |ees|
L ]

Fuente: Elaboracion propia

Figura 36: Acceso al sistema

2. Flujo de eventos

2.1 Flujo Baésico

Se inicia el caso de Uso al ejecutar el sistema donde esté alojado en el gestor de base
de datos, que nos muestra la pantalla del Login.

e La pantalla nos muestra las cajas de texto del usuario y la contrasefia.

e El usuario ingresa su nombre de usuario en la caja de texto Usuario.

e El usuario Ingresa a su contrasefia en la caja de texto Contrasefia.

o El sistema valida y muestra la pantalla principal

2.2 (1.3 -1.4) Error en el usuario o contrasefa ingresados.

e Sisucede esto el sistema muestra un mensaje: “El Usuario y/o Contrasefia ingresados
son incorrectos”.

e El usuario da clic en el boton Aceptar.

e EIl sistema regresa a la pantalla del Login eliminando los datos ingresados

previamente y colocando el cursor en la caja de texto Usuario.
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3. Precondicion
3.1. No existen.

4. Post — condiciones.
4.1. No existen.

5. Puntos de Extension.
5.1. No existen.

B Menu Principal

¢ Consuitas +|| Procesos + Marenimiento + Reportes +

Productos

Proveedores

Entradas/Compras

Salir

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 37: Flujo béasico — Consultas Productos.

Registrar Productos

1. Registrar Productos
1.1 Breve Descripcion

Proceso en el cual se puede registrar un nuevo producto al sistema.
2. Flujo de eventos

2.1. Flujo Basico
e El usuario accede al Sistema como Asistente de Ventas — y/o Administrador.
e En el Modulo Mantenimiento elige Mend Productos — Registrar Nuevo Producto.

e 1.3. El Sistema muestra una pantalla en donde se podra realizar diversos
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e 1.4. El usuario hace clic en el boton Nuevo.

e 1.5 El sistema Muestra la pantalla para Ingresar un nuevo Registro de producto.

e 1.6. El usuario ingresa la descripcién del producto que va a crear.
e 1.7. El usuario hace clic en el boton guardar.

e 1.8. El sistema guarda los datos.
3. Flujo Alternativo

3.1 Falta de datos en la caja de texto Descripcion.
e Si sucede esto el sistema muestra un simbolo a la altura de caja de texto (*).

e El usuario ingresa la descripcion para poder guardar el registro.

3.2 Editar Producto.
e El usuario hace clic en el botdn Editar.
e El sistema muestra la pantalla con la descripcion del producto.

e El usuario modifica la descripcion del producto y guarda los cambios.

4. Precondicién
4.1. Estar identificado en el Sistema.
5. Post — condiciones

5.1. No existen.

6. Puntos de extensién

6.1. No existen.

7. Puntos de Inclusion

7.1. No existen.
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™ Menu Principal

i Consultas ~ | Procesos + | Mantenimiento « Reportes - |

Informacion de Compra

Fecha de Fecha de
Registro: Documento:

[241202]  [4112012

Proveedeor: Tipo Documento: N° de Documento:

Deltron S.A.C I:I

Informacion de Producta

Producto: | ‘ Huevo ...

Cantidad: | | Preciount [ | Agregar

Mombre Cantickad Precio Importe: Eliminar

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 38: Flujo basico — Registrar Producto.

Registrar Categorias

1. Registrar Categorias
1.1 Breve Descripcion
Proceso en el que se puede registrar una nueva categoria al sistema como

Administrador
2. Flujo de Eventos

2.1. Flujo Basico

e El usuario accede al Sistema.

e En el Menu elige la opcion Mantenimiento — Productos.

e EIl Sistema muestra una pantalla en donde se podra realizar los mantenimientos
e de Categorias de Productos.

e El usuario hace clic en el botén Nuevo.
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e 1.5, El Sistema muestra la pantalla para Ingresar un nuevo registro de Categoria
e 1.6. El usuario ingresa la descripcién de la Categoria que va a crear.
e 1.7. El usuario hace clic en el boton guardar.

e 1.8. El sistema guarda los datos.
2. Flujo Alternativo

2.1. Falta de datos en la caja de texto Descripcion.
e Sisucede esto el sistema muestra un simbolo a la altura de caja de texto (*).
e El usuario ingresa la descripcion para poder guardar el registro.
3. Precondicion
3.1. Estar Logeado en el Sistema.
4. Post — condiciones
4.1. No existen.
5. Puntos de Extension
5.1. No existen.
6. Puntos de Inclusion

6.1. No existen.

Descripcion:

Presentacion:

Cantidad: o

Proveedonr: Delron S.A.C v
Categoria: Accesorios o

Marca: Canon v

Precio Compra:

Precio Venta :

] O]

Fuente: Elaboracion propia.
Figura 39: Registro de Categoria.
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Regqistrar Proveedores

1. Registrar Proveedores

1.1 Breve Descripcion

Proceso en que se registrara un nuevo Proveedor al sistema como Asistente de Ventas.

2. Flujo de Eventos

2.1. Flujo Bésico

El usuario accede al Sistema.

En el Menu elige la opcién Mantenimiento — Proveedores.

El sistema muestra una pantalla para realizar los mantenimientos de proveedores.
El usuario selecciona el proveedor.

El sistema muestra el tipo de proveedor.

El usuario hace clic sobre los campos para llenar los datos.

El sistema guarda los datos.

2. Flujo Alternativo

2.1. No existen.

3. Precondicién

3.1. Estar Logeado en el Sistema.

4. Post — condiciones

4.1. No existen.

5. Puntos de Extension

5.1. No existen.

6. Puntos de Inclusion

6.1. No existen.
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Registrar nuevo proveedor

Nombres: | |

RUC: - - | |

Direccion: | |

Ciudad: | |

Telefono:

Correo: | |

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 40: Registro de proveedores.

Registrar Clientes

1. Registrar Clientes

1.1 Breve Descripcién

Proceso en que se registraran los clientes y construira la cartera de clientes.

2. Flujo de Eventos

2.1. Flujo Bésico

El usuario accede al Sistema como Asistente de Ventas.

En el Mena elige la opcion Mantenimiento - Registrar Nuevo Cliente.

El Sistema muestra una pantalla en donde se podra realizar los mantenimientos de
clientes segun tipo.

El usuario selecciona el Tipo — Razo6n Social.

El usuario hace clic en el boton Nuevo.

1.6. El sistema Muestra la pantalla para Ingresar un nuevo registro de cliente.

1.7. El usuario ingresa la descripcion del cliente que va a crear.
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1.8. El sistema carga el cliente en la lista.

1.9. El usuario hace clic en el botdn guardar

1.10. El sistema guarda los datos.

2. Flujo Alternativo
2.1. Falta de datos en la caja de texto Descripcion.
e Sisucede esto el sistema muestra un simbolo a la altura de caja de texto (*).

e El usuario ingresa la descripcion para poder guardar el registro.

2.2. Editar Cliente.

e El usuario hace clic en el boton Editar.

e El sistema muestra la pantalla con la descripcion del cliente.

e El usuario modifica la descripcion y el tipo de cliente.

e Sies unaempresa el sistema muestra la pantalla de modificacion de datos.

e El usuario modifica los clientes elegidos.

e El usuario guarda los cambios.

2.3. Eliminar Cliente.

e El usuario hace el clic en el boton Eliminar.

e El sistema verifica que este registro no tenga relaciones con otra informacion y

procede a eliminar el registro.

3. Precondicién
3.1. Estar logeado en el Sistema.
3.2. Debe haberse registrado por lo menos un cliente.

4. Post — condiciones

4.1. No existen.

5. Puntos de Extension
5.1. No existen.

6. Puntos de Inclusion

6.1. No existen.
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Registrar nuevo cliente

Nombres: | |

RUC: | } | |

Direccion:

Ciudad:

Teléfono: I;I

Correo: | |

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 41: Disefio Registro de Clientes.

Reporte de Ventas

1. Reporte de Ventas

1.1. Breve Descripcién

Proceso en el cual se puede ingresar o editar las ventas de los clientes.

2. Flujo de Eventos

2.1. Flujo Bésico

El usuario accede al Sistema como Asistente de Ventas y/o Jefe de Ventas.

En el Modulo Reportes elige la opcion Ventas.

El Sistema muestra una pantalla en donde se podra realizar el control de las ventas.
El usuario puede seleccionar Ventas del Dia., Ventas de la semana, ventas del mes
Intervalo personalizado

El usuario puede seleccionar Ventas de la semana.

El sistema muestra la lista de ventas de ese cliente para los productos. Las ventas y

sus promedios se muestran.
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e El usuario puede solicitar un documento PDF, o diferente hojas de texto y/o
Imprimir segun convenga.
e El sistema procesara la solicitud.

2. Flujo Alternativo

2.1. Falta de datos en la caja de texto Descripcion.
2.1 Si sucede esto el sistema muestra un simbolo a la altura de caja de texto (*).

2.2 El usuario ingresa la descripcion para poder guardar el registro.

3. Precondicion
3.1. Estar logeado en el Sistema.
3.2. Debe haberse registrado al menos una venta.
3.3. Debe haberse registrado al menos un cliente.

3.4. Debe haberse registrado al menos un producto.

4. Post — condiciones

4.1. No existen.

5. Puntos de Extension

5.1. No existen.

6. Puntos de Inclusion

6.1. No existen.

@3S T it 8-

Informe principal

Renorte de Ventas del dia 20/10/2016

Cliente Fecha N? Documento Monto Total

Total general: Total ventas del dia:

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 42: Disefio Reporte de Venta.
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Generar Ventas

1. Solicitud de Venta
1.1. Breve Descripcion

Proceso en el cual se puede registrar solicitada por el cliente.

2. Flujo de Eventos
2.1. Flujo Bésico
e El usuario accede al Sistema como Asistente de Ventas.
e Enel Menu elige Mddulo Procesos — Generar Venta.
e EI Sistema muestra la pantalla de procesos.
e El usuario hace clic en el boton Nuevo.
e El sistema Muestra la pantalla para Ingresar un nueva Venta de cliente.
e El usuario ingresa la descripcion de la venta que realizara.

e El usuario hace clic en el boton guardar y guarda los cambios.
2. Flujo Alternativo

2.1. Falta de datos en la caja de texto Descripcion.
e Si sucede esto el sistema muestra un simbolo a la altura de caja de texto (*).

e El usuario ingresa la descripcion para poder guardar el registro.

2.2. Eliminar Producto de la Venta.
e El usuario hace clic en el botdn Eliminar a través del Nombre de producto.

e El sistema procede a eliminar el registro.

3. Precondicion
3.1. Estar logeado en el Sistema.

4. Post — condiciones

4.1. No existen.

5. Puntos de extension
5.1. No existen.

6. Puntos de Inclusion
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6.1. No existen.

Tipo de Documento: ~

Datos del Cliente

Cliente: [ | [ ]
RUC: [ | Direccion: | | [ Muevo |
Vendedur:l e | | | Fecha:

SubTotal:

1GW:

Total:

[rimms ] [(Guaraar | [Cancetar | [ _sair_]

Figura 43: Disefio Registrar Venta.

Diagramas de Secuencia

1. Médulo de Usuarios

Crear Cliente

-

Fuente: Elaboracidn propia.

Figura 44: Diagrama de Secuencia — Crear Cliente.
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Consultar Cliente

Usuaria Cliente B
I I I
| | |
| | |
| Ingresar parametros busquedar) | |

- |
|
| |
| |
buscarCliente) | |
|
selact Cliented) |
datos Cliente)
oo e e D —————————————————

I i i
| | |
| | |

Figura 45: Diagrama de Secuencia — Consultar Cliente.
Crear Asistente de Ventas
Admin JAsistente de BD
Wantas

nuevofsistente delentas])

formularioAsistentade’fantaz]

Ingresar datos Azistentede’fentaa]) |

crearfsistentedele ntas)

Usuario Ingresado satisfactoriamentel)

.é\_ ________________

Insert Asistenta de Wentas)

Inserzion S atisfactarial)

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 46: Diagrama de Secuencia — Crear Asistente de Ventas.
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Admin

Azistente de
Yantaz

BI

Ingrezar parametros blsqueda

buzcarfsistentede\fentas])

I
I
0 "Elg
I
I
T select Asistentede\fantas)

datos Asistentsdel/antas)

T{ ———————————————— I

Buscar Asistente de Ventas

Figura 47: Diagrama de Secuencia — Buscar Asistente de Ventas.

Editar Asistente de Ventas

Admin

JAsistente de
Wentas

Bl

Ingresar parametros bidsquadail I

salect Aszistentede’entas

datoz Azistentede'Wentas))

modificar Lratesl)

editarfzistentedeWVentas])

update AsistentedeVWentas))

cantidad de registros editados0)

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 48: Diagrama de Secuencia — Editar Asistente de Ventas.
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Eliminar Asistente de Ventas

Admin Asistente de BD
Wentaz

I

I

o 2 I

Ingresar parametras bisquedar) |

zelect Asistentedelentas])
|

lista Asistentede\fentas
e — - - — T — —

lista Asistentede'fentas))

eliminarfzistentadeentas) I T
update Inactivar Asistentedelfe ntasol

- —

cantidad de registrados editados))

FAzistentade’entas eliminado satisfactoramente)

-d_"':— ____________________
I Il
| |

Figura 49: Diagrama de Secuencia — Eliminar Asistente de Ventas.

Crear Jefe de Ventas

Admin :defe de Wentas SAsistente de BD
Wentas

| nuevalefedelfentas]) |

o
-
formulario JefedeWentasd
-{——————————————————U

T T

|
1
|
| —
| = )
buscar Asistentedeentas) buscarfsistentedeWentas -
|
| lista AsistentesdeVentas])
! s — — — - — ——————
lista Azistentesdewentas()
I T it |
asignar AsistentedeVental r—l I |
= | |
| | |
creardefedeWeantas - | | |
L i |
Insert JefedaWentas)) - |
i Lo
elemento Insertadal)
== ———————— T —————— *H
L] |
-l | |
| |
Jefedeventas registrado =satisfactoriamenta) : :
e — — — — = — — — — —— | |
| |
| |

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 50: Diagrama de Secuencia — Crear Jefe de Ventas.



Buscar Jefe de Ventas

Admin wlefe de Ventas B
I I I
I I I
| Ingresar parametros bizqueda | :
; I
I I
buscar JefedeWentas) |
‘ I
select JefedeVentas) I
datos JefedeWentas])
-i_‘_'FT —————————————— D ——————————————
L
I I
Figura 51: Diagrama de Secuencia — Buscar Jefe de Ventas.
Editar Jefe de Ventas
Admin defe de Wentas B
I I I
| | |
! Ingresar parametros bisquedag) | :
|
buscar Jefedeentas F'JI‘ :
|
zelect lefede'antas]) |
o _ _lista Jefesdeventay _ _
- ___listaefesdeVentan | |
L |
seleccionar JefesdeWantas)) -.JI_ :
|
| _ presentardatos en pantallag i
ditarlefedeWent H |
editardefeda™ental) -'_| :
update JefedeWenta)
euflded dis eyl ceu) kel
Jdefedeenta editado satisfactoriamente |
e L e e |
L L I
1 1

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 52: Diagrama de Secuencia — Editar Jefe de Ventas.
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Eliminar Jefe de Ventas

Admin Jefe de Wantas B

Ingresar parametros blsquedail

Jefede'Wentas eliminado zatisfactoriamente()

I

|

|
h_l_

salect Jefede'Wentas])
lista JefedeWentaal
e — — — — — — — —— =~ — —
lista JefedeWentas]

e —— T ————— [
L |
L | |
eliminardefede™entas) -.J_ |
|

update inactivar Jefedeentas))

cantidad de registros editados’)

Figura 53: Diagrama de Secuencia — Eliminar Jefe de Ventas.

2. Médulo de Mantenimiento

Crear Producto

Usuario Producto

B

nuevaProductal) |

formulario Productol)
ez — — TS T t|i|

Ingresar datos Productal)

cre arP roductal)

Insert Froductol)

Insercion =atisfactarial)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 54: Diagrama de Secuencia — Registrar Producto.
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Buscar Producto

Lzuarin :Producta =10
I I I
I I |
I Ingrazar parametros bildsquedal) ! :
I:vl:l |
I I
buscarF roductol) | |
L I
zelect Productor) I
lista Froductos)
b= T
lista Froductos))
- ——————————————— I
L | L] |
I I I
Figura 55: Diagrama de Secuencia — Buscar Producto.
Editar Producto
Usuario Producto =]=
I I I
| I I
| I I
I ametros bi d
| ngresar parametros bdsquedarl -.J_ :
selact Productal)
o _ _listaProdustesy
e — _ _ _lista Produstesn |
L
. I
seleccionar Productal) F'J‘
e — PrEsEmiar dsies em pamElay |

modificar datoal)

editarProductol)

updateProductol

cantidad de registros editadoal)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 56: Diagrama de Secuencia — Editar Producto
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Crear Proveedor

Usuario Proveedor B

I nuewaProvesdon) I

formulario Proveedaon)

|
Ingresar datos Proweedon)
|
I
-

credrProveedon

Insert Froveadon)

Insercion satisfactaria
| insersion satistastoria0_ _

Froveedar registrado satisfactoriamente)

Figura 57: Diagrama de Secuencia — Crear Proveedor

Consultar Proveedor

Uzuaria :Proveedar B

| Ingrezar parametras blzquedai)

buzcarProveedan)

g

zelectP roveedon)

lista Proweedores)
lista P daores) < Tttt
ista Proweadors
b~ — — — — —— — — — — = — — — — -

Fuente: Elaboracioén propia.

Figura 58: Diagrama de Secuencia — Consultar Proveedor

-100-



Eliminar Proveedor

BD

eliminarProveedar)

Usyario Proweadar
| |
| |
! Ingresar parametroz bisquedal) b[!g
|
buscarProvesdon) -
selact Proveedon)
lista Frovee dores)
lista Proveedores)
P et S

e —

Proveedor eliminado satisfactariamentel)
-l; —————————————————

>

update inactivar Provesdon)

cantidad de registros editados)
'.:-\-\. _____________

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 59: Diagrama de Secuencia — Eliminar Proveedor.

3. Modulo Procesos de Ventas
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Sub Consulta Generar Venta

Usuario

! nugva\ental]

Mantaz

: Clientez

Producto

Bl

farmularia
Generar Yental)

Ingresar Datos de Yental)

Selecsionar tipn Documento (Boleta, Factura) |

a s

|
Registiar nuevo Cliente();

buscar Cliental)

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
i
|
¢

select Clientef)
!

|
|
|
1
|
|
|
|
| —
e lata Cliente) | | _
|

e P e
: |
buzzar Productos) |
: : select Produstal)
| |
| lista Produsto(y |
e e e t-——————————- A==t === ==--

| |

[ngresar cantidad() l : :

| |

| | |

Guardar Wental) ..J. | |

| |

| ) |

| Cancelar, Salir) |

| |

| |

| Inzert Yenta() |

I I

| |

| insercion satisfactoria) |

s B i B

Generar Boleta o Factural) | |

| |

T T | |

| |

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 60: Diagrama de Secuencia — Generar Venta.
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Sub Consulta Registrar Entrada de Productos

Registrar tipe de documentalboleta, factura).l

B

Uszuario :Compras :Productos
I I I
I I I

i

I Seleccionar nuewy registro de entradal) I
i >

Seleccionar fecha registro de documento) | I

| I

> |

I

I

T I

I

I

Insert boleta o facturar)

T
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I

= = o=

|

o I

Registrar numero de documental) I I

P |

Insert numera de documental)

I

T I

buscarProducta) | I
|

| "

Registrar Praductar) ! I
1

| g

Ingrezar cantidadi) I |

| g

Ingresar preciof) I I

| gu

| Cancel lir) |

ancelar- =ali
I .._I
Update entrada de Productol)
Registro zatistactoriol)
a2 5 L S

T

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 61: Diagrama de Secuencia — Registrar Entrada de Productos.

4. Modulo de Reportes de Stock y Ventas

Mostrar Stock
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Usuario Reportes Productoz B

b oztrar stod)

Y
L — — ]

Consultar stock]

T
|
|
|
|
| buzcar Stoca)

huestra reporte de stock productos])
L

T I T I
I I I I

Figura 62: Diagrama de Secuencia — Mostrar Reporte Stock de Productos.

Mostrar Ventas

Uzuario Reportes Productos

8D

Seleccionar ol asificacion reporte Yentas) |
L

L — — — — — ]

haztrar Wentas)

Conzultar Wentas)

lista Yentas() lista Wfentas)

-i:— __________

Conzulta generada satisfactoriamente)

T T
I |

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 63: Diagrama de Secuencia — Mostrar Reporte Ventas de Productos.

Mostrar Compras
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Usuario ‘Reportes Productos BD
| | | |
I | | |
| Seleccionar olaificacion reporte Comprag() | | |
| .,J. | |

| |
Mastrar C =) | |
ostrar Compra | |
al |
Consultar Compras)) |
lista Compras)
lita Comprag) | f=———————~
g | €T
Consulta generada satistactoramentar) u |
u u | |

Figura 64: Diagrama de Secuencia — Mostrar Compras de Productos.

Diagramas de Comunicacion

1. Ingresar al Sistema

1.3: Introduce usuario v contrasefia —J»

1: Ingresan) —J»

U=suario

1.1: Solicitan] ‘/ /' 1.2: Devalver perfiles

FERFIL

Gl

16: Retorna validaciony —=

4— 1.5 verifica perfil

Usuario=s

\M 1.} Warifica usuario y contrasefi ac

k\1 J: Retarna respuestal

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 65: Diagrama de Comunicacion “Ingresar al Sistema”.
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2. Registrar Productos

4— 15 Actualizar)

15: Eniia parametrog) — P

14 Ingresar, busear o modificar) —Jp
1.1: Solicita productos) —Jp

1: Ingresar) — P
e PRODUCTOS
4 1.3 Muesha listadof) 4— 1.2 Retoma productos)
Asistente de Vertas
4 1.2 Muestra pantalla() 4 17 Retoma actualizacion)

Figura 66: Diagrama de Comunicacion “Registrar Productos”.

3. Registrar Proveedores

4— 16 Actualizar)

1.5: Envia parametro) —

1.4 Ingrezar, busear o modificar) —J
1.1: Solicita proveedores]] —

1: Ingrezar) —J»
Ul PROVEEDORES
4— 1.3: Muesha listada)) #4— 1.2: Retomna Froveedores))
Psistente de Yentas
4— 1.2 Muesta pantalla) 44— 1.7:Retorna actualizacion()

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 67: Diagrama de Comunicacion “Registrar Proveedores”.
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4. Registrar Asistente de Ventas

14: Ingresar, buscar o modiicar) —

4 15 Actualizan)

15: Envia parametros) —

1.1: Solicita pantalla) —

1: Ingresar) —
Gl fsitente ce
Yertas
& 13 Muesha litado & 1.2: Retoma Asistants de Ventas)
Adrministradar
& 15 Mussha pantalla 4— 1.7 Retoma actualizacitng)
Figura 68: Diagrama de Comunicacion “Registrar Asistente de Ventas”.
5. Registrar Clientes
& 15 Addualizar)
15: Enviz parametres) —p
1.4 Ingresar, busear o modiicar) —
1.1: Sulista partala) —
1: Igresar) —P
Gl CLIENTE
4 1. Muesha litadaf) 4 1.2 Retoma Clente)

Asicterte de Vertas
4 18 Muestra pantalla)

& 17: Retoma artualzacidn)

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 69: Diagrama de Comunicacion “Registrar Clientes”.
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6. Registrar Entrada de Productos

1.4: Ingresar o busear) —

1: Ingresa) —

4 15 Actualizan)

16 Envia parimetios) —

1.1: Solicta pantalla) —

o ENTRADA D€
PRODUCTOS
4— 1.3 Muesha lidada) 4 1.2: Retoma Entrada de productus)
Azizterte de Vertas
& 1 Muesha pantalla) & 17: Ratoma actualizaciong)
Fuente: Elaboracion propia.
Figura 70: Diagrama de Comunicacion “Registrar Entrada de Productos”.
7. Registrar Categorias
4— 15 Atualizar)
15 Envia parimetrog) —Pp
1.4 Ingresat o buscar() —Jp
1.1: Solicita pantalla) —
1: Ingresar) —p
Ul CATEBORIAS

4— 13 Musstra listada()

Asistente de Yentas
4— 13 Muestra pantalla)

4— 1.2: Retoma Categorias)

4— 17 Retoma actualizacion()

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 71: Diagrama de Comunicacién “Registrar Categorias Productos”.
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7. Reportes de Ventas

1.0: Ingresa o modifica) —P»
1.6: Selleciona Clientel) —P»

1.3: Selecciona Productol) —J»

1: Ingreza) —»

Gul

1.10: Envia pardmetra
F Dy

1.7: Filtra —»

1.11: Actualizan)

e

-

WENTAS

‘..-l"
1.12: Retornal)

CLIENTES

Asistente de Ventas

CATEGORIAS

1.1: Salicita) { f 1.2: Retornag)

44— 1.2 Retoma)

x 1.4: Filtran)

15: Retamnaf) K

FRODUCTOS

Figura 72: Diagrama de Comunicacion

8. Registro de Ventas

“Reportes de Ventas”.

1.2: Carga registro) —J»
1.2: Selecciona diente) —»

1.1: Selecciona producto) —»

1: Ingresa) —p

GUI

1.5: Envia parametro) —¥

=

A& 19 Actualizan)

WEHTAS

1.10: Relacionan) J/

CLIENTES

Asistente de Vertas

CATEGORIAS

1.4 Solicitan) ’/ /' 1.5: Retornal)

1.7: Retomor)

\ 1.6: Filtra)

®

FRODUCTOS

Fuente: Elaboracioén propia.

Figura 73: Diagrama de Comunicacion “Registro de Ventas”.
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Diagramas de Estados

Inicio

Muewo U=suario

Cancelar Muewo Usuaria

hModificar Dato=s

Ingre=zar rato=s de usuaria

Cancelar Muewvo usuario

= (:: U=zuario Lista )

Eliminar U=suario

U=uario Eli minado

U=su=ric
Cancelado

zuardar atos

Final

U=uario Guardado

Figura 74: Diagrama de Estados de Usuario.

Inicio

MHuewo Client=

[Cancelar Muewvo Clients]

[Modificar
L ato=]

[Imngre=sar D ato=s de Clienta]

(\_ Clicnte Lista )

[Eliminar Client=]

Cliernte Eliminado

[Cancelar Huewa Cliente]

Cliernts
Cancelado

Suardar Dato=

Final

Clierte Guardado

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 75: Diagrama de Estados de Cliente.
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Inicia

MNuewo Producto
[Cancelar Nuewao

i S ] [Imgresar D atos de
Producto] \
Producto [Cancelar Huewo
Cancelado FPraducto] (\ Lista Producto )

[Eliminar
Froducta]

[hdadifizar
[rataos]

Guardar D atos

Froducto
Guardado

roducto Eli minado

Final

Figura 76: Diagrama de Estados de Producto.

Imicio
[kadificar

Fuswo
Frowesador
L atos=]
[Ingresar Latos de
Froveedor]

List= F fu |
[Cancelar Huewao (_\ g T escar )

Froweedar]

[Cancelar Muewo
Frowvesdor]

Froweador
Cancelado

[Eliminar
Frowveedaor]

Frowesdor
Eli min=do

ZFuardar Datos

Froweadaor
Suardado

Final

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 77: Diagrama de Estados de Proveedor.
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Imicio

[Ingresar D ato=s de
Wental

[ atos]

[Cancelar Huewa
Wental

Wernta Cancelada

[ adificar

[Cancelar Huewa
Wenta]

<

List= vwert=

D

[Eliminar
wanta]l

“ert= Eliminada

Final

ZFuardar D atos

wWerta Guardads

Figura 78: Diagrama de Estados de Venta.

Diagramas de Clases de Analisis

1. Ingresar al Sistema

FLUJO BASICO

Azistents de Wenta

C D

U=uario

I Loeg=ar

Administradar

defe de Waentas

CC__Usuario

IJ_rmlenua

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 79: Diagrama de Clases de Anélisis — Flujo Bdsico

“Ingresar al Sistema”.
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FLUJOS ALTERNATIVOS

&>

Azistents de Wenta

SAdministradaor

(XD

Jde=fe de= Wentas

IU_Logear

_ bden=aje - Ingre=sar
U=uario

Figura 80: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Alternativo 1 “Ingresar al Sistema”

&>

Aziztent= de Wenta

Administradaor

&>

JdJefe de Wentas

IJd_Logear

__hensaj= - Ingre=ar
Contrasera

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 81: Diagrama de Clases de Analisis — Flujo Alternativo 2 “Ingresar al Sistema’

1l
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Id_ hden=aj= -
Seleccionar tipo de
L=uario

Administrador

IU_Laogear

Jafe de Wentas

Figura 82: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Alternativo 3 “Ingresar al Sistema”.

>

ssistente de “Wenta

_ hen=saje - EIl
suario wo Contraszena
son incorrectos

Sdministradaor

Id_Logear

Jefe de Wenta=s

Fuente: Elaboracion propia.

s

Figura 83: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Alternativo 4 “Ingresar al Sistema”.
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2. Registrar Productos

FLUJO BASICO

_ Registrar Froductos

Azistente de Wentas Q

CC_Froducto Producto=s

Figura 84: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Bdsico “Registrar Productos”.

FLUJOS ALTERNATIVOS

IU_mensaj="1"

Asistente de YWentas Q

CC_Froducto=s Froductos

Figura 85: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Alternativo “Registrar Productos”.

3. Registrar Proveedor

FLUJO BASICO

_FRegistrar Froveedaor

Asistente de Ventas Q

CC_Proveadores Froveedares

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 86: Diagrama de Clases de Anélisis — Flujo Basico “Registrar Proveedor”.
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4. Registrar Clientes

FLUJO BASICO

U_Registrar Cliente

Azistente de Yentas

CC_Cliente Clientes

Figura 87: Diagrama de Clases de Anélisis — Flujo Basico “Registrar Clientes”.

5. Registrar Ventas

FLUJO BASICO

L _J -

Froduucto= S Froducto=

’

1Jd__FRegistrar “w=nta
SAciztente de “WYaentas

- C D

e nta = e nta

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 88: Diagrama de Clases de Anélisis — Flujo Bdsico “Registrar Ventas”.
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FLUJOS ALTERNATIVOS

-

IU__hden=ajss ")

FAzistente de Wentas

IU__Fegi=strar wWenta

Figura 89: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Alternativo “Registrar Ventas”.

6. Reportes de Ventas

FLUJO BASICO

CC_Categoria

C O

Cliente CC_Cliente

IU_Control de vh‘a;\
Asistente de Wentas Q

o Froductos Froductos

Figura 90: Diagrama de Clases de Analisis — Flujo Bdsico “Reportes de Ventas”.

FLUJOS ALTERNATIVOS

-

IU_hden=sajs """

Azistente de “fentas

Id_Control de “Wenta=s

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 91: Diagrama de Clases de Analisis — Flujo Alternativo “Reporte de Ventas”.
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7. Cargar Registro de Ventas

FLUJO BASICO

CiC_Categoria

o> o

Cliente EE_Eli=nta ®/ e nta

CC_wenta

: i; IU_Cargar Rea

isme\
Asistente de Wentas e ntas Q

CC_FProductos Froductos

Figura 92. Diagrama de Clases de Analisis — Flujo Basico “Cargar Registro de Ventas”.
FLUJO ALTERNATIVO

I
I0_Mensaje "™
Azistente de Yentas

IU_Cargar Registro de
Wentas

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 92: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Alternativo “Cargar Registro de Ventas”.
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8. Registro de Usuarios

FLUJO BASICO

CC_Cajero Cajero

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 93: Diagrama de Clases de Andlisis — Flujo Bdsico “Registro de Usuarios”.
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3.6 DISENO DE LA HERRAMIENTA

3.6.1 Modelo de Datos
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3.6.2 Modelo Entidad/Relacion de la Base de Datos
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 95: Diagrama Modelo Entidad/Relacion de la Base de Datos.
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3.6.3 Diccionario de Datos.

Tabla 22: Campos y atributos de la tabla Producto.

PRODUCTO

Nombre del Tipo Nulo PK FK Descripcion
ProCodigo Integer No Si | No Codigo de producto

ProStock Integer Si No | No Cantidad del producto

ProPrecioUnidad Double No No | No | Precio unitario del producto
ProDescripcion varchar Si No | No Descripcion del producto

CatCodigo Integer Si No | SI Cddigo categoria
MarCaddigo Integer No No | SI Caodigo marca

Tabla 23: Campos y atributos de la tabla Marca.

MARCA
Nombre del Tipo Nulo PK FK
MarCaédigo Integer No Si | No
MarDescripcion varchar No No | No
Tabla 24: Campos y atributos de la tabla Categoria.
CATEGORIA
Nombre del Tipo Nulo  PK FK
CatCadigo Integer No Si | No
CatDescripcion varchar No No | No
Tabla 25: Campos y atributos de la tabla Usuario.
USUARIO
Nombre del Tipo Nulo PK FK
UsuCadigo Integer No Si | No
UsuLogin varchar No No | No
UsuClave varchar No No | No
PerCaddigo Integer No | No | Si

Tabla 26: Campos y atributos de la tabla Personal.

PERSONAL

Nombre del campo Tipo Nulo | PK | FK

perCodigo Integer No | Si | No

Pernombre varchar No | No | No
Perdireccion varchar No | No | No
PerDNI char No | No | No

Descripcion

Codigo de la marca
Descripcion de la marca

Descripcion

Cadigo de la categoria
Descripcion de la categoria

Descripcion

Caodigo de usuario
Login de acceso
Clave de acceso
Cddigo personal

Descripcion

Cadigo de personal
Nombre personal
Direccion de personal
DNI personal
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PerTipoTeléfono varchar No | No | No
PerNUmeroTeléfono | varchar No | No | No

Tabla 27: Campos y atributos de la tabla Cliente.

CLIENTE
Nombre del campo Tipo Nulo  PK | FK
CliCdadigo Integer No Si | No
CliDni char No | No | No
CliNombre varchar No | No | No
CliDireccion varchar No | No | No
CliTipoTeléfono varchar No | No | No
CliNumeroTeléfono | varchar No | No | No
CliEmail varchar No | No | No
Tabla 28: Campos y atributos de la tabla Venta.
VENTA
Nombre del Tipo Nulo | PK  FK
campo

VenCaodigo Integer No Si | No
VenFecha date No No | No
VenMontoTotal double No No | No
CliCdédigo Integer No | No | Si
perCodigo Integer No No | Si
tipdocDescripcion | varchar No No | No
tipdocSerie varchar No No | No
tipdocCadigo varchar No | No | No

Tabla 29: Campos y atributos de la tabla Detalle Venta.

Tipo teléfono personal
Numero teléfono personal

Descripcion

Caodigo del cliente
DNI del cliente
Nombre del cliente
Direccion del cliente
Tipo teléfono cliente
Numero teléfono cliente
Direccién de correo

Descripcion

Caodigo de la venta
Fecha venta
Monto total venta
Cddigo del cliente
Caodigo del personal
Descripcion del tipo de
Serie del tipo de documento
Cddigo generado del tipo de

DETALLE VENTA

Nombre del Tipo Nulo | PK  FK
campo

DeveCodigo Integer No Si | No
DevePrecioVenta double No No | No
DeveCantidad Integer No No | No
DevePrecioTotal double No No | No
VenCaddigo Integer No No | Si
ProCaddigo Integer No No | Si

Descripcion

Caodigo de la venta
Precio de la venta
Cantidad de la venta
Precio total de la venta
Caodigo de la venta
Caodigo del producto
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3.6.4 Diagrama de Despliegue

Los nodos fisicos que formaran parte del despliegue del software seran los siguientes:

deployment Modelo de despliegue /
PC Cliente Il Servidor ﬁ
- Base de
Datos
<<TCP-IP>>
A R
<<deploy>> \
| \
: <<d‘ee|oy>>
\
ImpresoradeRed B <<TCP/IP>> \
A\
\
< N
/|\ N EsguemaBD Cynergy B
| <<TCP4P>> Data
| N
| AN
| ~
|
| adevice» adevicen
: Modem Switch
«teployment spec» <<LAN>>
ImpresoradeRed

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 96: Diagrama de despliegue del Sistema de Informacion.

La PC Usuario es un computador desde el cual los Usuarios accederan al Sistema de
Atencion al Cliente. Esta PC puede tener como OS a Windows, Mac OS/X o algun OS
basado en Linux y el acceso al Sistema se hard desde un navegador de Internet (Internet
Explorer, Firefox, Safari, Opera y Google Chrome).

El Servidor Web es un Servidor Windows Server 2008 R2 con Internet Information

Services 7.0 (11S 7.0) instalado, en el cual se desplegaran los componentes del Sistema.
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La Base de Datos se encuentra también en un Servidor Windows Server 2008 R2 con

SQL Server 2012 instalado. Cabe resaltar que este Servidor aloja también otras Bases de

Datos de la organizacion.

cmp Modelo de componentes /

Servidor Base de Datos

g]

«executable»
AplicacionVentas

H

V
«file»
WFmAplication

g]

«library»
Main Class

Base de Datos

3]

«datastore»

BD_CynergyData

«library»
Graphic.lib

2]

COM + Component Enviroment

Logica del Negocio

Base de datos SQL

Server

5

ProcessSQLRequed()

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 97: Diagrama de Componentes del Sistema de Informacion.
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3.6.6 Plan de Pruebas

PARTICIONES EQUIVALENTES

Condicion de Entrada

Clases Validas

Clases Invalidas

Clase Generar Venta

(1) Nuevo

(2)En blanco

Button BuscarCliente

(3)Aceptar (4)rechazar

(5)Escape
(6)NuevoCliente

DataGridView ProductoVenta

(7) BuscarProducto

(8)CampoCantidad<stock

Button Guardar

(9)MostrarVenta

(10)En blanco
(11)DataRollback

Clase ReporteVentas

(12)IntervaloPersonalizado

(13)SeleccionarFecha

MostrarResultados

(14)Imprimir

(15)En blanco

Descripciéon del Plan de Pruebas

Condiciones de Entrada
1.- Clase Generar Venta

2.- Button BuscarCliente

3.- DataGridView ProductoVenta

4.- Button Guardar
5.- Clase ReporteVentas

6.-MostrarResultados
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CASOS DE PRUEBA

CcP DESCRIPCION BtnNuevo Aceptar/Rechazar BuscarProducto MostrarVenta Seleccionintervalo Impresién Resultado Esperado
Presentacién
Busqueda . f
01 (1)(3)(7)(9)(12)(14) Desarrollo  Aceptar Exitosa Valida El Rol procede del Exitoso
documento
BUsEIE No exitoso, porque
02 (1)(4)(7)(10)(10)(10) Desarrollo  Rechazar Fallida Rechazar Rechazar Rechazar debe
elegir producto
No exitoso, porque
03 (1)(3)(7)(8)(8)(8) Desarrollo  Aceptar E)l:iig;'aeda Rechazar Rechazar Rechazar :Ebheay stock de
producto
Rechazar , Escape Presentacion .
04 (1)(4,5,6)(7)(11)(12)(14) Desarrollo NUevo ’ " BuscarProducto DataRollback El Rol procede del Exitoso
documento
Busqueda No exitoso, porque el
05 (1)(3)(7)(11)(10)(10) Personal Aceptar Exitosa DataRollback Rechazar Rechazar cliente rechaza el

06

07

(1)(3)(6)(9)(11)(13)

(1)(6)(7)(9)(13)(15)

Armamento Aceptar

Inteligencia NuevoCliente

El Rol procede

BuscarProducto

En blanco

MostrarVenta

El Rol procede

SeleccionarFecha

Presentacion
del Rol
de Guardia

Imprimir

producto buscado

No exitoso, porque
debe

elegir entre ACEPTAR o
RECHAZAR

Exitoso




CAPITULO IV

ANALISIS DE RESULTADOS Y
CONTRASTACION DE LA HIPOTESIS



4.1 POBLACION Y MUESTRA

4.1.1 Poblacion

Se identifica como unidad de analisis a todas las transacciones de ventas dentro de las
empresas comercializadoras en nuestro Pais.

Por la naturaleza del comportamiento de las mencionadas transacciones, resulta
pertinente considerar una poblacion limitada la cual podamos analizar en relacion a los
indicadores.

N = Todos los procesos de la empresa

4.1.2 Muestra

Actualmente existen varios procedimientos estadisticos de forma aleatoria y no
aleatoria para calcular el tamafio de la muestra, conociendo o no el valor de la poblacion;
por lo cual para esta investigacion se tomd una muestra de valor 1 ya que es un valor
adecuado, estandar y se utiliza en varios procesos de investigacion segin lo menciona el

autor Stanton, Etzel.

n=EI proceso de venta.

4.1.3 Tipo de Muestreo

e Intencional (No Aleatorio)

Esta técnica consiste en que la muestra se elige de forma intencional y no al azar, por lo
que la cantidad y las caracteristicas de la poblacién son decididas por el investigador, a fin
de que éste puede realizar sus diversas pruebas a su criterio en la investigacion del proyecto
al cual esta abocado.

4.2 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Se muestran las medidas de los KPIs de PrePrueba y PostPrueba: Resultados

numeéricos.
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Indicador PrePrueba PostPrueba Comentario
(Media: X1) (Media: X2)
Tiempo empleado en generar ) .
reportes de ventas. 25.8 min 3.633min
Tiempo empleado en el cuadre El resultado de la
de ventas. ost-prueba
2.533 horas 0.285 horas post-p
equivale a 15
minutos
Tiempo para generar un
pedido. 10.5 min 4.322 min T
Tiempo para generar kardex
valorizado. 3.7433 horas 0.325 horas i
Nivel de satisfaccion del No contrastado.
cliente. e Indicador
cualitativo.
Grupo de Control y Grupo Experimental
Tabla 30: KPI general.
KPI-1 KP-2 KPI-3 KPI-4 KPI-5
Tiempo .
Tiempo . .
empleado en Tiempo para Tiempo para .
ND empleado en el Nivel de
generar generar un generar kardex . L
cuadre de ) . satisfaccién del
reportes de ventas pedido. valorizado cliente
ventas. ﬁ—zq [0 -100] [0 -100] :
Ne [1— 1440]
PRE- | POST- | PRE- | POST- | PRE- | POST- | PRE- | POST- | PRE- | POST-
PR PR PR PR PR PR PR PR PR PR
1 22 3 4 0.25 45.76 15.46 22.01 97.12 Bajo Bueno
2 22 3 5 0.3 43.46 12.72 13.74 94.81 Normal | Bueno
3 23 3 4 0.3 45.21 16.19 20.53 95.17 Normal | Normal
4 29 3 3 0.26 54.80 20.83 | 32.09 97.13 Bajo Bueno
5 28 4 3 0.27 52 15.79 17.75 98.95 Normal | Normal
6 27 3 4 0.31 55.49 17.12 17.16 97.35 Bajo Bueno
7 27 5 5 0.35 50.8 15.69 13.36 94.65 Bueno | Normal
8 27 3 3 0.32 51.79 16.85 12.88 97.32 Bueno | Normal
9 27 4 3 0.32 52.07 15.87 14.57 96.31 Normal | Normal
10 25 4 1 0.25 45.74 14.85 24.59 98.96 Bueno | Bueno
11 21 2 1 0.26 50.52 15.38 1454 | 94.90 Normal | Normal
12 27 4 1 0.36 48.62 13.32 17.87 99.12 Normal | Normal
13 24 4 2 0.29 52.18 15.5 16.11 97.64 Bajo Bueno
14 28 4 4 0.3 55.55 20.55 18 95.64 Bajo Bueno
15 30 5 1 0.32 54.69 14.27 20.24 | 94.32 Normal | Normal
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16 21 4 3 0.27 49.81 16.53 25.23 96.23 Bajo Bueno
17 26 2 2 0.25 49.82 14.52 14.38 97.54 Bajo Bueno
18 24 3 1 0.25 55.14 19.43 18.16 93..15 Bajo Normal
19 25 5 1 0.28 52.77 16.74 28.49 96.24 Bueno | Bueno
20 30 5 1 0.26 49.22 18.15 26.14 95.95 Normal | Normal
21 23 2 3 0.28 47.94 18.99 18.51 96.87 Normal | Bueno
22 25 2 1 0.3 41.68 12.54 27.49 98.67 Bajo Normal
23 24 5 1 0.28 40.52 12.32 19.78 99.65 Bueno Bueno
24 27 4 1 0.31 42.67 13.5 19.27 98.26 Bueno | Normal
25 30 4 2 0.25 52.45 15.7 23.98 95.38 Bueno | Normal
26 28 5 4 0.32 56.33 18.22 12.31 96.69 Bajo Bueno
27 29 2 4 0.27 51.21 13.59 21.58 97.12 Bajo Normal
28 27 3 4 0.25 52.2 15.72 27.39 95.61 Normal | Bueno
29 21 5 3 0.25 53.33 15.68 26.85 97.11 Bajo Bueno
30 27 4 1 0.28 41.72 13.52 25.32 98.91 Bajo Bueno

En las siguientes tablas se muestran los resultados de la PrePrueba y PostPrueba.

Ademas se resalta los valores de los KPI medidos. Fondo verde: estan por debajo del

promedio de la PostPrueba. Fondo azul: estan por debajo de la meta planteada. Fondo rojo:

estan por debajo del promedio de la PrePrueba.
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4.2.1 Indicador KPI1

Tabla 31: Resultado de la Pre-Prueba y Post-Prueba para el KPI1.

KPI1: Tiempo empleado en generar los reportes de ventas

. Post- Post- Post-
Numero Pre-prueba
prueba prueba prueba
1 22 3 3 8
2 22 3 3 8
3 23 3 3 3
4 29 3 3 8
5 28 4 4 4
6 27 3 3 3
7 27 5 5 5
8 27 3 3 3
9 27 4 4 4
10 25 4 4 4
11 21 2 2 2
12 27 4 4 4
13 24 4 4 4
14 28 4 4 4
15 30 5 5 5
16 21 4 4 4
17 26 2 2 2
18 24 3 3 3
19 25 5 5 5
20 30 5 5 5
21 23 2 2 2
22 25 2 2 2
23 24 5 5 5
24 27 4 4 4
25 30 4 4 4
26 28 5 5 5
27 29 2 2 2
28 27 3 3 3
29 21 5 5 5
30 27 4 4 4
| Promedio | 25.8 | 3633 |
| Meta Planteada: 4 |
Cantidad 13 13 30
Porcentaje 43.33% 43.33% 100%

» EI43.33% del Tiempo empleado en generar los reportes de ventas en la Post - Prueba
fueron menores que su tiempo promedio.

» EI43.33% del Tiempo empleado en generar los reportes de ventas en la Post - Prueba
fueron menores que la Meta planteada.

» EI 100% del Tiempo empleado en generar los reportes de ventas en la Post - Prueba

fueron menores que el tiempo promedio en la Pre-Prueba.
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Resumen para Tiempo en generar reporites

4 §

— T

Inbervalos de oonfianzs de $5%

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 98: Estadistica Descriptiva del KPI1.

Los datos tienen un comportamiento poco normal debido a que el Valor p (0.005) <
a (0.05), pero son valores cercanos, lo cual se confirma al observarse que los
intervalos de confianza de la Media y la Mediana se traslapan.

La distancia "promedio” de las observaciones individuales del Tiempo empleado en
generar reportes con respecto a la media es de 1.03 minutos.

Alrededor del 95% del Tiempo empleado en Generar los Reportes estan dentro de 2
desviaciones estandar de la media, es decir, entre 3.25 y 4.02 minutos.

La Kurtosis = -1.05 indica que hay valores de tiempos con picos muy bajos.

La Asimetria = -0.18 indica que la mayoria de los Tiempos empleados en generar los
reportes.

El ler Cuartil (Q1) = 3 minutos indica que el 25% del Tiempo empleado en Generar
los Reportes es menor que o igual a este valor.

El 3er Cuartil (Q3) = 4.25 minutos indica que el 75% del Tiempo empleado en

Generar los Reportes es menor que o igual a este valor.
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4.2.2 Indicador KPlI2

Tabla 32: Resultados de Pre-Prueba y Post-Prueba para el KPI2.

KPI2: Tiempo empleado en el cuadre de ventas

. Post- Post- Post-

Numero |Pre-prueba
prueba prueba prueba

1 4 0.25 0.25 0.25
2 5 0.3 0.3 0.3
3 4 0.3 0.3 0.3
4 3 0.26 0.26 0.26
5 3 0.27 0.27 0.27
6 4 0.31 0.31 0.31
7 S 0.35 0.35 0.35
8 3 0.32 0.32 0.32
9 3 0.32 0.32 0.32
10 1 0.25 0.25 0.25
11 1 0.26 0.26 0.26
12 1 0.36 0.36 0.36
13 2 0.29 0.29 0.29
14 4 0.3 0.3 0.3
15 1 0.32 0.32 0.32
16 3 0.27 0.27 0.27
17 2 0.25 0.25 0.25
18 1 0.25 0.25 0.25
19 1 0.28 0.28 0.28
20 1 0.26 0.26 0.26
21 3 0.28 0.28 0.28
22 1 0.3 0.3 0.3
23 1 0.28 0.28 0.28
24 1 0.31 0.31 0.31
25 2 0.25 0.25 0.25
26 4 0.32 0.32 0.32
27 4 0.27 0.27 0.27
28 4 0.25 0.25 0.25
29 3 0.25 0.25 0.25
30 1 0.28 0.28 0.28
| Promedio [2.533 | {0.285
| Meta Planteada : 0.3
Cantidad 17 18 30
Porcentaje 56.66% 60% 100%

» EI56.66% del Tiempo en analizar los reportes de las ventas en la Post - Prueba fueron

menores que su tiempo promedio.
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El 60% del Tiempo en analizar los reportes de las ventas en la Post - Prueba fueron
menores que la Meta planteada.
El 100% del Tiempo en analizar los reportes de las ventas en la Post - Prueba fueron

menores que el tiempo promedio en la Pre-Prueba.

Resumen para Tiempo en analizar los reportes

Intervales de confiancs de B5%

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 99: Estadistica Descriptiva del KPI2.

Los datos tienen un comportamiento poco normal debido a que el Valor p (0.035) <
a (0.05), pero son valores cercanos, lo cual se confirma al observarse que los
intervalos de confianza de la Media y la Mediana se traslapan.

La distancia "promedio™ de las observaciones individuales del Tiempo en analizar
los reportes de las ventas con respecto a la media es de 0.03 horas.

Alrededor del 95% del Tiempo en analizar los reportes de las ventas estan dentro de
2 desviaciones estandar de la media, es decir, entre 0.27 y 0.3 de horas.

La Kurtosis = -0.3 indica que hay valores de tiempos con picos muy bajos.

La Asimetria = 0.64 indica que la mayoria de los Tiempos en analizar los reportes de

las ventas son altos.

-135-



e El ler Cuartil (Q1) =0.26 horas indica que el 25% del Tiempo en analizar los reportes
de las ventas es menor que o igual a este valor.
e El 3er Cuartil (Q3) =0.31 horas indica que el 75% del Tiempo en analizar los reportes

de las ventas es menor que o igual a este valor.

4.2.3 Indicador KPlI3

Tabla 33: Resultados de Pre-Prueba y Post-Prueba para el KPIs,

KPIs: Tiempo para generar un pedido

, Post- Post- Post-

NUmero Pre-prueba
prueba prueba prueba
1 45.76 83.46 83.46 83.46
2 43.46 80.72 80.72 80.72
3 45.21 82.19 82.19 82.19
4 54.8 83.83 83.83 83.83
5 52 79.79 79.79 79.79
6 55.49 80.12 80.12 80.12
7 50.8 82.69 82.69 82.69
8 51.79 83.85 83.85 83.85
9 52.07 85.87 85.87 85.87
10 45.74 81.85 81.85 81.85
11 50.52 82.38 82.38 82.38
12 48.62 88.32 88.32 88.32
13 52.18 88.5 88.5 88.5
14 55.55 88.55 88.55 88.55
15 54.69 83.27 83.27 83.27
16 49.81 82.53 82.53 82.53
17 49.82 86.52 86.52 86.52
18 55.14 86.43 86.43 86.43
19 52.77 84.74 84.74 84.74
20 49.22 83.15 83.15 83.15
21 47.94 89.99 89.99 89.99
22 41.68 81.54 81.54 81.54
23 40.52 83.32 83.32 83.32
24 42.67 82.5 82.5 82.5
25 52.45 86.7 86.7 86.7
26 56.33 80.22 80.22 80.22
27 51.21 81.59 81.59 81.59
28 52.2 80.72 80.72 80.72
29 53.33 86.68 86.68 86.68
30 41.72 87.52 87.52 87.52
Promedio |49.849% 83.984%
Meta Planteada : 84%

Cantidad 19 19 0
Porcentaje 63.33% 63.33% 0%
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El 63.33% del Porcentaje de exactitud de informacién en el tiempo empleado para
generar un pedido en la Post - Prueba fueron menores que su porcentaje de exactitud
promedio.

El 63.33% del Porcentaje de exactitud de informacion en el tiempo empleado para
generar un pedido en la Post - Prueba fueron menores que la Meta planteada.

El 0% del Porcentaje de exactitud de informacidn en el tiempo empleado para generar

un pedido en la Post-Prueba fue menor que el porcentaje de exactitud promedio en la Pre-

Prueba.
Resumen para % de exactitud de informacion
Preeba de normalidad de Anderson-Dar
.-‘_Fl"-
]
R“"M
—{ Tt )
Intervaks de confianza de §5% Tveioos
| . |
| . |

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 100: Estadistica Descriptiva del KPI13.

e Los datos tienen un comportamiento poco normal debido a que el Valor p (0.08) > o
(0.05), pero son valores cercanos, lo cual se confirma al observarse que los intervalos
de confianza de la Media y la Mediana se traslapan.

e La distancia "promedio™ de las observaciones individuales del Porcentaje de
exactitud de informacion en el promedio de Ventas con respecto a la media es de

2.86%.
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Alrededor del 95% del Porcentaje de exactitud de informacion en el promedio de
Ventas estan dentro de 2 desviaciones estandar de la media, es decir, entre 82.92% y
85.05%.

La Kurtosis = -0.85 indica que hay valores de porcentajes con picos muy bajos.

La Asimetria = 0.46 indica que la mayoria de los Porcentajes de exactitud de
informacion en el promedio de Ventas son altos.

El ler Cuartil (Q1) = 81.79% indica que el 25% del Porcentaje de exactitud de
informacion en el promedio de Ventas es menor que o igual a este valor.

El 3er Cuartil (Q3) = 86.56% indica que el 75% del Porcentaje de exactitud de

informacion en el promedio de Ventas es menor que o igual a este valor.
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4.2.4 Indicador KPl4

Tabla 34: Resultados de Pre-Prueba y Post-Prueba para el KP14.

KPIl4: Tiempo para generar kardex valorizado

a Post- Post- Post-

NUmero Pre-prueba
prueba prueba prueba

1 22.91 2.3 2.3 2.3
2 13.74 0.76 0.76 0.76
3 20.53 1.26 1.26 1.26
4 32.09 2.49 2.49 2.49
5 17.75 0.37 0.37 0.37
6 17.16 0.77 0.77 0.77
7 13.36 0.59 0.59 0.59
8 12.88 3.32 3.32 3.32
9 14,57 2.44 2.44 2.44
10 24.59 0.83 0.83 0.83
11 14.54 2.75 2.75 2.75
12 17.87 2.74 2.74 2.74
13 16.11 2.79 2.79 2.79
14 18 0.83 0.83 0.83
15 20.24 3.89 3.89 3.89
16 25.23 0.56 0.56 0.56
17 14.38 3.46 3.46 3.46
18 18.16 2.02 2.02 2.02
19 28.49 3.6 3.6 3.6
20 26.14 3.9 3.9 3.9
21 18.51 4.83 4.83 4.83
22 27.49 2.7 2.7 2.7
23 19.78 4.32 4.32 4.32
24 19.27 2.78 2.78 2.78
25 23.98 2.99 2.99 2.99
26 12.31 0.32 0.32 0.32
27 21.58 3.54 3.54 3.54
28 27.39 2.33 2.33 2.33
29 26.85 1.35 1.35 1.35
30 25.32 2.64 2.64 2.64
| Promedio [ 20.374% | [2.315%
| Meta Planteada : 3%
Cantidad 12 22 30
Porcentaje 40% 73.33% 100%

» EI 40% del Porcentaje de tiempo para generar kardex valorizado en los reportes en
la Post - Prueba fueron menores que su exactitud promedio.
» El 73.33% del Porcentaje de tiempo para generar kardex valorizado das en los

reportes en la Post - Prueba fueron menores que la Meta planteada.
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» EI 100% del Porcentaje de tiempo para generar kardex valorizado en los reportes en
la Post-Prueba fueron menores que el porcentaje de malas decisiones promedio en la

Pre-Prueba.

Resumen para % de Malas Decisiones tomadas

Prushbs d=

Inbervalos de confianza de 5%

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 101: Estadistica Descriptiva del KP14.

e Los datos tienen un comportamiento poco normal debido a que el Valor p (0.275) >
a (0.05), pero son valores cercanos, lo cual se confirma al observarse que los
intervalos de confianza de la Media y la Mediana se traslapan.

e La distancia "promedio” de las observaciones individuales del Porcentaje de Malas
Decisiones tomadas en los reportes con respecto a la media es de 5.38%.

e Alrededor del 95% del Porcentaje de Malas Decisiones tomadas en los reportes estan
dentro de 2 desviaciones estandar de la media, es decir, entre 18.36% y 22.38%.

e La Kurtosis = -0.88 indica que hay valores de porcentajes con picos muy bajos.

e La Asimetria = 0.31 indica que la mayoria de los Porcentajes de Malas Decisiones
tomadas en los reportes son altos.

e El ler Cuartil (Q1) = 15.73% indica que el 25% del Porcentaje de Malas Decisiones
tomadas en los reportes es menor que o igual a este valor.

e El 3er Cuartil (Q3) = 25.25% indica que el 75% del Porcentaje de Malas Decisiones

tomadas en los reportes es menor que o igual a este valor.
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4.2.5 Indicador KPlIs

Tabla 35:

KPIs: Nivel de satisfaccion del cliente

amero Pre-prueba Post-prueba
1 Bajo Bueno
2 Normal Bueno
3 Normal Normal
4 Bajo Bueno
5 Normal Normal
6 Bajo Bueno
7 Bueno Normal
8 Bueno Normal
9 Normal Normal
10 Bueno Bueno
11 Normal Normal
12 Normal Normal
13 Bajo Bueno
14 Bajo Bueno
15 Normal Normal
16 Bajo Bueno
17 Bajo Bueno
18 Bajo Normal
19 Bueno Bueno
20 Normal Normal
21 Normal Bueno
22 Bajo Normal
23 Bueno Bueno
24 Bueno Normal
25 Bueno Normal
26 Bajo Bueno
27 Bajo Normal
28 Normal Bueno
29 Bajo Bueno
30 Bajo Bueno

Valores de la Pre- Prueba
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Resultados de la pre-prueba

Normal, 10
33%

Bueno, 7
23%

Fuente: Elaboracidn propia.

Figura 102: Estadistica Descriptiva de Pre-Prueba del KPI5.

Valores de la Post-Prueba

H Bajo
M Bueno

= Normal
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Resultados de post-prueba

Normal, 14
a47% Bueno, 16
53%
M Bajo
M Bueno
= Normal

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 103: Estadistica Descriptiva de Post-Prueba del KPls,

En la Pre-Prueba:

>

En 7 oportunidades los Asistentes de ventas catalogaron el entendimiento de los
reportes como nivel facil.

En 10 oportunidades los Asistentes de ventas catalogaron el entendimiento de los
reportes como nivel Normal.

En 13 oportunidades los Asistentes de ventas catalogaron el entendimiento de los

reportes como nivel Dificil.

En la Post-Prueba:

>

En 16 oportunidades los Asistentes de ventas catalogaron el entendimiento de los
reportes como nivel facil.
En 14 oportunidades los Asistentes de ventas catalogaron el entendimiento de los

reportes como nivel Normal.
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4.3 NIVEL DE CONFIANZA'Y GRADO DE SIGNIFICANCIA

Para la prueba de hipdtesis los datos recolectados seran evaluados utilizando los
siguientes parametros:
El nivel de confianza sera de 95%

Significancia 5%
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4.4 PRUEBA DE HIPOTESIS

4.4.1 Indicador KPI1
Se pretende verificar de qué manera influye la implementacion del Sistema de

informacidn para el Proceso de Ventas de Cynergy data. Se realiza una medicién antes de la
implementacidon del Sistema (Pre Prueba) y otra después de la implementacion (PostPrueba).

Tabla 36: Tiempo empleado en generar los reportes de ventas para el KPl;.

Numero | Pre-prueba | Post-prueba
1 22 3
2 22 3
3 23 3
4 29 3
5 28 4
6 27 3
7 27 5
8 27 3
9 27 4

10 25 4
11 21 2
12 27 4
13 24 4
14 28 4
15 30 5
16 21 4
17 26 2
18 24 3
19 25 5
20 30 5
21 23 2
22 25 2
23 24 5
24 27 4
25 30 4
26 28 5
27 29 2
28 27 3
29 21 5
30 27 4
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Hi: La implementacion del Sistema de Informacion disminuye el tiempo empleado en
generar los reportes de stock de Productos en Cynergy Data.

Solucion:

a) Planteamiento de la hipotesis:

w1 = Media del Tiempo empleado en generar reportes Pre-Prueba.
po= Media del Tiempo empleado en generar reportes Post-Prueba.
Ho:py =

Hy:pg > pp

b) Criterios de decision:

Grafica de distribucién
MNormal; Media=3,633; Desv.Est.=1,033
0,4
0,3
-
]
3
E 0,2
0,1
0,05
0,0
3,633 3,332
X

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 104: Distribucion de Probabilidad del KPI,
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c) Célculo: Pruebat para medias de las dos muestras.

[ Minitab - sin 10 -

(sdla: o el DECEEN
Regresion 3
ANOVA »

J Archivo Editar Datos Qa\c‘ Estadisticas Gréfica Editor Herramientas Ventana Ayuda Asistente

gs Mostrar estadisticas descriptivas... 5 J i

i3

5 Almacenar estadisticas descriptivas...

lesumen grafico..,

=
=0

|% 4|0

(& sesién Do ' 12 Z del Muestra.., ElE
Graficas de control 1t tdel Muestr a
17/07/2013 11 Herramientas de calidad 3 ﬂ
Confiabilidad/supervivencia 3 =
Bienvenido a Minitab, pr t4 tpareada..
Andlisis mi v
Series de tiempo +| 1P 1Proporcion..
Tablas » 2P 2Proporciones...
No paramétricos » o Tasa de Poisson de 1 muestra..
DA y| & Tasa de Pojsson de 2 muestras... a
Potenciay tamafio de |la muestra ¥ | 52 1 yarianza...
dn{ 2 varianzas... -
L +
D @ Corelacion...
@ Covarianza... E@
3 4 c5 A prueha den c1 c12 c13 c1 c15 C16 c7 C18 c19 ca -
[
1 xz Prueba de bondad de ajuste para Poisson...
Fuente: Elaboracion propia.
Figura 105: Célculo de t para dos muestras en Minitab 16.
} = ]
t de 2 muestras (prueba e intervale de confianza) J
¢ Muestras en una columna
Muestras: I
Subindices: I
I - -
t de 2 muestras - opciones u
Mivel de confianza: 95,0
Diferendia de la prueba: | 0,0 iacicn
Hipdtesis alterna: -
Ayuda | Aceptar I Cancelar |
Seleccionar
Graficas... | Opciones... |
Ayuda | Aceptar | Cancelar |
- .

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 106: Ingreso de datos para la realizar la prueba t a dos muestras.
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Tabla 37: Resumen de prueba t student de KPI;.

KPI1

Pre-Prueba Post-Prueba
Media (X) 25.8 3.63
Desviacion Estandar (S) 2.78 1.03
Observaciones (n) 30 30
Diferencia hipotética de las medias 22.167
t calculado: tc 40.88
p-valor 0
Valor critico de Tan (una cola): tt 21.251

d) Decision estadistica:

Puesto que el valor p=0<a=0.05, los resultados proporcionan suficiente evidencia

para rechazar la hipétesis nula (Ho), y aceptar la hipdtesis alterna (Ha).

La prueba resulto ser significativa.
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4.4.2 Indicador KPlI2

Se pretende verificar de qué manera influye el tiempo empleado en el cuadre de ventas

para mejorar el Control de Ventas en la empresa Cinergy Data.

Se realiza una medicion antes de la implementacién del Sistema (Pre Prueba) y otra

después de la implementacion (PostPrueba). La tabla contiene el tiempo en analizar los

reportes de los clientes, para las dos muestras:

NUmero | Pre-prueba | Post-prueba
1 4 0.25
2 5 0.3
3 4 0.3
4 3 0.26
5 3 0.27
6 4 0.31
7 5 0.35
8 3 0.32
9 3 0.32

10 1 0.25
11 1 0.26
12 1 0.36
13 2 0.29
14 4 0.3
15 1 0.32
16 3 0.27
17 2 0.25
18 1 0.25
19 1 0.28
20 1 0.26
21 3 0.28
22 1 0.3
23 1 0.28
24 1 0.31
25 2 0.25
26 4 0.32
27 4 0.27
28 4 0.25
29 3 0.25
30 1 0.28

Tabla 38: Tiempo empleado en el
cuadre de ventas para KPl..
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Hi: La implementacién del Sistema de Informacion disminuye el Tiempo empleado en
analizar los reportes de los ventas en la empresa Cynergy Data.

Solucion:

a) Planteamiento de la hipdtesis:
w1 = Media del Tiempo empleado en generar reportes Pre-Prueba.

p2 = Media del Tiempo empleado en generar reportes Post-Prueba.

Ho:py = iy

Ho:py >

b) Criterios de decision:

Grafica de distribucion
Mormal; Media=0,285; Desv.Est.=0,031
14

12

10

Densidad

0,285 0,3360

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 107: Distribucion de Probabilidad del KPI2.

c) Célculo: Pruebat para medias de las dos muestras.
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[T initeb—sim oo - p— ol o e
Archivo Editar Datos (Calc | Estadisticas Grfica Editor Hemamientas Ventana Ayuda Asistente
FCIEE e % Mot staisticn:descripos IBEEEEIE
| J @l Regresién »| XS Almacenar estadisticas descriptivas. b
ANOVA »| &1 Resumen gréfico..
P Gesi DOE 4
AR - 12 Zde1 Muestra.. E=S ECR |
Graficas de control » 1t tdel Muest -
17/07/2013 11 Herramientas de calided v
Confiabilidad/supervivencia  »
Bienvenide a Minitab, pr 4 tpareads..
Anlisis multivariade »
e e » 1P LProporcion
Tables +| 2P 2Proporciones.
oS +| o Tosa de Poisson de 1 muestra...
EDA »| % Tasa de Pojsson de 2 muestras... @
Potencia y temafio de lamuestr | g2 1 varianza...
g 2variangas... 15
« v
=l @R Correlacion.
[ Hoja de trabajo 1 *** = Comes [ [E =]
+ ¢ | € | €3 | 4 | €5 | A prucbadenomalidad. | e [ ez [ o3 | c4 | €15 c16 | c17 | C18 €19 | c20 -
£
7 | ‘ ‘ ‘ ‘ ¥? Prueba de bondad de ajuste para Poisson... ‘ ‘ | ‘ ‘

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 108: Calculo de t para dos muestras en Minitab 16.

=

t de 2 muestras (prueba e intervalo de confianza) |

™ Muestras en una columna

Mugstras: I
Subindices: I

I =
t de 2 muestras - opciones u

Mivel de confianza: 95,0

Diferencia de la prueba: | 0,0

Hipatesis alterna: I vl
Ayuda | Aceptar I Cancelar |

Seleccionar

Graficas. .. | Opcdiones... |

Ayuda | Aceptar | Cancelar |

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 109: Ingreso de datos para la realizar la prueba t a dos muestras.
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Tabla 39: Resumen de prueba t student de KPI2.

KPI2

Pre-Prueba Post-Prueba
Media (x) 2.53 0.2853
Desviacion Estandar (S) 1.38 0.0312
Observaciones (n) 30 30
Diferencia hipotética de las medias 2.248
t calculado: tc 8.9
p-valor 0
Valor critico de Taz (una cola): tt 1.819

d) Decision estadistica:
Como valor p=0<a=0.05, los resultados proporcionan suficiente evidencia para
rechazar la hipotesis nula (Ho), y aceptar la hipdtesis alterna (Ha).

La prueba resulto ser significativa.
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4.4.3 Indicador KPlI3

Se pretende verificar de qué manera influye el tiempo para generar un pedido de un

Sistema de Informacion en la empresa Cinergy Data.

Se realiza una medicion antes de la implementacién del Sistema (Pre Prueba) y otra

después de la implementacion (Post Prueba). La tabla contiene el Tiempo empleado en

generar reportes, para las dos muestras:

Tabla 40: Porcentaje de tiempo para generar un pedido para el KPI3.

NUmero Pre-prueba Post-prueba
1 45.76 83.46
2 43.46 80.72
3 4521 82.19
4 54.8 83.83
5 52 79.79
6 55.49 80.12
7 50.8 82.69
8 51.79 83.85
9 52.07 85.87
10 4574 81.85
11 50.52 82.38
12 48.62 88.32
13 52.18 88.5
14 55.55 88.55
15 54.69 83.27
16 49.81 82.53
17 49.82 86.52
18 55.14 86.43
19 52.77 84.74
20 49.22 83.15
21 47.94 89.99
22 41.68 81.54
23 40.52 83.32
24 42.67 82.5
25 52.45 86.7
26 56.33 80.22
27 51.21 81.59
28 52.2 80.72
29 53.33 86.68
30 41.72 87.52
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Hi: La implementacion del Sistema de Informacion aumenta la exactitud de informacion en
el promedio de ventas en la empresa Cynergy Data.

Solucion:

a) Planteamiento de la hipdtesis:

w1 = Porcentaje de exactitud de informacion en el promedio de Ventas Pre-Prueba.

uo= Porcentaje de exactitud de informacion en el promedio de Ventas Post-Prueba.

Ho:pty = php
Ho:py >

b) Criterios de decision:

Grafica de distribucién
Normal; Media=83,985; Desv.Est.=2,864

0,14

0,124

0,10

0,084

Densidad

0,06 -

0,04 4

0,02
0,05

83,98 88,70

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 110: Distribucion de Probabilidad del KPIs

c) Calculo: Prueba t para medias de las dos muestras.
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=4 Resumen gréfico..
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Series de tiempo 3
Tablas 3
No paramétricos 3
A 3

Potenciay tamafio de la muestra »

1P 1 Proporcion..
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Fuente: Elaboracion propia.
Figura 111: Célculo de t para dos muestras en Minitab 16.
|'\
It de 2 muestras (prueba e intervalo de confianza) P
" Muestras en una columna
Muestras: I
Subindices: I
r - -
t de 2 muestras - opciones u
Mivel de confianza: 25,0
Diferenda de la prueba: | 0,0 iacicn
Hipdtesis alterna: =
Ayuda | Aceptar I Cancelar |
Seleccionar
Graficas... | Opdiones... I
Ayuda | Aceptar | Cancelar I
A

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 112: Ingreso de datos para la realizar la prueba t a dos muestras.
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Tabla 41: Resumen de prueba t student de KPls.

KPI3

Pre-Prueba Post-Prueba
Media (X) 49.85 83.98
Desviacion Estandar (S) 4.59 2.86
Observaciones (n) 30 30
Diferencia hipotética de las medias -34.135
t calculado: tc -34.58
p-valor 1
Valor critico de Ta2 (una cola): tt -35.791

d) Decision estadistica:
Como valor p=1>0=0.05, los resultados proporcionan suficiente evidencia para no
rechazar la hipotesis nula (Ho), y no aceptar la hipotesis alterna (Ha).

La prueba resultd ser significativa.
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4.4.4 Indicador KPl4

Se pretende verificar de qué manera influye el tiempo para generar el kardex
valorizado en el Control de Ventas de la empresa Cinergy Data.

Se realiza una medicion antes de la implementacién del Sistema (Pre Prueba) y otra
después de la implementacion (PostPrueba). La tabla contiene el Porcentaje de Malas
decisiones tomadas en los registros de ventas, para las dos muestras:

Tabla 42: Porcentaje de tiempo para generar kardex Valorizado para el KP14

Numero | Pre-prueba | Post-prueba
1 22.91 2.3
2 13.74 0.76
3 20.53 1.26
4 32.09 2.49
5 17.75 0.37
6 17.16 0.77
7 13.36 0.59
8 12.88 3.32
9 14.57 2.44
10 24.59 0.83
11 14.54 2.75
12 17.87 2.74
13 16.11 2.79
14 18 0.83
15 20.24 3.89
16 25.23 0.56
17 14.38 3.46
18 18.16 2.02
19 28.49 3.6
20 26.14 3.9
21 18.51 4.83
22 27.49 2.7
23 19.78 4.32
24 19.27 2.78
25 23.98 2.99
26 12.31 0.32
27 21.58 3.54
28 27.39 2.33
29 26.85 1.35
30 25.32 2.64
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Hi: La implementacion del Sistema de Informacion disminuye las malas decisiones

tomadas en Generar Venta en la empresa Cinergy Data.

Solucion:

a) Planteamiento de la hipdtesis:

w1 = Porcentaje de las malas decisiones tomadas en las calificaciones Pre-Prueba.

po= Porcentaje de las malas decisiones tomadas en las calificaciones Post-Prueba.

Ho:py = iy
Hy:pg > pp

b) Criterios de decision:

Grafica de distribucion

Mormal; Media=20,374; Desv.Est.=5,383

0,08 -

0,07 -

0,06 -

Densidad
=]
2

20,37

29,23

0,05

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 113: Distribucion de Probabilidad del KPl,,

c) Calculo: Prueba t para medias de las dos muestras.
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 114:

Calculo de t para dos muestras en Minitab 16.

t de 2 muestras (prueba e intervale de confianza)

" Muestras en una columna

Mueskras: I
Subindices: I

-~

-
t de 2 muestras - opciones

Mivel de confianza: 95,0

Hipdtesis alterna: =
Ayuda | Aceptar I

Diferencia de la prueba: I 0,0

Cancelar |

Seleccionar

Graficas. .. |

Opciones... I

Ayuda |

Aceptar |

Cancelar I

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 115: Ingreso de datos para la realizar la prueba t a dos muestras.
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Tabla 44. Resumen de prueba t student de KPl,.

KPls

Pre-Prueba Post-Prueba
Media (x) 20,37 2.32
Desviacion Estandar (S) 5.38 1.28
Observaciones (n) 30 30
Diferencia hipotética de las medias 18.06
t calculado: tc 17.88
p-valor 0
Valor critico de Taz (una cola): tt 16.35

d) Decision estadistica:
Como valor p=0<a=0.05, los resultados proporcionan suficiente evidencia para

rechazar la hipotesis nula (Ho), y aceptar la hipdtesis alterna (Ha).

La prueba resulto ser significativa.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y
RECOMENDACIONES



5.1 CONCLUSIONES

a)

b)

d)

f)

9)

h)

Se observa que, el utilizar RUP como modelo de desarrollo de software, permitio que
el desarrollo del Sistema de Informacion se realizara en el tiempo y pardmetros

establecidos segun el cronograma de trabajo.

Se observa que, al implementar el sistema de informacion se redujo el tiempo para la
generacion de los reportes de ventas en un 50%, logrando optimizar las horas/hombre

que el asistente de venta empleaba en la atencién manual que se daba antes.

Se comprueba, que el desarrollar este sistema permitié un mejor control por la gerencia
de sistemas del cuadre de ventas realizado por la empresa CYNERGY DATA que se
realiza periddicamente, se revisé el reporte del cuadre de ventas y se plasma en un

documento en tiempo real con el que no contaba la empresa.

Se comprueba, que al optimizar el proceso de extraccién, transformacion y carga de

datos se logro mejorar la rapidez de ventas de acuerdo a los Kpi“s mostrados las ventas.

Se pudo observar que se ha reducido el tiempo para la generacion de una venta en
40.95% respecto al tiempo de atencion por pedido, logrando una eficiencia
considerable respecto al registro manual con el que se contaba antes de la

implementacion.

Se pudo observar que el control interno de productos lleva un orden mediante el kardex
valorizado que se gestiond en el sistema de informacion, logrando un control exacto

de productos al 100% antes de la venta.

Se aprecia, que la implementacion de un Sistema de Ventas en laempresa CYNERGY

DATA logro ser mas amigable para el personal de ventas de la empresa.

Se comprueba que en los resultados de la post-prueba el 47% los encuestados su nivel
de satisfaccion es Normal y un 53% su nivel es muy buena, quedando totalmente

excluida el nivel de satisfaccion baja.
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5.2 RECOMENDACIONES

a)

b)

d)

f)

9)

Se sugiere, que la empresa CYNERGY DATA realice una camparfia de adiestramiento
del uso del sistema para sus trabajadores, asi se aprovechara los recursos totales del

software.

Se aconseja conservar el reporte y copia de las boletas fisicas, como un respaldo para

auditorias futuras.

Se sugiere a la empresa CYNERGY DATA extender los estudios expuestos en esta

tesis a otras areas dentro de la misma corporacion.

Se aconseja, el desarrollo de una aplicacion que lleve el control de los almacenes y
tenga una estadistica del stock de la empresa mejorando el control de kardex ya

planteado.

Se recomienda, implementar manuales fisicos y documentarlos para futuros
empleados de la empresa, asi mismo para lograr mayor conocimiento del sistema de

informacion creado.

Se recomienda, generar una campafia de marketing respecto al valor agregado de

CINERGY DATA respecto a su competencia para la captacion de nuevos clientes.

Se sugiere que la implementacion realizada sea base para la elaboracion de una gestién
de conocimiento en el &rea de T1, y ser base para la implementacion de ITIL en el area
de sistemas en CINERGY DATA para la equidad de estandares tecnoldgicos.
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ANEXOS

Anexo 1: Autorizacion Cinergy Data

cynergydata

El drea de sistemas a cargo del Sefior Juan Tapullima emite el presente documento a nombre del
Gerente de Sistemas Juan Francisco Alvarez Licetti, para dar conformidad de la implementacion del
software cuyo propietario es el Seflor Eduardo Pacompia Lopez quien llevo a la etapa de
implementacion durante el periodo 06-12 al 9-12 donde encontramos las siguientes conclusiones:

® Segun los Kpi's presentados y durante |z etapa de implementacion se dio por exitoso el
plan de pruebas en produccion

® El3rea de sistemas dejo de contar con el software del proveedor |ntecom (data pruebay
plataforma ideal en visual studio 2008) que nos brindaba la licencia de software en una
tienda prueba para la implementacion del software de nuestro ex colaborador con las
mismas especificaciones técnicas para alojar su software el cual no origino perdida alguna
sino mejora en el proceso de registro de productos.

* Lajefatura de venta dio por exitoso la implementacion debido a la rapidez en el cuadre de
ventas por el software de nuestro ex colaborador, y dio pie a el proceso de digitalizacion
de documentos que se esta llevando a cabo en la empresa.

= No notamos mucha mejora en el ordenamiento de productos ya gue el software con €l
que contdbamos antes de la implementacion tiene un apartado dedicado exclusivamente
a almacenes.

e Durante la implementacion de pruebas en produccion con los clientes menores se logro
mayores ventas en menor tiempo (clientes factura)

* La satisfaccion de nuestros clientes se vio reflejada en las encuestas brindadas por el
desarrollador de |a tesis siendo mas del 90% positiva.

* Se genero una base de datos ordenada la cual se quedd en nuestro poder por ser activo de
la empresa)

Durante la etapa de implementacion que se realizd con clientes factura por un tema de auditoria se
llevo a cabo de forma exitosa, alcanzando los objetivos planteados relacionados a los indicadores
gue fueron plasmados en la problematica de la empresa en un inicio antes de la puesta en
produccion, se emite el presente documento solo para fines académicos sin otro valor legal.

(27

/1
Juan Francisco Alvarez Licetti Juan Jagullima Gonzalez
Gerente de Sistemas CYNERGY DATA Coordinador de Sistemas CYNERGY DATA

Lima, 29 de Agosto del 2016
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Anexo 2: Modelo de Encuesta para la obtencién de Datos

ENCUESTA PARA LA OBTENCION DE DATOS PARA LA TESIS

“IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE INFORMACION, BASADO EN LA
METODOLOGIA RUP, PARA MEJORAR EL PROCESO DE VENTASEN LA

EMPRESA CYNERGY DATA

¢ Cual es el tipo de satisfaccion obtenidos por los clientes en la compra realizada?
Poca Satisfaccion

Gran Satisfaccion

Neutral Satisfaccion

Moderada Satisfaccion
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APENDICES

Apeéndice I: Matriz de Consistencia
TITULO: IMPLEMENTACION DE UN SISTEMA DE INFORMACION, BASADO EN LA METODOLOGIA RUP, PARA
MEJORAR EL PROCESO DE VENTAS EN LA EMPRESA CYNERGY DATA.

-168-

PROBLEMA OBJETIVO HIPOTESIS VARIABLES INDICADORES INDICES UNIDADES DE
GENERAL OBSERVACION

¢De qué manera | Implementar La Variable
el uso de un un Sistema de | implementacio Is?ggfneanc(ijfnte Presencia — Ausencia A INVETSIEPG,BE:ION
Sistema de Ventas, n de un Informacion
Ventas, utilizando la Sistema de e Tiempo Experimental
utilizando la metodologia | informacion, Variable empleado en [2.4] Reloj NIVEL DE

. enerar reportes s
metodologia RUP para aplicando la Dependiente ge ventas P INVESTIGACION
RUP, mejorara | mejorar el metodologia Proceso de I e Explicativa

. . Tiempo Gerentes y Persona
el proceso de proceso de RUP mejorara | Ventasen la * erlnplgado en el [3..10] de Sistem};s. METODOS DE
Ventas en la ventas en la el Proceso de empresa cuadre de INVESTIGACION
ventas
empresa empresa Ventas en la CINERGY < Tiempo para Experimenl
L)
CINERGY CYNERGY empresa DATA. generar un [1..3] Gerentes
DATA. DATA. CYNERGY pedido
e Tiempo para
DATA generar kardex [70..90] | Reportes Generados
valorizado
...CONTINUACION




CYNERGY
DATA.

Nivel de
satisfaccion del
cliente

[5..10]

Gerente

UNIVERSO

Todos los procesos de Ventas

dentro de las empresas

comercializadoras en nuestro Pais.
MUESTRA

Proceso de Ventas en la empresa

CINERGY DATA.

TIPO DE
MUESTREO
Intencional (No Aleatorio).
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GLOSARIO DE TERMINOS
]

Automatizado: Es un sistema donde se trasfieren tareas de produccion, realizadas

habitualmente por operadores humanos a un conjunto de elementos tecnolégicos.

Aplicacion: Cada uno de los programas que, una vez ejecutados, permiten trabajar con el

ordenador:

Arquitectura: En informatica, se refiere a la forma de estructurar una computadora,

un sistema operativo, un microprocesador, un software, etc.
¥;)

Base de Datos: Es un conjunto de datos pertenecientes a un mismo contexto y almacenados
sistematicamente para su posterior uso. En este sentido; una biblioteca puede considerarse
una base de datos compuesta en su mayoria por documentos y textos impresos en papel e

indexados para su consulta.

(9

Caso de uso: Los casos de uso modelan comportamiento, interaccién. No tiene sentido

usarlos si lo que se quiere modelar no es comportamiento interactivo.

Cadena de Valor: La cadena de valor empresarial, o cadena de valor, es un modelo teérico
que permite describir el desarrollo de las actividades de una organizacion empresarial
generando valor al cliente final, descrito y popularizado por Michael Porter en su obra
Competitive Advantage.

Cddigo Fuente: Es un conjunto de lineas de texto que son las instrucciones que debe seguir
la computadora para ejecutar dicho programa. Por tanto, en el cddigo fuente de un programa

esta escrito por completo su funcionamiento.

Contrastacion: Mostrar caracteristicas muy distintas u opuestas dos cosas cuando se

comparan entre Si.
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CUN: Casos de Uso del Negocio, es una descripcion de los pasos o las actividades que
deberén realizarse para llevar a cabo algun proceso.

D

Depuracion: Consiste en desarrollar una accion para detectar y solucionar problemas en

la programacion.

Dinamismo: Factor inherente a todos los &mbitos de computacion e informética, lleva
consigo la necesidad permanente de creacion y adopcion de nuevas herramientas y
estrategias que se adapten al constante incremento de los requerimientos y necesidades del

mundo real.
£

Ergondmico: Relacionado con el estudio de las condiciones de adaptacion de una persona

0 Cosa.

¥

Flexibilidad: Capacidad de adaptacién y caracteristica de un sistema.

Flujograma: Es una representacion gréfica de la secuencia de actividades de un proceso.
Ademas de la secuencia de actividades, el flujograma muestra lo que se realiza en cada etapa,
los materiales o servicios que entran y salen del proceso, las decisiones que deben ser

tomadas y las personas involucradas (en la cadena cliente/proveedor)

Frameworks: Es una estructura conceptual y tecnoldgica de soporte definido, normalmente
con artefactos o modulos de software concretos, que puede servir de base para la

organizacion y desarrollo de software.

¥#

Historial de ventas: Informe detallado de las ventas generadas durante un periodo

establecido para realizar determinadas operaciones y reportes.

Hipotesis de Investigacion: Una hipotesis de investigacion representa un elemento

fundamental en el proceso de investigacion. Después de formular un problema, el
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investigador enuncia la hipotesis, que orientara el proceso y permitira llegar a conclusiones

concretas del proyecto que recién comienza.

Hipdtesis Nula: Es una hipotesis construida para anular o refutar, con el objetivo de apoyar

una hipotesis alternativa.

I

Investigacion Correlacional: Este tipo de estudio descriptivo tiene como finalidad

determinar el grado de relacion o asociacion no causal existente entre dos o mas variables.

Z

Lenguaje de programacion: Es aquel elemento dentro de la informética que nos permite
crear programas mediante un conjunto de instrucciones, operadores y reglas de sintaxis; que
pone a disposicion del programador para que este pueda comunicarse con los dispositivos

hardware y software existentes.

Lenguajes 4 GL: Los lenguajes de cuarta generacion son aquellos lenguajes de
programacion o entornos de programacion disefiados con un proposito especifico, por
ejemplo el desarrollo de software comercial. La cuarta generacién de lenguajes es la
continuacion de la tercera generacion (3 GL), donde se continua la tendencia hacia una

mayor abstraccion y poder en las sentencias.

Librerias: Es una coleccion o conjunto de subprogramas usados para desarrollar software.
No son ejecutables, pero si pueden ser usadas por ejecutables que las necesitan para poder

funcionar correctamente.

Liquidez: Cualidad del activo o capital financiero para transformarse facilmente en dinero
efectivo. Relacion entre el conjunto de dinero en caja y de bienes facilmente convertibles en

dinero, y el total del activo, de un banco u otra entidad:

M

Metodologia: Conjunto de procedimientos que determinan una investigacion de tipo

cientifico o marcan el rumbo de una exposicién doctrinal.
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O

Objetos de programacion: Es una unidad dentro de un programa de computadora que
consta de un estado y de un comportamiento, que a su vez constan respectivamente de datos

almacenados y de tareas realizables durante el tiempo de ejecucion.

4

Pro actividad: Implica hacerse cargo de que algo hay que hacer para que los objetivos se

concreten y buscar el como, el donde y el por que.

Prototipo — Demo: Es un modelo del comportamiento del sistema que puede ser usado para
entenderlo completamente o ciertos aspectos de él y asi clarificar los requerimientos. Un
prototipo es una representacion de un sistema, aunque no es un sistema completo, posee las

caracteristicas del sistema final o parte de ellas.

A,

Rentabilidad: Es una relacion entre los recursos necesarios y el beneficio econémico que

deriva de ellos.

Requerimientos: Es una necesidad documentada sobre el contenido, forma o funcionalidad
de un producto o servicio. Los requerimientos son declaraciones que identifican atributos,
capacidades, caracteristicas y/o cualidades que necesita cumplir un sistema (0 un sistema de

software) para que tenga valor y utilidad para el usuario.

)

Stakeholders: Se puede definir como cualquier persona o entidad que es afectada o

concernida por las actividades o la marcha de una organizacion

Stock de productos: Se refiere a los articulos que permanecen almacenados en la empresa
a la espera de una posterior utilizacion. Son recursos 0ciosos que tienen un valor econdémico

y que estan pendientes de ser vendidos o empleados en el proceso productivo.
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T

Tasa de produccidn: Es la cantidad de articulos o servicios que se realizan en cierta cantidad

de tiempo.

TIC: Las tecnologias de la informacion y la comunicacion agrupan los elementos y las
técnicas usadas en el tratamiento y la transmision de las informaciones, principalmente de

informatica, internet y telecomunicaciones.

Transaccion de Venta: Una transaccion de punto de venta es un intercambio entre un
comprador y un vendedor en un lugar especifico. Este lugar puede ser una locacion fisica,
tal como una tienda o un carro de venta, o una locacion virtual como un nimero para llamar

0 un sitio web.

Transaccion Financiera: Es un acuerdo, comunicacion o movimiento llevado a cabo entre
un comprador y un vendedor en la que se intercambian un activo contra un pago. Implica un

cambio en el estatus en las finanzas de dos 0 méas negocios o individuos.

(74

Utilidades: La utilidad est& asociada a la ganancia que se obtiene a partir de un bien o una

inversion.
‘7;0

Visual C#: Es un lenguaje de programacion que se ha disefiado para generar diversas
aplicaciones que se ejecutan en .NET Framework. C# es simple, eficaz, con seguridad de
tipos y orientado a objetos. Las numerosas innovaciones de C# permiten desarrollar
aplicaciones rapidamente y mantener la expresividad y elegancia de los lenguajes de estilo
de C.
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