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RESUMEN

Keywords: Aplicaciones de Negocios ERP - Empresas Privadas - Gestién Piblica

El presente trabajo describe el desarrollo, en cuanto al analisis de requisitos
y disefio de una solucion de punto de venta segun las necesidades de los clientes de
la empresa Defontana.

Defontana Servicios S.A. es una empresa dedicada al desarrollo de
Aplicaciones de Negocios ERP basadas en la WEB, tanto para las Empresas Privadas
como para la Gestion Pablica.

Este proyecto ha sido desarrollado por el area de ingenieria y desarrollo de
la empresa y que tiene como principal mision soportar las necesidades
computacionales del conjunto de clientes que lo conforman.

En este documento, se presentan aspectos del desarrollo de un sistema de
punto de ventas integrado al ERP Defontana, el cual se estructura de la siguiente
manera:

Se abarca los aspectos relevantes de la organizacién en la que se desarrolla
el proyecto, junto a la descripcion de la situacién actual, los requerimientos,
beneficios y objetivos que consigue la empresa al realizarlo. También, se indica una
evaluacion de alternativas seleccionando una propuesta e indicando el porqué de
dicha alternativa. Ademas, se realizara una planificacién de recursos, estimacion de
esfuerzo y administracion de los riesgos que pudiesen existir.

Posteriormente, se presenta la etapa de andlisis enfocado en la alternativa
de solucion seleccionada. Esto engloba la estructura funcional del sistema, la
descripcion de los flujos de entradas y salidas, las respectivas entidades de
informacion y también las condicionantes de disefio del aplicativo.

Luego, se describe la solucidon a un nivel técnico, detallando componentes,
interfaces, arquitectura de software, herramientas a utilizar y el diseno de datos.

Para llevar a cabo el proyecto, se utilizaron servidores en ambiente de
desarrollo bajo plataforma Windows, utilizando el lenguaje de programacion
ASP.NET para desarrollar el sitio web y SQL Server como gestor de base de datos.

Para desarrollar la solucién se designan los siguientes roles: Jefe de
Proyecto, Ingeniero Informatico, Analista de sistemas, Analista QA y un
Programador.

A modo de conclusién, la aplicacién de metodologias de andlisis y disefio,
ha sido importante para lograr un buen resultado, el cual, ha dado una satisfaccion
a los clientes con el producto final, logrando una amplia aceptacién por los gerentes
de la empresa. Adicionalmente, este proyecto ha permitido gque se conozcan con
mayor claridad las nuevas herramientas de apoyo al desarrollo de software, aplicar
las normas de programacién y algunos principios en la ingenieria de software.
Personalmente, me permite ser capaz a partir de un problema, adquirir los
requerimientos, analizar, disefiar, implementar y probar un sistema Orientado a



Objetos. Asi también elegir la metodologia a aplicar y planificar las tareas del
proceso de desarrollo.
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INTRODUCCION

Defontana es una empresa dedicada al desarrollo de Aplicaciones de
Negocios ERP basadas en la WEB, comercializando su Software ERP 100% Web
bajo el modelo de negocios conocido en la industria como ASP (Proveedor de
Servicios de Aplicaciones).

La empresa Defontana actualmente no estd ofreciendo un sistema de punto
de ventas que permita a sus clientes realizar el proceso de ventas de forma mas
segura, sencilla, rapida y amistosa. Ademas, el proceso de una venta en el médulo
de ventas es demasiado extenso y lento, con facilidad de equivocarse, las empresas
pierden demasiado tiempo en el ingreso de documentos de venta.

Los sistemas de puntos de venta automatizan el proceso de salida y cobro
de la mercancia en tiendas, comercios, restaurantes y otras instituciones. La
implementacion de estos sistemas no son un lujo, sino una necesidad primordial
para agilizar los procesos en los que esta relacionado la salida de la mercancia en
estos tipos de establecimientos.

Los sistemas de puntos de venta estdn compuestos por software y
hardware, creado especialmente para agilizar los procesos relacionados con ventas
y atencién al publico. Entrega al cliente avanzadas herramientas para mejorar la
gestion del dia a dia, asi como la visibilidad necesaria para una adecuada
planificacion estratégica. Se puede acortar ciclos, manejar mayor numero de
oportunidades simultaneamente, y aumentar las tasas de cierres, obteniendo
mejores resultados.

Se pretende elaborar un subsistema dentro del ERP Defontana que permita
a los clientes realizar el proceso de venta de forma mas ordenada, facil, &gil y
amistosa, manejar cajeros y turnos, contar con clasificacion de familias de
productos, manejar cédigos de barras para la blsqueda de productos, utilizar
promociones, ofertas y descuentos en productos, poseer control de las ventas,
generar documentos de venta, emitir informes de ventas, manejar aperturas y
cierres de cajas. Este subsistema se complementara con el actual sistema de ventas
del ERP Defontana.
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1. ASPECTOS RELEVANTES DEL PROYECTO Y ESTION

1.1. DESCRIPCION DE LA ORGANIZACION

La empresa Defontana Servicios S.A. fue fundada en Octubre del afio 2000,
con el objetivo de desarrollar Aplicaciones de Negocios ERP basadas en la WEB,
tanto para las Empresas Privadas como para la Gestion Publica.

Defontana comercializa su Software ERP 100 % Web bajo el modelo de
negocios conocido en la industria como ASP (Proveedor de Servicios de
Aplicaciones), es decir, las aplicaciones de gestién empresarial estan hospedadas en
un Data Center de clase mundial, y es posible acceder a ellas a través de cualquier
estacion de trabajo con una conexién estandar a Internet, las 24 horas del dia.

Eso, en términos practicos, significa que la informacién administrativa y de
gestién de una empresa que trabaja con Defontana estd disponible en tiempo real,
desde cualquier lugar y en cualquier momento, permitiendo tomar mejores
decisiones de negocios en forma oportuna, aumentando asi su competitividad y
rentabilidad en un 30%, segin un estudio estadistico realizado por la misma
empresa Defontana.

En la actualidad hay 71 profesionales trabajando a tiempo completo en
Defontana Servicios S.A., 14 de los cuales estan en el Area de Ingenieria y
Desarrollo. A la fecha, se ha invertido mas de 6.000.000 de délares en el desarrollo
de Aplicaciones de Negocio.

El Gerente General de la empresa Defontana es Diego Gonzalez Gamboa y
el Gerente Comercial es Marcelo Vasquez.

Actualmente, son mas de veinte mil los usuarios de empresas grandes,
medianas y pequefias los que controlan sus compafiias en linea y mas de mil
quinientas las empresas que ahorran mas de un 30% en su gestién administrativa
con Defontana. Entre sus clientes se encuentran empresas de servicios, ingenieras,
metalmecanicas, contratistas, comerciales y contables.

La casa matriz estd ubicada en Isidora Goyenechea 2800, Piso 34, Edificio
Titanium, Las Condes, Santiago, Chile. El area de Ingenieria estd ubicada en
Américo Vespucio Sur 80, oficina 31, las Condes, Santiago, Chile. El afio 2010
extendieron sus servicios a Per( ubicando su oficina en German Schreiber 299,
oficina 306, Distrito San Isidro Lima.

Defontana esta en el negocio de Software como Servicios ERP 100% Web
para las grandes, medianas y pequefias empresas en Latinoamérica.

El software Defontana ERP 100% Web, son sistemas administrativos
estandar para empresas, que permite automatizar y optimizar todos los procesos de
negocio, aportando eficiencia y productividad a las empresas. Ademds, permite
tener el control en linea de las compafiias y contar con toda la informacién critica de

un negocio en tiempo real, como estadistica de venta, gestion de inventario, costos,



cobranza, rentabilidad por centro de negocio, entre otros permitiendo la toma
inmediata de decisiones.

Entre sus caracteristicas técnicas, Defontana ofrece un servicio de software
ERP 24 horas, 7 dias de la semana con la seguridad que implica tener un Hosting en
Datacenter de Clase Mundial - Netglobalis.

La metodologia de trabajo de Defontana tiene como objetivo optimizar la
incorporacién de tecnologia en las empresas. Proveer de asistencia, soporte,
consultoria y entrenamiento en todas las etapas del proceso de puesta en marcha
del software ERP Defontana, manteniendo siempre como objetivo general la
finalizacion exitosa del proyecto en los plazos definidos.

Defontana cuenta con cursos de capacitacion en la operacion de las
aplicaciones orientados a los digitadores, operadores y administradores que en sus
funciones administrativas se relacionan con el software ERP Defontana.

La empresa también brinda a sus clientes un servicio de soporte en linea,
directamente a través del software ERP, sin costo alguno.

1.1.1. Mision
"Hacer mas exitosos a nuestros clientes, aumentando la competitividad y
rentabilidad de sus empresas, a través del suministro de Servicios de Software

ERF".

1.1.2. Vision

“Ser la empresa lider en la prestacion de servicios de software ERP 100%
Web para la mediana y pequeia empresa en Latinoamérica”.

1.1.3. Valores

e Nuestros clientes son nuestra primera prioridad.
e Relaciones rentables de largo plazo.

e Las personas son el recurso mas importante.

e Creemos en la eficiencia y competitividad.




1.1.4. Organigrama

Gerente
General
| §
| 1 | | | i
AreaSarvicio Area Area Comercial Area | ierf
Administracion o o qecnera
I---.----—..l...._........l H
i 4 1
Subgerente de
H Gerente de Gerente Gerente Gerente
Atencion a o . :
A Servicios ] Perocl Regiones Postventa Comercial ™ Desamrollo
Clientes
I_ Ejecutivo de Jefe i Ejecutiva Ejecutiva Ejecutivo
: Contabilidad )
Soporte Consultoria B i Telemarketing Renovaciones Negocios ERP Bl Sopoete
=1 Ayudante f&=f Proyectos E;ecut!vo =+ Operaciones
Negocios
Consultor Ejecutiva
Junior Telemarketing
Consultor

Senior

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 1-1. Organigrama

1.1.5. Objetivos de la organizacién

Los objetivos de la empresa Defontana son:

* Aumentar la rentabilidad de sus clientes.

¢ Automatizar y optimizar todos los procesos de negocio de sus clientes.

e Tener un control en linea de las compafiias y contar con toda la informacion
critica de un negocio en tiempo real.

e La toma inmediata de decisiones de sus clientes de forma precisa, rapida y
segura.

Defontana tiene como propdsito tener el control en linea de las empresas, y
contar con informacion en tiempo real como estadisticas de ventas, gestion de
inventario, costos, cobranza, rentabilidad por centro de negocios, etc.,
permitiendo la toma inmediata de decisiones de sus clientes.

1.1.6. Productos o servicios que suministra

Defontana cuenta con tres importantes paquetes de servicios para
pequenas, medianas y grandes empresas, los cuales cuentan cada uno con una
serie de funcionalidades de acuerdo a las necesidades del cliente.
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Fuente: Sitio Corporativo Defontana.

Figura 1-2. Servicios Defontana

A continuacién, se detallan cada uno de los paquetes:

1.1.6.1. Defontana Sapiens — Software ERP para grandes empresas

La aplicacion Defontana Sapiens integra todas las funciones empresariales

de una empresa en un solo sistema en linea, incluyendo la gestion de ventas, e-
commerce, la gestion de inventarios, control de costos de produccién, la
contabilidad, tesoreria, remuneraciones, finanzas, gestion y Recursos Humanos.
Es un completo sistema que conecta en linea las bodegas, sucursales y locales.
Provee control total de su empresa en tiempo real, permitiendo el acceso a toda la
informacion critica de su negocio para la toma de decisiones. Incluye:

¢ Cotizaciones.

e Pedidos.

e Gestion de Ventas.

¢ E-Commerce.

o Inventario.

e Produccion.

e Abastecimiento.

e Requisiciones.

e Contabilidad.

e Tesoreria.

¢ NoOmina (Remuneraciones).

s Gestion y Presupuesto.

1.1.6.2. Defontana Evolution — Software ERP para las medianas empresas

La aplicaciéon Defontana Evolution es un software ERP en linea, econémico
y de facil uso, que integra todas las funciones bdsicas de su empresa, incluyendo la
gestion de ventas, compras, la gestion de inventarios, contabilidad, finanzas y



RRHH. Incluye factura electrénica, es simple y facil de implementar. Posee
escalabilidad ilimitada a una inversion razonable. Incluye:

e Gestion de Ventas.

e Inventario.

e Abastecimiento.

o Contabilidad.

o Cuentas por pagar y cobrar.

e Tesoreria.

» Nomina (Remuneraciones).

1.1.6.3. Defontana Genesis — Software ERP para pequefias empresas

Se trata de un software administrativo en linea, econémico y de facil uso
para la gestion de ventas, compras, contabilidad y finanzas, inventarios, y
remuneraciones.

Incluye factura electrénica, es sencillo y poderoso. Experimenta un
crecimiento con la empresa, pudiendo agregar nuevas funcionalidades hasta llegar a
la linea de productos Sapiens. La puesta en marcha estd en sélo 30 dias habiles y
permite la utilizacién de hasta 3 usuarios. Incluye:

e Facturacion.

e Compras.

¢ Inventario.

¢ Contabilidad.

o Cuentas por pagar y cobrar.
e Tesoreria.

¢ NOmina (Remuneraciones).

1.2. DEPARTAMENTOS AFECTADOS POR EL SISTEMA A DESARROLLAR

Por parte de la empresa Defontana, no se veran departamentos afectados,
ya que el nuevo sistema no aplica en la empresa.

En cambio, si se enfoca en el cliente, el cual hara uso de la funcionalidad, el
departamento o area que se vera afectado sera el de Ventas, por lo que se podria
considerar a esta area como uno de los clientes principales del sistema a
desarrollar. El departamento se verd afectado de manera tal que sus ventas se
realizaran de forma mas rapida y sencilla, obteniendo un gran crecimiento de sus

ventas en diferencia a las ventas actuales que se realizan en un periodo.
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1.3. SISTEMAS RELACIONADOS

El sistema a desarrollar se relacionara en forma directa con varios sistemas
existentes en el ERP Defontana, y que son muy relevantes para la operacion de la
empresa.

1.3.1. Sistema de contabilidad

Se relacionara mediante la informacién procesada que sirve para realizar la
contabilizacién de todos los movimientos de la organizacién en cada una de sus
unidades estratégicas de negocio. Es decir por cada movimiento que se realice en el
sistema de punto de ventas, se reflejara en el sistema de contabilidad mediante un
comprobante contable. Esta relacion es a través de archivos.

1.3.2. Sistema de inventario

El nexo serd la informacion que sirve para realizar el control de stock
existente en la organizacién, de los diferentes productos que se comercializan. Los
datos que se proveeran son la cantidad de stock de articulos, las bodegas, etc. Esta
relacién es a través de archivos.

1.3.3. Sistema de compras

La informacién procesada sera el vinculo que sirve para realizar gestiones
de adquisicion de los insumos necesarios para la comercializacion de los productos.
Esta relacidn es a través de archivos.

1.3.4. Sistema de tesoreria

Se relacionara mediante la informacion procesada de todos los ingresos de
dinero, para controlar todos los movimientos de dinero, dejando su respectivo
registro en la contabilidad. Esta relacion es a través de archivos.

1.3.5. Sistema de remuneraciones

Se relacionara mediante la informacién procesada de las comisiones por
venta a los vendedores. Esta relacion es a través de archivos.
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1.4, BJETIVOS Y BENEFICIOS DEL PROYECT

A continuacion se presentan el objetivo general del sistema y una serie de
objetivos especificos que se espera alcanzar con este desarrollo. También se
describen los beneficios que se espera obtener.

1.4.1. OQObjetivo general

El objetivo general del proyecto a desarrollar es generar un sistema de
punto de venta, que permita reducir los riesgos al momento de generar una venta
como la falta de datos, ingreso de datos erréneos, etc. En el proceso de ventas, vy
que se realice con minimo de tiempo y costo.

1.4.2. Obijetivos especificos

En relacion al objetivo general se han generado objetivos y metas
especificos para el proyecto propuesto, los cuales son los siguientes:

» Proveer las herramientas necesarias para facilitar, controlar y medir las
ventas realizadas por la organizacién.

» Generar informes detallados de las ventas, productos y clientes.

» Mejorar la interfaz entre el cliente final y el sistema para facilitar el uso de
este dltimo.

* Realizar una mejor administracion de los tiempos usados en la operacion del
sistema, para evitar demoras excesivas.

e Administrar la informacién necesaria para realizar los procesos de venta,

para evitar inconsistencias.

1.4.3. Beneficios

Con el cumplimiento de los objetivos descritos anteriormente se obtendra
una serie de beneficios para la empresa en general y para sus clientes.

1.4.3.1. Beneficios para Defontana

* Aumento de rentabilidad de la empresa Defontana al proveer una nueva

funcionalidad.

1.4.3.2. Beneficios para el cliente

e Ahorro de tiempo en el proceso de ventas.
e Aumentar la oferta de productos de la organizacion.
e Conocer el perfil de los clientes.
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e Mejor toma de decisiones en cuanto a los resultados obtenidos frente a las
ventas.

» Mayor satisfaccion del cliente, pues el proceso es agil y transparente.

1.5. DESCRIPCION DE LA SITUACION ACTUAL

Actualmente, la empresa Defontana cuenta con una aplicacion de ventas, la
cual entrega a los usuarios la centralizacion completa del proceso de ventas, que
parte desde el e-commerce hasta la facturacion misma, pasando por distintos
procesos de la venta que segun el negocio del cliente pueden ser utilizados de forma
eficiente, mejorando el control en los procesos.

Ademas, la aplicacion concentra el mantenimiento de las cuentas corrientes
de los clientes y una serie de informes enfocados en el proceso de ventas.

Paralelamente, con esta funcionalidad, Defontana cuenta con la facturacion
electronica que pertenece al moédulo de ventas y que permite enviar
electronicamente los documentos de ventas a los clientes de destino de los
documentos.

Hasta el dia de hoy, el usuario de Defontana (cliente) debe necesariamente
completar todas las carpetas del ingreso de ventas, como son:

o Identificaciéon del cliente: En esta carpeta del ingreso del documento de
ventas se ingresan todos los datos que son de caracter general del
documento de ventas y que son necesarios para la emision del

documento, el ingreso de estos datos es de caracter obligatorio.

A continuacioén, se adjunta la imagen del formulario de ingreso de datos del
cliente:
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Ingreso de Documentos de Venta por Imprimir

[ Identificacién l Detalls ' Totales ! Condicion de Pago

La tasa centralizacidn de la moneds secundaris USD con fecha 27/04/2011 es O

ML

8 Wy
RUT [esoi2.542-8 ] Razén social  foc

Direccidn lLAS ACACIAS 42-4 EL CRION DE SAN PEDRO
Comuna IQU!LLOTA Ciudad !QUILLOTA
Giro !Druduccian, cultivo compra venta de Paltas

Teléfono ,2535955 Fax 12535955
Lista de pracio ! LISTA BASE 'l

Local IEMDRESA V‘ Vendedor I\A'ENDEDOR % l
4
-
ipo |FACTURA DE VENTA AFECTA %] pebaipl {rESCQ ]

. Tasa
Fecha 27 o< dzo11 At L [is
Numero [resass gmm{

=

Comentario

&
Cond. Page  [CONTADO =1 ff;’:m‘.“m 27 fo= Azoit Tipe da Clienta | EXTRANIEROS <1
Padido [ : 3

@ Fatturus i.& i‘mer i

Fuente: ERP Defontana.

Figura 1-3. Identificacién

o Detalle: En la figura 1-4 se muestra el formulario de detalle del documento,

en el cual se ingresan los datos que corresponden al contenido del
documento de venta, es decir, que articulos o servicios se van a vender
indicando desde el articulo, la cantidad y el valor al cual se pretende vender.

Ingreso de Documentos de Venta porlmpﬁmir

! Identificacion l Deatalle l Totales I Condicién de Pago I

¥ 2028
Articalo: ESPATULA

3 [ [zoso kR
Asticulo: CANDADO DE BLOQUEG
< ¥ [2020 i
Articulo: JUEGO DE DADOS
s W [z012 B
Articulo: LLAVE FRANCESA i
& ¥ [zo00z R
Articulo: ALICATE DE PUNTA
7 ¥ [2021 LB I {t3s00 o [=< =] [ =50c
Asticulo: PISTOLA PARA !
SILICONA
8 [~ [103e _J Ix {7 I7sso fo Jo% =} [7o50
Articulo: MEDIDOR DE : i
LUMINOSIDAD

Ver stock

Fuente: ERP Defontana.

Figura 1-4. Detalle
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o Totales: En la carpeta de los totales se resume la informacion que
proviene de lo ingresado anteriormente en el detalle del documento de
venta, agregando en dicha carpeta la informacion que corresponde a la
configuracion del documento segun los impuestos asociados.

A continuacidn, se adjunta la imagen del formulario de calculos de totales de
la venta:

Ingreso de Documentos de Venta por Imprimir

Identificacion Detalle Totales Condicién de Pago

Sub Total

Afecte

Exento

VA e =

-

|

| 0
l

Bruto

Fuente: ERP Defontana.

Figura 1-5. Totales

e Condicion de pago: En la carpeta condicion de pago, solo en el caso en el
cual la condiciéon de pago que se haya elegido tenga la caracteristica de
ser al crédito se deberd ingresar e indicar las fechas de las cuotas y
el monto de cada una de las asignaciones.

A continuacién, se adjunta la imagen del formulario de condicion de pago de
la venta:
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Ingreso de Documentos de Venta por Imprimir

Identificacian Datalle Totales Condicion de Pago

Condicion de pago : CREDITQSO Bruto 76773
B calcula fecha cuotas |
Cuotal Fecha de VVencimisnte 127 ;{04 ;1201 1 Monto 125591

Cuota?2 Facha de Vencimiznto l 'i f! Monto ’25591
Cuota3 Fecha de Vencimiznto l ”] i Monto ‘25591

} : #ﬂuluut‘ i

Y

Fuente: ERP Defontana.

Figura 1-6. Condicion de pago

Finalmente, una vez completados todos los datos que se requieren
en las carpetas anteriormente sefialadas, como se muestra en la figura 1-6 se
debe grabar para guardar los datos ingresados al sistema. De esta forma, la
venta recién ingresada quedarad registrada en la lista de documentos por
emitir. Esto conlleva a un ingreso tardio y cuantioso de datos.

Por lo tanto, la operacion de una venta se podria resumir en la siguiente

figura.
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P e, S O

o

( Inicio )
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/ - Ingresar detalle /

R - Calcular totales /
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/ £
/ 4
page /

/ ¢
& £

Validar datos

——————no—<Datos OK? >

. o

Realizar Venta

¥

{-"’"!Documento \
\_ venta /}

i o

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 1-7. Diagrama de flujo operacién de venta

1.6. PROBLEMAS DETECTADOS Y SUS REQUERIMIENTOS

1.6.1. Descripcién del problema

El proceso de registro de una venta es demasiado pausado, con facilidad de
equivocarse y no muy sencillo para el usuario final. En términos de tiempo, se
pierde mucho cuando las empresas realizan demasiados documentos de ventas.
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Ademas, no cuenta con el manejo de multiples cajeros y sus respectivos turnos. No
posee emisiones de informes de ventas como el “Z"” y el “Y”. No permite el control
de una apertura de caja. No cuenta con un manejo de ofertas y descuentos para los
productos. Adicionalmente no existe el manejo de locales.

1.6.2. Requerimientos

Generar una funcionalidad integrada en el ERP Defontana que permita
realizar el proceso de ventas de forma mas ordenada, facil, agil y amistosa para el
usuario, la cual permita el manejo de cajeros y sus respectivos turnos, contar con
clasificacién de familias de productos, manejar cédigos de barras para la busqueda
de productos, manipular ofertas y descuentos en productos, tener un control de las
ventas, generar documentos de ventas como boletas y factura de forma expedita,
emitir informes de ventas y relacionados a ésta, manejar aperturas de cajas y
manejo de locales. Eliminacion de las diferentes vistas de entradas de datos de la
venta dejandolo sélo en una vista estandar y amigable. Adicionalmente permitir
realizar ventas no asociadas a clientes. Ademas, se tiene contemplado lanzar el
nuevo sistema en un plazo de 3 trimestres. La empresa cuenta con 600 UF para
utilizar en el nuevo sistema. Este debe contar con soporte, ante cualquier incidencia
o modificacion, lo que significa que se necesitara el cddigo fuente para realizar los
cambios. Adicionalmente debe tener la misma grafica web que tiene el ERP en sus
modulos. La solucidon deberd ser 100% web, debera funcionar bajo Internet Explorar
6.0 y ser desarrollado en Visual Basic.NET con motor de BD SQL Server 2008, ya
que la empresa Defontana cuenta con las licencias de éstas.

1.7. ALTERNATIVAS GLOBALES DE SOLUCION

1.7.1. Evaluar las alternativas de solucidn

A continuacion, se explica cada una de las diferentes alternativas de
solucién. El criterio a evaluar para las distintas alternativas son el alcance, es decir
si se justa a los requerimientos, la entrega de cddigo fuente del desarrollo, el costo
que tiene cada alternativa, la confiabilidad de la alternativa, el tiempo necesario
para desarrollar el proyecto, si la alternativa cuenta con soporte postdesarrollo y si
existe una facilidad de integracidon. Esta evaluacidon sera en una escala de 1 a 5 en
donde 1 es el no cumplimiento del criterio, 2 el cumplimiento minimo y 5 el
cumplimiento completo o la mejor alternativa. Cada criterio tendra su respectivo
ponderacidn, ya que algunos tienen mucha mas importancia que otros. Finalmente
la puntuacion final se obtendra sumando los puntajes ponderados de cada uno de

los items evaluados.
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Para la realizacién del cuadro comparativo de las alternativas de solucion se
tomé en cuenta la siguiente tabla de criterios.

Tabla 1-1. Tabla de criterios de evaluacién

1 Nocumpie

2 Cumple de forma minima

3 Cumple de forma media

4 Cumple de forma aceptable

5 Cumple de forma excelente

Fuente: Elaboracion propia.

Para la discriminacion del costo, se utilizara la siguiente tabla la cual segin

el costo por alternativa dara como resultado una calificacién.

Tabla 1-2. Tabla de discriminacién de costos

Costo en UF

Para la ponderacion de los criterios a evaluar se utilizara la siguiente tabla.

Tabla 1-3. Tabla de ponderaciones de los criterios

CRITERIO DEFINICION PONDERACION
Alcance Se ajusta a los requerimientos. 23%
Tiempo Tiempo necesario para desarrollar el

proyecto. 13%
Costo Costo en dinero. 18%
Soporte Tendra soporte despues de la entrega. 12%
Confiabilidad El sistema es seguro. 10%
Cddigo fuente |Entrega de codigo fuente del desarrollo. 11%
Facilidad de
integracion Es facil integrar el nuevo sistema al ERP. 13%
TOTAL 100%

Fuente: Elaboracién propia.
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1.7.1.1. Desarrollo propio del Software

La primera alternativa es realizar el desarrollo del sistema por parte del
area de desarrollo de software de Defontana para ser integrado en el actual ERP.
Esta alternativa implica el analisis, disefio, construccion e implementacién del
sistema a construir. También contempla la solucion completa de los requerimientos
del sistema, incluye el cddigo fuente. El tiempo de desarrollo serd de
aproximadamente 9 meses. El costo serd de 709 UF aproximadamente segun la
estimacion de costos realizada en el capitulo 1.8.4. El soporte se encuentra incluido,
ya que cuenta con personal interno disponible especializado de Defontana. Algunas
funcionalidades actuales del ERP se podran reutilizar para minimizar codificacion.
Ademas la alternativa da confianza por la robustez de los demas modulos del ERP
de Defontana.

Tabla 1-4. Evaluacion alternativa 1

CRITERIO EVALUACION APROBACION
Alcance 5 23,0%
Tiempo 3 7,8%
Costo 1 3,6%
Soporte 5 12,0%
Confiabilidad 5 10,0%
Cédigo fuente 5 11,0%
Facilidad de integracion 5 13,0%
Total 30 80,4%

Fuente: Elaboracién propia.

1.7.1.2. Compra de Software empagquetado

La segunda alternativa es comprar un paquete de software que cumpla con
la mayoria de los requerimientos de la empresa. La alternativa tiene un tiempo de
desarrollo de cero meses, ya que es un sistema desarrollado. No incluye cddigo
fuente. Su costo asociado de compra es de 208 UF y su valor asociado al soporte es
de 1,4 UF/Hora y solo por los primeros 3 meses.
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Tabla 1-5. Evaluacién alternativa 2

CRITERIO EVALUACION APROBACION
Alcance 3 13,8%
Tiempo 5 13,0%
Costo 4 14,4%
Soporte 2 4.8%
Confiabilidad 2 4,0%
Cédigo fuente 1 2,2%
Facilidad de integracién 1 2,6%
Total 19 54,8%

Fuente: Elaboracién propia.

1.7.1.3. Optar por Software libre

La tercera alternativa es optar por un software libre. No cumple con todos
los requerimientos de la empresa. El tiempo de desarrollo es cero y su costo es

cero, ya que es gratis. No cuenta con soporte. No incluye codigo fuente. Elevado
costo de integracion.

Tabla 1-6. Evaluacién alternativa 3

CRITERIO EVALUACION APROBACION
Alcance 2 9.2%
Tiempo 5 13,0%
Costo 5 18,0%
Soporte 1 2,4%
Confiabilidad 1 2,0%
Cddigo fuente 1 2.2%
Facilidad de integracion 1 2,6%
Total 16 49,4%

Fuente: Elaboracion propia.

1.7.1.4. Desarrollo externo de Software

La cuarta alternativa es contratar a una empresa externa de desarrollo de
software para el desarrollo del sistema a partir de los requerimientos entregados
por Defontana que sea capaz de integrarse al ERP. La alternativa contempla la

solucién completa de los requerimientos del sistema, demorard aproximadamente

-_— O wr W e e e - — —

-—y
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10 meses, ya que se incluyen reuniones periddicas entre la empresa desarrolladora
y Defontana con un costo total asociado de 591 UF. El soporte postdesarrollo
tendra un valor de 1,8 UF/Hora. Esta alternativa no incluye la entrega de codigo
fuente. Estos datos fueron entregados por la empresa de servicios de consultorias

informaticas Valpo Systems, ubicada en Santiago.

Tabla 1-7. Evaluacion alternativa 4

CRITERIO EVALUACION APROBACION
Alcance 5 23,0%
Tiempo 2. 52%
Costo 2 7.2%
Soporte 3 7.2%
Confiabilidad 4 8,0%
Codigo fuente 1 2,2%
Facilidad de integracion 4 7,8%
Total 21 60,6%

Fuente: Elaboracién propia.

La tabla 1-8 muestra un resumen comparativo de las alternativas de

solucion con sus respectivas evaluaciones y ponderaciones.



Tabla 1-8. Cuadro comparativo de la alternativas de solucion

Criterio Desarrollo propio del Compra de Software Optar por Software libre Desarrollo externo de
evaluar Software empaquetado Software
Evaluacién Evaluacion Evaluacion Evaluacion
Evaluacién Ponderada Evaluacion Ponderada Evaluacién | Ponderada Evaluacion Ponderada
Alcance 5 23,0% 3 ' 13,8% 2 9,2% 5 23,0%
Tiempo 3 7,8% 5 13,0% 5 13,0% 2 5,2%
Costo 1 3,6% 5 14,4% 5 18,0% 2 7,2%
Soporte 5 12,0% 2 4,8% 1 2,4% 3 7,2%
Confiabilidad 5 10,0% 2 4,0% 1 2,0% 4 8,0%
Cod. fuente 5 11,0% 1 2,2% 1 2% 1 2,2%
Integracion 5 13,0% 1 2,6% 1 2,6% 4 7,8%
TOTAL 30 80,4% 19 54,8% 16 49,4% 21 60,6%

Fuente: Elaboracién propia.

i
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1.8. ALTERNATIVA DE SOLUCION SELECCIONADA

Segun la evaluacion de las alternativas de solucion, se concluye que la
alternativa mejor evaluada es el desarrollo propio del software con una aprobacion
del 80,4%, ya que se considera un mayor alcance, un tiempo equilibrado de
desarrollo, un costo aceptable por la empresa, incluye el soporte del sistema,
proporciona mucha mas confiabilidad que las demas alternativas ya que es mas facil
de integrar al ERP Defontana.

Se solicitara al area de desarrollo de software de Defontana el desarrollo de
una aplicaciéon con tecnologia web capaz de integrarse al ERP.

El area de Ingenieria de la empresa Defontana cuenta con personal
capacitado y con experiencia en desarrollos de nuevos requerimientos para el ERP.
Incluyendo que al término del desarrollo del software, el mismo personal realizard
soporte y mantencion del sistema.

Esta funcionalidad tendra como principales entradas los datos para realizar
una venta y como salidas los informes de ventas vy listados.

Adicionalmente la nueva funcionalidad formara parte de los mddulos del
ERP Defontana para ser incluido en un paquete especifico.

1.8.1. Desarrollo del plan de personal

Para la solucidn se necesitan los siguientes roles:

o Jefe de Proyecto (JP)
Ingeniero informatico encargado de la gestion de proyectos de software. Se
requiere experiencia en la gestion de desarrollo de proyectos web.

¢ Analista de sistemas (AS)
Encargado del proceso de analisis y disefio del proyecto.

¢ Analista QA (QA)

Encargado de testing, hacer pruebas unitarias e integradas.

e Programador (PR)
Desarrollador a cargo de la construccion del moédulo con experiencia en
desarrollo de proyectos en arquitecturas MVC utilizando lenguaje ASP.NET,
Visual Basic.NET, HTML, Javascript y manejo de motor de base de datos SQL
Server 2008.
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1.8.2. Planificaciéon temporal, tiempos v recursos asignados por actividad

A continuacion se explicara la metodologia de estimacion para el proyecto a
desarrollar.

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 1-8. Metodologia para la estimacién

1.8.2.1. Estimacién de los puntos de funcién

A continuacién, éstos son los pasos para la estimacién de los puntos de
funcién.

» Paso 1: Obtener los puntos de funcién sin ajustar. Por medio de la siguiente
tabla, que agrupa distintos niveles de complejidad de un software.



Tabla 1-9. Multiplicadores de puntos de funcidn

Caracteristicas | Complejidad | Complejidad | Complejidad
del programa baja media alta
Numero de x3 x4 X6
entradas
Numero de salidas x4 X5 X7
Busquedas 0 x3 x4 X6
consultas
Archivos internos x7 x10 X1'5
Archivos externos x5 x7 x10

Fuente: Elaboracion propia.

23

Se asume que la aplicacién es de complejidad media, porque interactda con

sistemas externos. A la vez, se puede decir que la aplicacion no es de complejidad

baja, pues no es un sistema aislado y finalmente no se considera de complejidad

alta, porque no interacttia con dispositivos externos.
Por lo tanto, segin los andlisis de los requisitos la tabla queda de la
NI =0

B IOTEC

siguiente forma.

Tabla 1-10. Calculo de los puntos de funcion sin ajustar

Caracteristicas Cantidad Complejidad Resultados
del programa media

Numero de 8 x4 32
entradas

Numero de salidas 2 X5 10
Busquedas o 7/ x4 28
consultas

Archivos internos 6 x10 60
Archivos externos x7 14
TOTAL 144

Fuente: Elaboracién propia.

Asi se obtiene un total de 144 puntos de funcion sin ajustar.

e Paso 2: Luego se calcula un multiplicador de influencia. Estos tienen 14

factores de ajuste o caracteristicas adicionales sobre el programa y se

evalluan utilizando la siguiente tabla.
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Tabla 1-11. Escala de evaluacién de los factores

Ninguno

Incidental

Moderado

Promedio

Significativo

vl Bl Wl N =] O

Esencial

Fuente: Elaboracién propia.

A continuacién, se adjunta la tabla de caracteristicas adicionales o factores
de ajuste sobre el programa:

Tabla 1-12. Calculo de caracteristicas adicionales

¢Requiere respaldo/recuperacion?

¢Requiere comunicacién de datos?

¢Tiene distribucién de funciones de procesamiento?

¢El desempefio es critico?

¢Corre en entorno existente con uso pesado?

¢Requiere entrada de datos en linea?

¢Tiene ventanas de entrada multiple?

¢Campos maestros actualizados en linea?

W O] N| oo vl B W] N]| =
Wl ] Wl L] W| D] W] L1l »

¢son complejas las entradas, salidas, busqueda de
archivos?

10 | ¢El procesamiento interno es complejo?

11 | iSe disefi6 el cddigo para reuso?

12 | iIncluye conversidn e instalacion?

=N o] B

13 | ése hacen instalaciones multiples en diferentes
organizaciones?

14 | ¢Facilidad de uso para el usuario? 4

TOTAL (Caracteristicas generales) 52

Fuente: Elaboracion propia.

Finalmente, se obtienen 52 puntos de influencia.
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e Paso 3: Calcular los puntos de funcion ajustados.

- Puntos de funcion: PF
- Caracteristicas generales: CG
PF (ajustados) = (PF no ajustados) x (0,65+ 0,01 x CG)

Entonces, segun los calculos obtenidos anteriormente:
Puntos de funcion (ajustados) = (144) x (0,65+ 0,01 x 52)

Por lo tanto, el resultado es: 168,48

1.8.2.2. Transformaciéon a KLDC

Para determinar el esfuerzo los puntos funcién no ajustados tienen que ser
convertidos a lineas de cédigo fuente considerando el lenguaje de implementacién
(assembler, lenguajes de alto nivel, lenguajes de cuarta generacidn, etc.). Esto se
realiza teniendo en cuenta la tabla 1-13.

Tabla 1-13. Conversién de puntos funcion a lineas de cddigo fuente

Lenguaje Lineas de c6digo / Puntos de funcién

Ada 71
Al Shell 49
APL 82
Assembly 320
Assembly (Macro) 213
ANSI / Quick/Turbo Basic 64
Basic - Compiled 91
Basic Interpreted 128
C 128
C++ 29
Programacion Orientada a 32
Objetos - (POO)

ASP.NET 53
ANSI Cobol 85 91
Fortran 77 105
Forth 64
Jovial 105
Lisp 64
Modula 2 80
Pascal 91
Prolog 64
Generador de Reportes 80
Planilla de Calculo 6
Powerbuilder 16
SQL 12

Fuente: COCOMO II.0.



28

El desarrollo de este proyecto es en plataforma ASP.NET, entonces

mediante estandares, la correlacién de KLDC (lineas de codigo) por puntos de
funcién es de 53 Idc/pf.

Se multiplican los puntos de funcién y el factor.
Por lo tanto, las miles de lineas de codigo son:

168,48 x 53 = 8929,44 > 8,9 KLDC

1.8.2.3. Estimacién del esfuerzo

A partir de las lineas de cédigo ya se puede estimar el esfuerzo,

en persona-mes, a través del modelo compuesto COCOMO de Boehm.

El Modelo Constructivo de Costos (Constructive Cost Model) es una

jerarquia de modelos de estimacién para el software. Esta jerarquia estad constituida

por los siguientes modelos:

Modelo COCOMO bésico: Es un modelo univariable estatico que calcula el
esfuerzo (y el costo) del desarrollo de software en funcién del tamafio del
programa expresando en lineas de cddigo (LDC) estimadas.

Modelo COCOMO intermedio: Calcula el esfuerzo del desarrollo de software
en funcion del tamafio del programa y de un conjunto de conductores de
costo, que incluyen la evaluacién subjetiva del producto, del hardware, del
personal y de los atributos del proyecto.

El' modelo COCOMO avanzado incorpora todas las caracteristicas de la
version intermedia y lleva a cabo una evaluacion de impacto de los
conductores de costo en cada fase (analisis, disefio, etc.) del proceso de
ingenieria de software.

Los modelos COCOMO estdn definidos para tres tipos de proyecto de

software:

Modelo Organico: Proyectos de software relativamente pequeiios y sencillos
en los que trabajan pequefios equipos, con buena experiencia en la
aplicacién, sobre el conjunto de requisitos poco rigidos.

Modelo Semiencajado: Proyectos de software intermedios (en tamafio y
complejidad) en los que los equipos, con variados niveles de experiencia,
deben satisfacer requisitos poco o medio rigidos.

Modelo Empotrado: Proyectos de software que deben ser desarrollados en un
conjunto de hardware, software y restricciones operativas muy restringidas.
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A continuacién, se adjunta la tabla de los coeficientes para los diferentes
modos, las letras a; b, ¢,y d; son un apoyo para las férmulas que se muestran
posteriormente:

Tabla 1-14. Tabla de los coeficientes

Modo a bi o di
Organico 2,4 1,05 2,5 0,38
Semiencajado 3,0 1512 2,5 0,35
Empotrado 3,6 199 2,5 0,32

Fuente: Elaboracién propia.

Dado que la complejidad es media, se considera que la aplicacion es
Semiencajada, es decir, es un modo intermedio entre el organico y el empotrado.
Dependiendo del problema, el grupo puede incluir una mezcla de personas
experimentadas y no experimentadas. Para calcular el esfuerzo se utiliza la
siguiente formula.

E (esfuerzo) = a, x (KLDC)?,

Entonces, el resultado es:
E=3x(8,9)**1,12
E = 34,70 persona-mes

Finalmente, el esfuerzo resultante es 34,7 persona-mes.

1.8.2.4. Estimacion de la duracién

La duracién del proyecto se mide en meses y se calcula con la siguiente
formula.

D (duracién) = ¢, x (E)S,

Entonces, el resultado es:
D = 2,5 x (34)**0,35
D = 8,58.

Por lo tanto, la duracién del proyecto es de 8,58 meses.
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1.8.2.5. Estimacidn de los profesionales promedio

Su férmula es la siguiente.

Nro. Miembros en el equipo = (personas-mes)/Duracién

Entonces, el resultado es:
Nro. Miembros en el equipo = 34,7/ 8,58 = 4,04

Por lo tanto, los profesionales promedio requeridos para el desarrollo del
proyecto son 4.

1.8.2.6. Carta Gantt

La Carta Gantt consiste en elaborar un cronograma donde se fijan tareas,
metas y objetivos a cumplir de acuerdo a tiempos establecidos por el propio equipo,
quien deberd evaluar y constatar el cumplimiento de ellos en funcién de lo
programado.

Asi, la planeacién implica hacer la eleccién de las decisiones més adecuadas
acerca de lo que se ha de realizar en el futuro ya que entre otros aspectos minimiza
los riesgos y determina los resultados, marcando los cursos de accién para que el
proyecto funcione en forma adecuada y Optima.

A partir de la estimacion del esfuerzo calculado en el punto anterior, se
realiz6 un plan de trabajo, el cual se llevé a una carta Gantt utilizando el modelo de
proceso de software lineal o también llamado en cascada. Este modelo presenta una
estructura secuencial.

A continuacién, se adjunta la tabla de planificacién con los recursos por
cada etapa del proyecto:



Tabla 1-15. Tabla de Planificacion

ETAPA RECURSO

Inicio proyecto Jefe de Proyecto
Analista de sistemas
Programador

Anadlisis de requerimientos Analista de sistemas

Diseno Analista de sistemas

Construccion Analista de sistemas
Programador

Pruebas - Testing Analista QA

Puesta en marcha Jefe de Proyecto
Analista de sistemas
Programador

Cierre proyecto Jefe de Proyecto
Analista de sistemas
Programador

Fuente: Elaboraci6én propia.

{Nomére de terea S
1 1or

1~ Sistoma de punto de ventas. i

2 = iaicio proyecto ¢

2 Firme e Contrate »

4 Kickott % ASJIFPR

& - Mantenedorss y Configuracion | !

5 - Anilisis de o =xp

7 Skuacién actual | i AS

Seuacién propuesta t m&:; as

8 - Disefio

10 HModelo conceptuei S

1 unL ! AS

12 Arquisctura SahAS

13 nterfaz ususrio p As

14 Hodelo ds satos. ) as

15 - Construccidn PE———

18 Base de dotos | AS.PR

17 Aplicaciones interactivas T ASPR

18 Apbracinnes infacfar f ASPR

18 - Pruebas - Testing { ———

20 Pruebss unterias

21 piugbes inlegradas { QA

2 Cotreccones | aa,PR

23 - Proceso de Venta ] i

2¢ - Andlisis de requerimientos 1 TSR

26 Situacin sctusl { as

2 Skuecion propuesta { toD AS

27 - Discho { ———

28 Modelo conceptus i AS

2 unL i ; s

£ Arquiectura | As

X Interfar vsusrio | AS

2 Modslo de datos | As

2 - Construccién i L]

34 Base de datos ASPR

25 Apkcaciones mteractivas | AsPR

28 Apkeaciones interfax { ASPR

37 - Prusbas - Testing P

e prusbas untsrios A

£ prusbas ntegradas aa
40 Coraccionss { : QAPR
41 - nfoumes 1
2 - Anlisis de requerimientos | ! Py |
42 Shuacidn sctusl i s
= Stuaciin propuests 1 ?z) as.
5 ~ Disefio i ! PR

4 Modelo conceptysi ! As

47 [ | i s
& Arzutectura | As

5 infertaz ususrio ; As

50 Modelo da datos { i | b As

s1 -~ Construccion 1 i )

52 Base e dstos ! | i ASPR

s3 Aplcaciones intsractivas { D&:;Jtslpa

£ Apicaciones interfox | G ASPR
s - Pruebss - Testing ; - —1

56 Pruebes untariss | OA

57 Prusbes integradas :‘%%

5 Comecsiones | QPR
5 - Puesta enmarchs i =
50 capackacion i S AP
&t Documentocién | | ‘LL_:;; ASPRIP
82 - Cierrs de proyects H { i P
83 Reunién cierre i f @ ASJPPR

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 1-9. Planificacion de actividades (GANTT)
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 Kickoff AS JP PR

49 dias
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 1-10. Planificacién de actividades 2 (GANTT)
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1.8.3. Administracion del riesgo

Se define el riesgo como la posibilidad que un evento adverso, desgracia o
contratiempo pueda manifestarse, produciendo una pérdida.
El riesgo es una posibilidad futura, por lo tanto una gestién adecuada puede
determinar la ocurrencia o no ocurrencia de éste.
Estudios previos han identificado siete categorias de riesgo en proyectos de
software, incluyendo:
+ Tecnologia.
e Personal
e Organizacional
¢ Cliente
e Herramientas
e Requerimientos
e Estimacion

Para poder cuantificar el riesgo, se tiene la siguiente formula.

Calculo prioridad = (11 - probabilidad) * (11 - impacto) * costo de retiro.

donde:

e Probabilidad: Es una estimacion de la ocurrencia del riesgo, donde 1 es la
minima probabilidad y 10 es la méaxima probabilidad.

e Impacto: Es una estimaciéon de la magnitud del dafio que podria llegar a
ocurrir si el riesgo se da, donde 1 es un impacto insignificante para el
proyecto y 10 es un impacto catastréfico para el proyecto.

e Costo de Retiro: Es una estimacion del costo de mitigacién o control del
riesgo en caso de producirse, donde 1 es el costo menor y el 10 es el costo

mayor.

Entonces, se han detectado los siguientes riesgos en el proyecto:

e Persona clave para el proyecto se encuentra enferma o renuncia durante
etapas criticas.

e« Cambio de Objetivos y/o requerimientos por parte del cliente/usuario.

o Falla al manejar la expectativa de los usuarios finales.

e Estimacion imprecisa de la fecha de entrega.

o Falta de compromiso por parte de Gerencia.



Tabla 1-16. Tabla de priorizacion de riesgos

Posibilidad | Impacto | Costo retiro
Item Riesgo (1a10) (1a10) (1a10) Prioridad Plan de Mitigacion
l=menor 1=menor l1=menor
Persona Persona clave para el Tener un backup de un programador,
proyecto se encuentra tener todos los procesos
enferma durante etapas 3 2 ) T documentados
criticas.
Requerimiento |Cambio de Objetivos y/o 1 Manejo de Metodologias, Utilizaciéon de
s requerimientos. i = od contratos
Requerimiento | Falla al manejar la Capacitacién de los usuarios finales,
s expectativa de los usuarios 7 5 3 72 inducciones
finales.
Estimacion Estimacion imprecisa de la Uso de metodologias de desarrollo
fecha de entrega. 8 10 5 15
Organizacion Falta de compromiso por Presentacién de estados de avance y
parte de Gerencia & 9 3 30 progresos del proyecto de cada una

de sus etapas

Fuente: Elaboracién propia.

123
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En caso de no mitigar alguno de estos riesgos, el proyecto serd detenido
por completo, para prevenir pérdidas monetarias por parte de la empresa
Defontana.

Entonces, los riesgos criticos serian la Persona clave para el proyecto se
encuentra enferma durante etapas criticas y la estimacion imprecisa de la fecha de
entrega. En caso de que uno de estos riesgos no se puedan mitigar, el desarrollo del
sistema se dara dado de baja por completo.

1.8.4. Estimacion de costos

Para estimar el costo de este proyecto primero se calcularon los costos
fijos, los costos variables y los gastos, el cual dara un total y se calculard el costo
por persona de la empresa. Estos montos fueron estudiados y entregados por
Defontana a nivel general de la empresa.

Tabla 1-17. Tabla de costos fijos

COSTOS FIJOS
AGUA $ 70.000
ARRIENDO $ 6.000.000
GASTOS COMUNES $ 450.000
INTERNET $ 90.000
Luz $ 220.000
TOTAL COSTOS FIJOS $ 6.830.000

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 1-18. Tabla de costos variables

COSTOS VARIABLES

ASESORIA $ 360.000
CAPACITACION $ 1.500.000
EQUIPOS COMPUTACIONALES $ 1.300.000
TRANSPORTE $ 25.000
TOTAL COSTOS VARIABLES $ 3.185.000

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 1-19. Tabla de gastos

GASTOS
FOTOCOPIA Y PAPELERIA $ 50.000
INSUMOS ASEO $ 30.000
INSUMOS OFICINA $ 100.000
TOTAL GASTOS $ 180.000

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 1-20. Tabla de costos por persona

COSTOS FIJOS $ 6.830.000
COSTOS VARIABLES $ 3.185.000
GASTOS $ 180.000
TOTAL $ 10.195.000
TOTAL TRABAJADORES COSTO POR PERSONA
71 $ 143,592

Fuente: Elaboracion propia.

Luego, se calculé los sueldos considerados como gasto, que son aquellos
que tienen relacion directa con el proyecto. Este célculo se realiza para
complementar el gasto mensual total de la empresa.

Tabla 1-21. Tabla de sueldos

SUELDOS
JEFE PROYECTO $ 1.300.000
ANALISTA SISTEMAS $ 1.000.000
PROGRAMADOR $ 650.000
ANALISTA QA $ 800.000
TOTAL SUELDOS x MES $ 3.750.000

Fuente: Elaboracién propia.

A continuacién se determinan las funcionalidades y se le asignan dias por

cada una de las etapas del desarrollo del proyecto.
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Tabla 1-22. Tabla de total de proyecto

T 5
o . a 0
2z = T
ETAPAS S oz =
e g ‘
.2 _ 8"
INICIO PROYECTO 3 2 2 0
ANALISIS 0 34 0
DISENO 0 57 0
CONSTRUCCION 0 35 35 0
PRUEBAS - TESTING 0 15 24
PUESTA EN MARCHA 8 6
CIERRE PROYECTO 2
TOTAL DIAS 13 138 57 24

COSTO X $ 938.335| $7.890.782| $2.261.736| $ 1.132.310
PROFESIONAL

COSTO DEL| $12.223.162

PROYECTO

MARGEN 20% $ 2.444.632

FACTOR RIESGO 10 $11.222.316

%

TOTAL PROYECTO

$ 15.890.111

Fuente: Elaboracién propia.

Las funcionalidades Inicio y Cierre contemplan reuniones de coordinacion

con el cliente, las cuales se firmaran los contratos entre el cliente y la empresa, y se

realizaran reuniones entre ambas partes.

Una vez obtenidos los dias, se realiza la multiplicacion de dias de

participaciéon por costo del profesional, cuya suma de todos los profesionales que

participaran en el desarrollo del sistema corresponde al costo del proyecto.

Se estima que linealmente el proyecto deberia durar 163 dias.

Luego, se aplica un margen de ganancia de un 20% y un 10% de factor de

riesgo para obtener un total de $15.890.111 costo del cliente.







CAPITULO 2: ASPECTOS RELEVANTES DEL ANALISIS PARA LA
ALTERNATIVA SELECCIONADA
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ASPECTOS RELEVANTES DEL ANALISIS PARA LA ALTERNATIVA
ELECCIONADA

DESCRIPCION DE LA SOLUCION PROPUESTA

Se construird un nuevo sistema que debe ser integrado en el producto ERP

Defontana, el cual permitird a sus clientes realizar ventas de forma rapida, sencilla y

de manera eficiente. El mddulo debe ser desarrollado en tecnologia web, Con Esta

funcionalidad, Defontana busca la incorporacion de nuevos clientes a su empresa y

aumentar su rentabilidad.

a)

b)

c)

d)

A continuacién se detallan las funcionalidades asociadas al nuevo médulo:

Creacidén de cajeros o vendedores v sus respectivos turnos.

El sistema debe permitir la creacion de cajeros o vendedores que seran los
responsables de realizar las ventas y asociarlos a turnos o jornadas de
trabajo.

Creacidn de familia, subfamilia e item de articulos o productos.

El sistema debe permitir la creacién de articulos, los cuales pueden ser
creados en cualquier momento, pero sélo pueden ser eliminados siempre y
cuando éstos no se encuentren en movimientos asociados Yy Sus respectivos
familias y subfamilias las cuales cumplen el papel de agrupadores de
articulos.

Creacion de clientes.

El sistema debe permitir la creaciéon de clientes, a los cuales se les asocia
una venta, la emision de un documento de venta no necesariamente debe

tener a un cliente asociado.

Manejo de condiciones de pago.

El sistema debe permitir el manejo de diferentes condiciones de pago, los
cuales seran las diferentes formas o modalidades de pago de una venta.

Emision de Informes de ventas.

El sistema debe permitir la emisién de diferentes tipos de informes de ventas
que van desde los legales a informes que aporten y apoyen a la gestién de la
informacion. Estos informes detallaran las ventas realizadas por familia, el
resumen de ventas, los libros de ventas, informes de cierre de ventas,
informes de productos, informe de ventas de productos o articulos entre
otros. Estos se utilizaran para ver los resultados obtenidos y poder fijar nuevo

objetivos comerciales asi como una correcta planificacién de los mismos.
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f) Apertura de caja.

El sistema debe permitir el ejercicio de apertura de cajas. La finalidad de
esta opcién es la de indicar el total de dinero existente en la caja al iniciar
cada turno de trabajo.

g) Establecer descuentos y promociones.

El sistema debe permitir asociar descuentos de precios y promociones a los
productos o ventas realizadas registradas en el sistema.

h) Manejo de ventas.

El sistema debe permitir realizar de forma rapida y sencilla el proceso de
venta de un producto desde el origen de la venta, es decir cuando se
ingresan los datos de la venta hasta la emision del documento respectivo,
adicionalmente realizando las acciones de consulta de articulos, descuentos y
promociones asociadas a un producto, calculo total de la venta, registro de la

venta, formas de pago, ingresos de clientes, etc.

i) Manejo de control de stock.

El sistema debe permitir la vinculacién con el sistema de Inventario para
realizar el ingreso de documentos de ventas, los cuales efectuarian una
rebaja de stock del producto de una bodega especifica.

j) Anulacién de ventas.
El sistema debe permitir realizar la anulacion de la venta, permitiendo la
conexion con el sistema de inventario para la actualizacion de stock del

producto y realizando un documento de nota de crédito.

2.2, DESCRIPCION DIAGRAMA DE ACTIVIDAD UML

A continuacion se detalla el flujo de actividades a realizar por los diferentes
tipos de usuario que interactian con el sistema. En primer lugar, el cliente solicita
realizar una venta, el cual tendra la posibilidad de elegir boleta o factura entre los
documentos de venta que emite el sistema. Luego, el vendedor selecciona el
documento de venta, si es boleta se ingresara el detalle de la venta, se calcularan
los subtotales y totales, y se emitird el documento de venta correspondiente. Si
elige factura, el sistema pedira los datos del cliente, si el cliente no existe en el
sistema se ingresaran los datos del nuevo cliente al sistema, en cambio, si existe el
cliente se ingresara el detalle de la venta al sistema y se realizardn las acciones
gatilladas a la realizacion de la venta como son la actualizacién de stock de los
productos vendidos y la emision de documentos correspondientes, en este caso la
factura.
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-1. Diagrama de actividad UML de proceso de venta

2.3. T TURA FUN NAL DEL SISTEMA

2.3.1. Diagrama de caso de uso general

A continuacién, se presenta el diagrama de casos de uso del sistema
construir:
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System

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-2. Diagrama de caso de uso general

2.3.2. CU-100 Administrar Vendedor

Consultar
vendedor
A U 102
r
Jp——— vendedor

System

Fuente: Elaboracion propia.

Figura 2-3. Caso de uso administrar vendedor
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Tabla 2-1. Caso de uso administrar vendedor

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-100 Administrar vendedor

Actor primario

Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un administrador

vendedores dentro del sistema.

debe realizar para crear

Precondicién

El usuario administrador debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activacion

Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacion

mantencion de vendedores.

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El administrador{Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion defuna lista de los vendedores
mantencion de vendedores. creados dentro del sistema.
Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita crear nuevo vendedor. pantalla de ficha de vendedor
con los campos vacios.
Paso 5: ElI administrador|Paso 6: El sistema valida los
completa la ficha de vendedor|datos ingresados y almacena la
con los datos del cajero y graba. |informacién en el sistema.
Paso7: El sistema informa que
los datos han sido grabados de
forma exitosa.
Cursos
alternativos
1. Alt-Paso 3 |Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema envia un
solicita eliminar a un vendedor. |mensaje de confirmacién para la
eliminacion del vendedor.
Paso 5: EI administrador|Paso 6: El sistema valida que el
confirma la eliminacion del|vendedor no tenga ventas
vendedor. asociadas.
Paso 7: El sistema elimina al
vendedor del sistema.
Paso 8: El sistema informa al
administrador que el vendedor
ha sido eliminado de forma
exitosa.
2. Alt-Paso 3 |Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita editar a un vendedor. pantalla de ficha de vendedor
con los datos del vendedor.
Paso 5: EI administrador|Paso 6: El sistema valida los
modifica los datos de la ficha del | datos ingresados por el
vendedor. administrador y almacena la
informacion en el sistema.
Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos del
vendedor han sido actualizados
de forma exitosa.
Poscondicion |Los datos del vendedor han sido ingresados, actualizados o

eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracién propia




46

2.3.3. CU-200 Administrar Turnos

System

g (8

—]
Administrador \\\
CU 203 Editar
turno
U 204
Eliminar
turno

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-4. Caso de uso administrar turnos
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Tabla 2-2. Caso de uso administrar turnos

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-200 Administrar turnos

Actor primario

Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un administrador debe realizar para crear los turnos
dentro del sistema, estos turnos son horarios laborales asignados

a los cajeros o vendedores.

Precondicion

El usuario administrador debe haber iniciado sesién en el sistema.

Activacion

Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacion

mantencion de turnos.

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El administrador|Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion de|una lista de los turnos creados
mantencion de turnos. dentro del sistema.
Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita crear nuevo turno. pantalla de ficha de turno con
los campos vacios.
Paso 5: El administrador|Paso 6: El sistema valida los
completa la ficha de turno con|datos ingresados y almacena la
los datos del turno y graba. informacion en el sistema.
Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.
Cursos
alternativos
1. Alt-Paso 3 |Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema envia un
solicita eliminar un turno. mensaje de confirmacién para la
eliminacion del turno.
Paso 5: El administrador|Paso 6: El sistema valida que el
confirma la eliminacion del|turno no esté asociado a un
turno. vendedor.
Paso 7: El sistema elimina el
turno del sistema.
Paso 8: El sistema informa al
administrador que el turno ha
sido eliminado de forma exitosa.
2. Alt-Paso 3 |Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la

solicita editar un turno.

pantalla de ficha de turno con
los datos del turno.

Paso 5: ElI administrador
modifica los datos de la ficha del
turno.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados por el
administrador y almacena la
informacién en el sistema.

Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos del
turno han sido actualizados de
forma exitosa.

Poscondicion

Los datos del turno han sido ingresados, actualizados o eliminados

del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracién propia.
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2.3.4. CU-300 Buscar cliente

Vendedor

System

ey CU 300 Buscar

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-5. Caso de uso buscar cliente

Tabla 2-3. Caso de uso buscar cliente

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del
caso de uso

CU-300 Buscar cliente

Actor primario

vendedor

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un vendedor debe realizar para la busqueda de un
cliente al momento de realizar una venta

Precondicién

El usuario vendedor debe haber iniciado sesidon en el sistema.

Activacion

Es iniciado luego que el vendedor realiza una venta que exige
cliente.

Curso tipico de
eventos

Actores Sistema

Paso 1: El vendedor accede a la|Paso 2: El sistema despliega
aplicacion de blsqueda de|una lista de los clientes creados
cliente. dentro del sistema.

Paso 3: El vendedor selecciona|Paso 4: El sistema asocia el

un cliente de la lista. cliente a la venta a realizar
mostrando por pantalla al
cliente.

Poscondicion

El cliente ha sido asociado a una venta por el vendedor.

Fuente: Elaboracion propia.
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CU-400 Generar documentos de venta

System
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5 documentos / ,"/
S Sistema

de venta
S

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-6. Caso de uso generar documentos de venta.

Tabla 2-4. Caso de uso generar documento de venta

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-400 Generar documentos de venta

Actor primario

Vendedor

Otros actores
que participan

Descripcién

Acciones que un vendedor debe realizar para generar los
documentos de venta asociados a las ventas, las cuales podran
ser boleta o factura.

Precondicion

El usuario vendedor debe haber iniciado sesién en el sistema y
haber iniciado el CU-007 Realizar Venta.

Activacion

Es iniciado cuando el vendedor ingresa a la aplicaciéon generar
documento de venta.

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El vendedor accede a la|Paso 2: El sistema despliega en
aplicacién de generacién de|pantalla la boleta o factura, la
documento de venta. cual fue elegida anteriormente
en el CU-007 Realizar Venta.
Paso 4: El sistema imprime el
documento de venta.
Poscondicion Se ha generado un documento de venta realizado por el sistema.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.3.6. CU-500 Anular venta

System
.
O CU-500 Anufar }
jm et ,\ venta
P o
Vendedor e
Fuente: Elaboracién propia.
Figura 2-7. Caso de uso anular venta
Tabla 2-5. Caso de uso anular venta
Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez
Nombre del
CU-500 Anular venta
caso de uso
Actor primario |vendedor
Otros actores
que participan
Descripcion Acciones que un vendedor debe realizar para anular una venta

realizada anteriormente.

Precondicion El usuario vendedor debe haber iniciado sesion en el sistema y
deben existir ventas en el sistema.

Activacion Es iniciado cuando el vendedor ingresa a la aplicacién anular
venta.
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Tabla 2-5. Caso de uso anular venta (Continuacion)

Curso tipico de
eventos

Actores

Sistema

Paso 1: El vendedor accede a la
aplicacion de anular venta.

Paso 2: El sistema despliega
una lista de ventas realizadas
por un vendedor.

Paso 3: El vendedor selecciona
una venta.

Paso 4: El sistema envia un
mensaje de confirmacién para la
anulacion de la venta.

Paso 5: El vendedor confirma la
anulacion de la venta.

Paso 6: El sistema exige codigo
de seguridad al vendedor.

Paso 7: El vendedor ingresa el
codigo de seguridad

Paso 8: El sistema valida el
cddigo de seguridad.

Paso 9: El sistema actualiza
datos de la venta y gatilla al
CU-006 Actualiza Inventario.

Paso 10: El sistema informa al
vendedor que los datos han sido
grabados de forma exitosa.

1. Alt-Paso 9

Paso 9: El sistema
nuevamente el cddigo
seguridad.

exige
de

Paso 10: El vendedor ingresa el
codigo de sequridad.

Paso 11: El sistema valida el
cddigo de seguridad.

Paso 12: El sistema actualiza
datos de la venta y gatilla al
CU-006 Actualiza Inventario.

Paso 13: El sistema informa al
vendedor que los datos han sido
grabados de forma exitosa.

Poscondicion

La anulacién de la venta ha sido realizada por el sistema.

Fuente: Elaboracion propi

a.
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2.3.7. CU-600 Actualizar inventario

System
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 2-8. Caso de uso actualizar inventario

Tabla 2-6. Caso de uso actualizar inventario

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del
caso de uso
Actor primario |vendedor

Otros actores
que participan

CU-600 Actualizar inventario

Descripcion Acciones que un vendedor debe realizar para comunicarse con el
sistema de inventario para realizar una actualizacion del stock de
los productos.

Precondicion El usuario vendedor debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activacion Es iniciado automaticamente por CU-007 Realizar venta.
Curso tipico de| Actores Sistema
eventos

Paso 1: El sistema se comunica
con el sistema externo de
inventario.

Paso 2: El sistema envia los
parametros asociados al
producto de la venta realizada.

Paso 3: El sistema recibe los
parametros asociados al
producto de la venta realizada
desde el sistema de inventario.

Poscondicion |La actualizacion de stock ha sido realizada por el sistema externo
de inventario.

Fuente: Elaboracién propia.




2.3.8. (CU-700 Realizar venta
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Figura 2-9. Caso de uso realizar venta

Fuente: Elaboracién propia.
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Tabla 2-7. Caso de uso realizar venta

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-700 Realizar venta

Actor primario

vendedor

Otros actores
que participan

cliente

Descripcion

Acciones que un vendedor debe
en el sistema.

realizar para realizar una venta

Precondicion

El usuario vendedor debe haber iniciado sesi6n en el sistema.

Activacion

Es iniciado cuando el vendedor
venta.

ingresa a la aplicaciéon realizar

Curso tipico de
eventos

Actores

Sistema

Paso 1: El vendedor accede a
la aplicacion de realizar venta.

Paso 2: El sistema despliega
una pantalla con el formulario
de ingreso de ventas.

Paso 3: El vendedor pide el rut
al cliente.

Paso 4: El vendedor ingresa el
rut del cliente.

Paso 5: El sistema despliega
los datos del cliente (en caso
que sea un cliente registrado
previamente en el sistema).

Paso 6: El vendedor selecciona
el tipo de documento de venta,
ya sea factura o boleta.

Paso 7: El vendedor va
solicitando al sistema uno a uno
los productos de interés del
Cliente.

Paso 8: El sistema va
entregando el valor unitario del
producto ingresado y calcula el
total de los productos
solicitados.

Paso 9: El vendedor guarda el
detalle de la venta y el valor
total.

Paso 10: El sistema valida los
datos ingresados de la venta.

Paso 11: El sistema informa al
vendedor que los datos de la
venta han sido grabados de
forma exitosa.

1. Alt-Paso 3

Paso 3: El vendedor selecciona
el tipo de documento de venta,
en éste caso boleta.

Paso 4: El vendedor va
solicitando al sistema uno a uno
los productos de interés del
Cliente.

Paso 5: El sistema va
entregando el valor unitario del
producto ingresado y calcula el
total de los productos
solicitados.

Paso 6: El vendedor guarda el
detalle de la venta y el valor
total.

Paso 7: El sistema valida los
datos ingresados de la venta.

Paso 8: El sistema informa al
vendedor que los datos de la
venta han sido grabados de
forma exitosa.

Poscondicion

La realizacion de la venta ha sido

realizada por el sistema.

Fuente: Elaboracion propia.




2.3.9. CU-800 Emitir informe

Vendedor

CU-800 Emitir

System

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-10. Caso de uso emitir informes
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Tabla 2-8. Caso de uso emitir informe

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-800 Emitir Informes

Actor primario

vendedor

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un vendedor debe realizar para emitir informes de
ventas dentro del sistema, éstos informes de ventas pueden ser:
informe de ventas, libro de ventas, informe productos, informe X,

informe Z.

Precondicion

El usuario vendedor debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activacion Es iniciado cuando el vendedor ingresa a la aplicacion emitir
informes.
Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El vendedor accede a la|Paso 2: El sistema despliega
aplicacion de emitir informes. una pantalla para seleccionar
que tipo de informe desea
emitir.
Paso 3: El vendedor solicita|Paso 4: El sistema presenta la
emitir informe de ventas. pantalla de seleccion de filtros
para el informe de ventas.
Paso 5: El vendedor selecciona|Paso 6: El sistema despliega el
las opciones de filtro del informe | informe de ventas en pantalla.
de ventas.
Cursos
alternativos

1. Alt-Paso 3

Paso 3: El vendedor solicita
emitir informe de productos.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de seleccion de filtros
para el informe de productos.

Paso 5: El vendedor selecciona
las opciones de filtro del informe
de productos.

Paso 6: El sistema despliega el
informe de productos en
pantalla.

2. Alt-Paso 3

Paso 3: El vendedor solicita
emitir informe X.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de seleccion de filtros
para el informe X.

Paso 5: El vendedor selecciona
las opciones de filtro del informe
X

Paso 6: El sistema despliega el
informe X en pantalla.

3. Alt-Paso 3

Paso 3: El vendedor solicita
emitir informe Z.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de seleccion de filtros
para el informe Z.

Paso 5: El vendedor selecciona
las opciones de filtro del informe
2

Paso 6: El sistema despliega el
informe Z en pantalla.

Poscondiciéon

El informe de ventas, informe de productos, informe de ventas por
cajero (informe X) y el informe de ventas por dia (informe Z) han
sido desplegados en pantalla por el sistema.

Fuente: Elaboracion propia.
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-11. Caso de uso administrar descuentos

Tabla 2-9. Caso de uso administrar descuento
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Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-900 Administrar descuentos.

Actor primario

Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un administrador

debe

realizar

para crear

descuentos dentro del sistema, estos descuentos seran asociados

a productos o ventas.

Precondicion

El usuario administrador debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activacion

Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacién

mantencion de descuentos.
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Tabla 2-9. Caso de uso administrar descuento (Continuacion)

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El administrador|Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion de|una lista de los descuentos
mantencion de descuentos. creados dentro del sistema.
Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita crear nuevo descuento. |pantalla de ficha de descuento
con los campos vacios.
Paso 5: El administrador|Paso 6: El sistema valida los
completa la ficha de descuento|datos ingresados por el
con los datos del descuento,|administrador y almacena la
selecciona si el descuento se|informacion en el sistema.
aplicara al total de la venta o a
los productos y graba.
Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.
Cursos
alternativos

1. Alt-Paso 3

Paso 3: El administrador
solicita eliminar un descuento.

Paso 4: El sistema envia un
mensaje de confirmacion para
la eliminacion del descuento.

El administrador

eliminacion del

Paso 5:
confirma la
descuento.

Paso 6: El sistema valida que el
descuento no esté asociado a
algan producto o venta.

Paso 7: El sistema elimina el
descuento del sistema.

Paso 8: El sistema que el
descuento ha sido eliminado de
forma exitosa.

2. Alt-Paso 3

Paso 3: El administrador
solicita editar un descuento.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de ficha de descuento
con los datos del descuento.

Paso 5: El administrador
modifica los datos de la ficha
del descuento.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados y almacena la
informacion en el sistema.

Paso7: El sistema informa que
los datos del descuento han sido
actualizados de forma exitosa.

Poscondicion

Los datos del descuento han sido ingresados, actualizados o
eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracién propia.
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2.3.11. CU-110 Administrar formas de pago
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-12. Caso de uso administrar formas de pago

Tabla 2-10. Caso de uso administrar forma de pago

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-110 Administrar formas de pago

Actor primario

Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion Acciones que un administrador debe realizar para crear las
diferentes formas de pago dentro del sistema, estas formas de
pago estaran asociados a las ventas en el sistema.

Precondicion El usuario administrador debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activacion Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacion

mantencién de formas de pago.
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Tabla 2-10. Caso de uso administrar forma de pago (Continuacion)

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El administrador{Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion dejuna lista de las formas de pago
mantencion de formas de pago. |creados dentro del sistema.
Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita crear nueva forma de|pantalla de ficha de forma de
pago. pago con los campos vacios.
Paso 5: El administrador|Paso 6: El sistema valida los
completa la ficha de forma de|datos ingresados por el
pago con los datos de la forma|administrador y almacena Ila
de pago y graba. informacion en el sistema.
Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.
Cursos
alternativos

1. Alt-Paso 3 [Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema envia un
solicita eliminar a una forma de| mensaje de confirmacion para la
pago. eliminacion de la forma de

pago.
Paso b5: El administrador|Paso 6: El sistema valida que la
confirma la eliminacion de la|forma de pago no esté asociada
forma de pago. a una venta.
Paso 7: El sistema elimina la
forma de pago del sistema.
Paso 8: El sistema informa que
la forma de pago ha sido
eliminada de forma exitosa.

2. Alt-Paso 3 |Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita editar una forma de|pantalla de ficha de forma de
pago. pago con los datos.

Paso 5: ElI administrador|Paso 6: El sistema valida los
modifica los datos de la ficha de|datos ingresados y almacena la
la forma de pago. informacion en el sistema.
Paso7: El sistema informa que
los datos de la forma de pago
han sido actualizados de forma
exitosa.
Poscondicion Los datos de la forma de pago han sido ingresados, actualizados o

eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracion propia.
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2.3.12. CU-120 Administrar cliente
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Fuente: Elaboracion propia.
Figura 2-13. Caso de uso administrar cliente
Tabla 2-11. Caso de uso administrar cliente
Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez
Nombre del i R
CU-120 Administrar cliente
caso de uso
Actor primario |Administrador
Otros actores
que participan
Descripcion Acciones que un administrador debe realizar para crear clientes

dentro del sistema, estos clientes estaran asociados a las ventas
en el sistema.

Precondicion El usuario administrador debe haber iniciado sesién en el sistema.

Activacion Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacion

mantencion de clientes.
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Tabla 2-11. Caso de uso administrar cliente (Continuacion)

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El administrador|Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion de|una lista de los clientes creados
mantencion de clientes. dentro del sistema.
Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita crear nuevo cliente. pantalla de ficha de cliente con
los campos vacios.
Paso 5: EI administrador|Paso 6: El sistema valida los
completa la ficha de cliente con|{datos ingresados por el
los datos del cliente al cual se le|administrador y almacena Ila
asociara una venta y graba. informacion en el sistema.
Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.
Cursos
alternativos

1. Alt-Paso 3

Paso 3: El administrador
solicita eliminar a un cliente.

Paso 4: El sistema envia un
mensaje de confirmacion para la
eliminacion del cliente.

El administrador

eliminacion del

Paso b5:
confirma
cliente.

la

Paso 6: El sistema valida que el
cliente no tenga ventas
asociadas.

Paso 7: El sistema elimina al
cliente del sistema.

Paso 8: El sistema informa al
administrador que el cliente ha
sido eliminado de forma exitosa.

2. Alt-Paso 3

Paso 3: ElI administrador
solicita editar a un cliente.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de ficha de cliente con
los datos del cliente.

Paso 5: ElI administrador
modifica los datos de la ficha del
cliente.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados por el
administrador y almacena la
informacion en el sistema.

Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos del
cliente han sido actualizados de
forma exitosa.

Poscondicion

Los datos del

cliente han sido

ingresados, actualizados o

eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboraci6én propia
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Figura 2-14. Caso de uso administrar producto

Tabla 2-12. Caso de uso administrar producto

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del
caso de uso

CU-130 Administrar productos.

Actor primario

Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un administrador debe realizar para crear productos

dentro del sistema.

Precondicion

El usuario administrador debe haber iniciado sesién en el sistema.

Activacion

Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacién

mantencion de productos.
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Tabla 2-12. Caso de uso administrar producto (Continuacion)

Curso tipico de
eventos

Actores

Sistema

Paso 1: ElI administrador

accede a la aplicacion
mantencion de productos.

de

Paso 2: El sistema despliega
una lista de los productos
creados dentro del sistema.

Paso 3: El administrador
solicita crear nuevo productos.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de ficha de producto
con los campos vacios.

Paso 5: ElI administrador
completa la ficha de producto
con los datos del producto y

graba.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados por el
administrador y almacena la
informacion en el sistema.

Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.

Cursos
alternativos

1. Alt-Paso 3

Paso 3: El administrador

solicita eliminar un producto

Paso 4: El sistema envia un
mensaje de confirmacién para la
eliminacion del producto.

Paso 5: ElI administrador

confirma la eliminacion
producto.

del

Paso 6: El sistema valida que el
producto no esté asociado a
algtna o venta.

Paso 7: El sistema elimina el
producto del sistema.

Paso 8: El sistema informa al
administrador que el producto
ha sido eliminado de forma
exitosa.

2. Ait-Paso 3

Paso 3: El administrador

solicita editar un producto.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de ficha de producto
con los datos del producto.

Paso 5: ElI administrador

modifica los datos de la ficha del

producto.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados por el
administrador y almacena la
informacion en el sistema.

|

Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos del
producto han sido actualizados
de forma exitosa.

Poscondicion

Los datos del producto han sido ingresados, actualizados o
eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracion propia.
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CU-140 Realizar apertura caja
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-15. Caso de uso realizar apertura caja

Tabla 2-13. Caso de uso realizar apertura caja

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-140 Realizar apertura caja

Actor primario

vendedor

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un vendedor debe realizar para realizar una apertura
de caja en el sistema.

Precondicion

El usuario vendedor debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activaciéon

Es iniciado cuando el vendedor ingresa a la aplicacion apertura
caja.

Curso tipico de
eventos

Actores

Sistema

Paso 1: El vendedor accede a la
aplicacion de apertura de caja.

Paso 2: El sistema despliega
una pantalla con el formulario
de ingreso de apertura de caja.

Paso 3: El vendedor ingresa el
detalle de la apertura de caja y
graba.

Paso 4: El sistema valida los
datos ingresados de la apertura
de caja.

Paso 5:El sistema informa al
vendedor que los datos de la
apertura de caja han sido

grabados de forma exitosa.

Poscondicion

La realizacion de la apertura de caja ha sido realizada por el

sistema.

Fuente: Elaboracién propia.
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2.3.15. CU-150 Administrar sucursal
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Figura 2-16. Caso de uso administrar sucursal

Tabla 2-14. Caso de uso administrar sucursal

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del
caso de uso

CU-150 Administrar sucursal

Actor primario | Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un administrador debe realizar para crear sucursales
dentro del sistema, estas sucursales estaran asociados a los
vendedores en el sistema.

Precondicion

El usuario administrador debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activacion

Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacion
mantencion de sucursales.

Curso tipico de| Actores

Sistema

eventos

Paso 1: El administrador{Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion de|una lista de las sucursales
mantencion de sucursales.

creadas dentro del sistema.

Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita crear nueva sucursal.

pantalla de ficha de sucursal con
los campos vacios.

graba.

Paso 5: ElI administrador|{Paso 6: El sistema valida los
completa la ficha de sucursal|datos
con los datos de la sucursal y|administrador y almacena la

ingresados por el

informacion en el sistema.

Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.
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Tabla 2-14. Caso de uso administrar sucursal (Continuacion)

Cursos
alternativos

1. Alt-Paso 3

Paso 3: El administrador
solicita eliminar a una sucursal.

Paso 4: El sistema envia un
mensaje de confirmacion para la
eliminacion de la sucursal.

Paso b5:
confirma

sucursal.

El  administrador
la eliminacion de la

Paso 6: El sistema valida que Ia
sucursal no tenga vendedores
asociados.

Paso 7: El sistema elimina la
sucursal del sistema.

Paso 8: El sistema informa al
administrador que la sucursal ha
sido eliminada de forma exitosa.

2. Alt-Paso 3

Paso 3: ElI administrador
solicita editar a una sucursal.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de ficha de sucursal con
los datos del sucursal.

Paso 5: El administrador|{Paso 6: El sistema valida los

modifica los datos de la ficha de|datos ingresados por el

la sucursal. administrador y almacena la
informacion en el sistema.
Paso7: El sistema informa al

administrador que los datos de
la sucursal han sido actualizados
de forma exitosa.

Poscondicion

Los datos de la sucursal han sido ingresados, actualizados o
eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracion propia.

2.3.16. CU-160 Administrar promociones
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Figura 2-17. Caso de uso administrar promociones
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Tabla 2-15. Caso de uso administrar promociones

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-160 Administrar promociones.

Actor primario

Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion

Acciones que un administrador
sistema,

promociones dentro del

debe realizar para crear
estas seran asociadas a

productos o ventas. Las promociones consisten llevar 3 productos

y pagar 2, por ejemplo.

Precondicion

El usuario administrador debe haber iniciado sesion en el sistema.

Activacion

Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacion

mantencion de promociones.

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El administrador|Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion de|una lista de las promociones
mantencion de promociones. creadas dentro del sistema.
Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la
solicita crear una nueva| pantalla de ficha de promocion
promocion. con los campos vacios.
Paso 5: El administrador|Paso 6: El sistema valida los
completa la ficha de promocién|datos ingresados por el
con los datos, selecciona si la|administrador y almacena la
promocion se aplicara a la venta|informacion en el sistema.
0 a los productos y graba.
Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.
Cursos
alternativos
1. Alt-Paso 3 |Paso 3: ElI administrador|Paso 4: El sistema envia un
solicita eliminar una promocién. | mensaje de confirmacion para la
eliminacion de la promocion.
Paso 5: El administrador|Paso 6: El sistema valida que la
confirma la eliminacion de la|promociéon no esté asociado a
promocion. algun producto o venta.
Paso 7: El sistema elimina la
promocion del sistema.
Paso 8: El sistema informa que
la promocién ha sido eliminada
de forma exitosa.
2. Alt-Paso 3 |[Paso 3: El administrador|{Paso 4: El sistema presenta la

solicita editar una promocion.

pantalla de ficha de promocion
con los datos de la promocion.

Paso 5: El administrador
modifica los datos de la ficha de
la promocién.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados y almacena la
informacion en el sistema.

Paso7: El sistema informa que
los datos de la promocion han
sido actualizados de forma
exitosa.

Poscondicion

Los datos de la promociéon han

sido ingresados, actualizados o

eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracion propia.
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Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-18. Caso de uso administrar cajas

Tabla 2-16. Caso de uso administrar cajas

Autor: Rodrigo Olavarria Alvarez

Nombre del

caso de uso

CU-170 Administrar cajas.

Actor primario |Administrador

Otros actores
que participan

Descripcion Acciones que un administrador debe realizar para crear cajas
dentro del sistema.

Precondicion El usuario administrador debe haber iniciado sesién en el sistema.

Activacion Es iniciado cuando el administrador ingresa a la aplicacion

mantencion de cajas.

Curso tipico de| Actores Sistema
eventos Paso 1: El administrador|Paso 2: El sistema despliega
accede a la aplicacion defuna lista de las cajas por
mantencion de cajas. sucursal creadas dentro del

sistema.

Paso 3: El

administrador
solicita crear una nueva caja.

Paso 4: El sistema presenta la
pantalla de ficha de caja con los
Campos vacios.

Paso 5: El

administrador
completa la ficha de caja con los
datos de la caja y graba.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados  por el
administrador y almacena la
informacion en el sistema.

Paso?7: El sistema informa al
administrador que los datos han
sido grabados de forma exitosa.
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Tabla 2-16. Caso de uso administrar cajas (Continuacion)

Cursos
alternativos
1. Alt-Paso 3 |Paso 3: El administrador{Paso 4: El sistema envia un
solicita eliminar una caja. mensaje de confirmacion para la
eliminacion de la caja
Paso 5: El administrador|Paso 6: El sistema valida que la
confirma la eliminacion de lajcaja no esté asociado a alguna
caja. venta.
Paso 7: El sistema elimina la
caja del sistema.
Paso 8: El sistema informa al
administrador que la caja ha
sido eliminada de forma exitosa.
2. Alt-Paso 3 |Paso 3: El administrador|Paso 4: El sistema presenta la

solicita editar una caja.

pantalla de ficha de caja con los
datos de la caja.

Paso 5: ElI administrador
modifica los datos de la ficha de
la caja.

Paso 6: El sistema valida los
datos ingresados por el
administrador y almacena Ila
informacion en el sistema.

Paso7: El sistema informa al
administrador que los datos de
la caja han sido actualizados de
forma exitosa.

Poscondicion

Los datos de

la caja han sido

ingresados, actualizados o

eliminados del sistema por el administrador.

Fuente: Elaboracion propia.




2.4.

INFORMACION A MANEJAR POR EL SISTEMA

A continuacidn, se describe la informacién que manejard el sistema en

relacion a entradas, salidas y entidades de informacion.

2.4.1.

2.4.2.

Descripcion general de flujos de entrada vy salida del sistema

A continuacion, se explicaran las entradas y salidas que tendra el sistema.

Tabla 2-17. Entradas y salidas del sistema

ENTRADAS

SALIDAS

Formulario de Turnos
Formulario de Formas
pago

Formulario de Descuentos
Formulario de Productos
Formulario de Promociones
Formulario de Sucursales
Formulario de Ventas
Formulario de Clientes
Formulario de Cajas
Formulario de Vendedores

de

Listado de Cajas
Listado de Vendedores

Listado de Turnos
Listado de Formas de pago
Listado de Descuentos
Listado de Productos
Listado de Promociones
Listado de Sucursales
Informe de Ventas
Listado de Clientes
Informe de productos
Informe X

Informe Z

Documentos de Ventas
Detalle de Cajas
Detalle de Vendedores
Detalle de Turnos
Detalle de Formas de pago
Detalle de Descuentos
Detalle de Productos
Detalle de Promociones
Detalle de Sucursales
Detalle de Clientes

Fuente: Elaboracién propia.

Entradas

A continuacién se explicaran las entradas que tendra el sistema.

* = grupos repetidos.
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Tabla 2-18. Entradas del sistema

Nombre Descripcién Origen Medio Contenido

Formulario de|Permite la creacién de|Administrador Formulario | cédigo de caja

cajas cajas en el sistema Descripcion y
sucursal

Formulario de|Permite la creacién de|Administrador Formulario | horario de entrada

turnos turnos en el sistema. horario de salida
tipo de turno
tipo de jornada

Formulario de|Permite la creacién de | Administrador Formulario | descripcion

formas de|formas de pago en el tipo de pago

pago sistema.

Formulario de|Permite la creacién de|Administrador Formulario | descripcién, porcentaje de

descuentos descuentos en el sistema. descuento y porcentaje de
dinero

Formulario de|]Permite la creacién de| Administrador Formulario |fecha de creacion,

productos productos en el sistema identificador,  descripcién,
costo del producto, y precio
de venta.

Formulario de|Permite la creacién de|Administrador Formulario |descripcion, cantidad a

promociones promociones en el sistema comprar, cantidad a llevar
y articulo asociado.

Formulario de|Permite la creacidn de|Administrador Formulario | descripcion, direccién,

sucursales turnos en el sistema ndmero telefénico y correo
electrénico.

Formulario de| Permite la creacién de una| Vendedor Formulario |rut cliente, tipo de

ventas venta en el sistema documento de venta, tipo
de pago, identificador del
vendedor, cédigo de
producto*, descripcion del
producto*, cantidad del
producto*, precio unitario
del producto*, subtotal de
la venta, descuentos de
dinero en la venta y total
de la venta

Formulario de|Permite la creacion de|Administrador Formulario |rut, nombre del Ccliente,

clientes clientes en el sistema giro, direccién, comuna,
ciudad, regidn, nimero de
teléfono, correo electrénico
y sitio web.

Formulario de|Permite la creacién de| Administrador Formulario | identificador del vendedor,

vendedores

vendedores en el sistema

rut, nombre del vendedor,
sucursal asociada y la

contrasefia de operaciones.

Fuente: Elaboracién propia.
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2.4.3. Salidas
A continuacién se explicaran las salidas que tendra el sistema.
* = grupos repetidos
Tabla 2-19. Salidas del sistema
Nombre Descripciéon/Uso Destinatario Medio Contenido

Listado de | Permite visualizar las cajas | Administrador Pantalla identificador de caja y
cajas creadas en el sistema. Impresién | descripcion.

Estas son asociadas a los

vendedores.
Listado de | Permite visualizar a los| Administrador Pantalla identificador, nombre vy
vendedores vendedores creados en el Impresion sucursal.

sistema. Los vendedores

son los encargados de

realizar las ventas.
Listado de | Permite visualizar los | Administrador Pantalla identificador de turno,
turnos turnos en el sistema. Los Impresién descripcion, jornada,

turnos son asociados a los hora de entrada y hora

vendedores. de salida.
Listado de | Permite visualizar las | Administrador Pantalla identificador de pago y
formas de pago | formas de pago del Impresion descripcion.

sistema. Las formas de

pago son las diferentes

maneras que tiene el

cliente de hacer un pago de

una venta.
Listado de| Permite  visualizar  los | Administrador Pantalla identificador del
descuentos descuentos creados en el Impresién descuento y la

sistema. Los descuentos descripcion.

pueden estar asociados a

una venta o a un producto

en particular.
Listado de| Permite  visualizar  los | Administrador Pantalla identificador, descripcidn,
productos productos ingresados en el Impresién precio de venta y stock

sistema. Estos pueden ser

los diferentes productos

que se asocian a una venta

realizada.
Listado de | Permite visualizar las | Administrador Pantalla identificador y
promociones promociones del sistema. Impresién descripcién,

Estas son asociadas a los

productos.
Listado de | Permite visualizar las | Administrador Pantalla identificador, descripcion
sucursales sucursales ingresadas en el Impresién |y direccién.

sistema. Las sucursales son
el lugar donde se realiza la

venta.
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Tabla 2-19. Salidas del sistema (Continuacion)

Listado de| Permite visualizar a los|Vendedor Pantalla rut y nombre,

clientes clientes del sistema. Administrador Impresién

Informe de | Permite visualizar  las | Vendedor Pantalla Id. de la venta, tipo de

ventas ventas realizadas en el| Administrador Impresion documento de venta,
sistema. fecha de la venta,

sucursal, cliente, cajero y
total.

Informe de | Permite visualizar  los | Vendedor Pantalla identificador, descripcién

productos productos en el sistema Administrador Impresién y precio.

Informe X Permite visualizar un | Vendedor Pantalla fecha, id. cajero, nombre
infforme de caja que Impresion cajero, total  ventas
muestra el detalle de todas cheque, total ventas
las transacciones realizados efectivo, total ventas
por un cajero. tarjeta de crédito, total

general.

Informe Z Permite visualizar un | Vendedor Pantalla fecha, identificador del
informe de caja a partir de Impresién | cajero, nombre  del
las ventas realizadas en un cajero, total ventas con
dia para realizar cheque total ventas con
estadisticas, es decir efectivo, total ventas con
muestra el detalle de tarjeta de crédito, total
movimientos  de toda general.
la jornada, detallando vy
totalizando cada cajero.

Documentos de | Permite visualizar e| Vendedor Pantalla Identificador de

venta imprimir los documentos de Impresion documento, detalle de
venta como las facturas, productos*, total, rut
boletas y notas de crédito. cliente, informacién de la

empresa.

Detalle de Cajas | Permite visualizar  los | Vendedor Pantalla identificador de caja vy
productos en el sistema. | Administrador Impresién descripcion.
éstas son asociadas a los
vendedores.

Detalle de | Permite visualizar el detalle | vendedor Pantalla identificador, nombre,

Vendedores de un vendedor en|Administrador Impresion | sucursal, comisi6n al dia
particular. Los vendedores y ventas total,
son los encargados de
realizar las ventas.

Detalle de | Permite visualizar el detalle | Vendedor Pantalla identificador de turno,

Turnos de un turno. Los turnos son | Administrador Impresion descripcion, jornada,

asociados a los
vendedores.

hora de entrada y hora
de salida.
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Detalle de

Permite visualizar el detalle | Vendedor Pantalla identificador de pago,
Formas de pago | de una forma de pago. Las | Administrador Impresion | descripcion y tipo de

formas de pago son las pago.

diferentes maneras que

tiene el cliente de hacer un

pago de una venta.
Detalle de | Permite visualizar el detalle | Vendedor Pantalla identificador del
Descuentos de un descuento. Los|Administrador Impresién | descuento y la

descuentos pueden estar descripcién.

asociados a una venta o a

un producto en particular.
Detalle de | Permite visualizar el detalle | Vendedor Pantalla identificador, descripcién,
Productos de un producto en|Administrador Impresiéon | precio de venta, costo y

particular. Estos pueden stock

ser los diferentes productos

que se asocian a una venta

realizada.
Detalle de | Permite visualizar el detalle | Vendedor Pantalla identificador y
Promociones de una promocién. Estas | Administrador Impresion | descripcion.

son asociadas a los

productos.
Detalle de | Permite visualizar el detalle | Vendedor Pantalla identificador, descripcién,
Sucursales de una sucursal en|Administrador Impresiéon | direccién, fono y email.

particular. Las sucursales

son el lugar donde se

realiza la venta.
Detalle de | Permite visualizar el detalle | Vendedor Rut, nombre, giro,
Clientes de un cliente en particular | Administrador direccion, comuna,

ciudad, region, fono vy
sitio web.
Fuente: Elaboracién propia.

2.4.4. Entidades de Informacion

En base al analisis de los requisitos se ha generado el siguiente modelo del

dominio que describe las principales clases involucradas en el negocio y sus

relaciones, a través de la metodologia Bottom-up (sintesis de atributos):
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nota de crédito
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+delDescuento()
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0.1
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0.

producto

+IDProducto
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+getProducto)
+updProducto(}
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+delProducte()

0.*
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0.1

promocion

+IDPromocion
+Desaripdon
+cantCompra
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+updPromocion()
+nsPromodon()
+delPromocion()

A continuacién se explicaran las entidades que tendra el sistema.

“HnsDocvental)
+delDocventa()

X

factu

r

boleta

..*
genera’
gener.

gener,

nota de débito

genera

Fuente: Elaboracién propia.

Figura 2-19. Modelo conceptual
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Tabla 2-20. Entidades de informacion

Nombre Descripcion Atributos Identificador
Descuento |Descuento que|ID. de Descuento ID. de Descuento

se realiza a una| Descripcién

venta 0 a un|Pporcentaje

producto Monto de descuento

especifico
Producto Articulo que se|Identificador de | Identificador de Producto

vendera a un|Producto

cliente Descripcion

Costo

Precio de Venta
Fecha de Creacion

Promocion

Las
promociones
son vinculadas
a un producto y
seran de tipo
compra tres vy
paga dos.

Identificador de
Promocion

Descripcion

Cantidad a llevar

Cantidad a comprar

Identificador de Promocion

Documento
Venta

Diferentes tipos
de documentos
que se crearan
a partir de una
venta.

Identificador de
Documento de Venta
Tipo de Documento de
Venta

Nombre

Identificador de Documento
de Venta

Nota Hereda Numero de documento | Identificador de Nota Crédito
Crédito atributos de|asociado
Documento
Venta
Nota Hereda Numero de documento | Identificador de Nota Débito
Débito atributos de|asociado
Documento
Venta
Factura Hereda Numero de documento |Identificador de Factura
atributos de|asociado
Documento
Venta
Boleta Hereda Numero de documento | Identificador de Boleta
atributos de | asociado
Documento
Venta
Cliente Persona la cual|Rut Rut
realizara una|Nombre
compra en el|Giro
sistema. Direccion
Comuna
Ciudad
Region
Teléfono

Sitio Web
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Tabla 2-20. Entidades de informacién (Continuacion)

Comisién |La comision es|Identificador de | Identificador de Comision
aquella cantidad | Comision
que se percibe|Descripcion
por  concretar|Monto
una venta y que
corresponderd a
un  porcentaje
determinado
sobre el importe
total de la
operacién
comercial.
Venta Operacion que|Identificador de Venta |Identificador de Venta
realiza un|Fecha
cajero sobre | Tipo de Documento
productos Descuentos
asociados a un
cliente
Total
Vendedor |Persona la cual|Identificador de| Identificador de Vendedor
realizara una|Vendedor
venta en el|Rut
sistema Nombre
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