CAPITULO I:

FASE DE CONCEPCION

En esta fase he recolectado informacion de la empresa de las personas idoneas, para
analizarla, definir el alcance y dar una vision general de lo que se va a construir. También
he realizado el estudio de factibilidad operativa, técnica y econdmica para determinar la

factibilidad de construccion de este sistema, el cual fue positivo.



1. Recolectar Informacién General De La Empresa

1.1. Datos Generales

e Razo6n Social : “Foto Estudio Durand”
e Propietario : José Luis Durand Mejia
e Venta y Servicio : De articulos fotograficos al por mayor y por

menor. Toma de fotos, revelado de rollos,

filmaciones.
e RUC ; 10411332248
e Direccion : Jr. Dos de Mayo N° 299 — Tarma

1.2. Vision
Para el afio 2008, haber logrado ser el Laboratorio Fotogréafico mas reconocido el la ciudad
de Tarma y demas sucursales por brindar productos y servicios de calidad, utilizando lo

ultimo en tecnologia fotogréfica.

1.3. Mision
Brindar productos y servicios de calidad garantizando el mejor perfil en fotografia
artistica, carné, pasaporte, visa, revelados de fotos, asi como filmaciones en todos los

formatos requeridos ofreciendo satisfaccion a la ciudadania tarmefia.



1.4. Objetivos De La Empresa

Generales

Lograr un crecimiento sostenido en base a la rentabilidad del negocio,
generando ofertas de productos con mayor valor agregado para satisfacer las
necesidades de nuestros clientes con un excelente servicio de calidad y garantia

de nuestros productos.

Especificos

e Expandir la empresa de fotografia hacia rubros afines utilizando la
tecnologia moderna.

e Brindar nuevos servicios y productos con valor agregado de acuerdo a las
exigencias del cliente.

e Mejorar los margenes de contribucion a la utilidad del negocio tanto en los
servicios que damos como en el proceso de venta y comercializacion, con el
monitoreo del rendimiento.

e Desarrollar mercados cautivos dotando de un apoyo permanente en
promocion, publicidad y capacitacion del personal a fin de lograr el
creciente de las ventas.

e Aperturar nuevos mercados en las diferentes provincias donde adn no
tenemos sucursales y requieren de este servicio, la cual se llevaria a cabo

después de un estudio de mercado.



1.5. Organigrama De Foto “Durand”

PROPIETARIO

! ' . !

Responsable Responsable Responsable Responsable de
de de de Mantenimiento

Ventas y Laboratorio Almacén y Servicio
compras

1.6. Estrategia Empresarial

Estrategia
empresarial
Estrategia de Estrategia de Estrategia
mercado operaciones financiera




1.6.1. Estrategia de mercado (Captar mayor cantidad de clientes)

Realizar un estudio de mercado para captar las exigencias y necesidades del
publico. De esta manera poder determinar que es lo que buscan y necesitan de los
estudios fotograficos y negocios afines (para ampliar nuestros horizontes).

Analizar la informacion obtenida a partir del estudio anterior, corregir errores y
superar las deficiencias que el publico encuentra en nuestros productos y servicios
(motivo por el cual prefieren a la competencia), para captar al publico que esta
descontento con estas deficiencias que no hemos percibido.

Implementar una campafia agresiva de publicidad en radio, television y demas
medios de comunicacion (Marketing).

Mostrar al publico una gran variedad de productos, ofertas y promociones
tentativas.

Mejorar la calidad de nuestros servicios y diferenciarnos del resto.

Controlar si los esfuerzos realizados estdn dando resultados, de no ser este el caso

tenemos que realizar una reingenieria de procesos en esta estrategia de mercado.

1.6.2. Estrategia de operaciones (Productos y servicios que satisfagan al cliente)

Realizar un estudio de mercado sobre el grado de aceptacion de nuestros productos
y servicios por la poblacion.

Desarrollar un plan de mejoramiento de nuestros servicios, disminuir el tiempo en
que se procesan nuestros revelados y demas servicios.

Implementar un control de la calidad de los productos, materia prima y maquinaria
mas rigurosa y eficaz.

Capacitar al personal para brindar un mejor servicio en cuanto a la ultima

tecnologia del mercado y atencion al publico.



Controlar si los esfuerzos realizados estan ayudando a cumplir nuestros objetivos y

metas.

1.6.3. Estrategia Financiera (Cubrir las adquisiciones realizadas)

Realizar un estudio de factibilidad econdmica para determinar si podemos cubrir
todos los gastos en que incurriremos al implementar nuestras estrategias de
mercado y operaciones.

Planificar en base a nuestras prioridades que costos y gastos cubriremos primero y
cuales le seguiran.

Realizar alianzas con los bancos para obtener el dinero disponible para cubrir
nuestras necesidades.

Realizar un analisis costo beneficio, para poder determinar cuanto nos va a costar el
implementar estas estrategias y el beneficio que deberemos obtener ya sea a corto o

largo plazo.



. Analisis FOFA Empresarial

Fortalezas Debilidades
e Fuentes propias de e Falta automatizar la informacion
Financiamiento de sus areas.
e Recurso Humano Capacitado. e Mal manejo de la informacion
e Solida organizacion. por el personal.
e Credibilidad institucional. e Falta de implementacion de

nuevas tecnologias.
¢ No cuenta con pozo a tierra lo

cual representa un peligro para

Sus equipos.
Oportunidades Amenazas
e Posibilidad de crear nuevas e Aumento de la competencia .
Sucursales. e Competencia desleal.

e Realiza alianzas estratégicas.




1.8. Absolver Requerimientos

Determinar los documentos cuantitativos y cualitativos utilizados para la construccion del

software

1.8.1. Documentos cuantitativos

1.8.2.

Reportes de las ventas y servicios realizadas en la sucursal de la Merced. En las
que se incluyen la cantidad de mercaderia que llevaron y la cantidad de dinero
que traen semanalmente.

Reportes de las ventas y servicios realizadas en la sucursal de la Oroya. En las
que se incluyen la cantidad de mercaderia que llevaron y la cantidad de dinero
que traen semanalmente.

Reportes de las ventas y servicios realizadas en la sucursal de Cerro de Pasco. En
las que se incluyen la cantidad de mercaderia que llevaron y la cantidad de
dinero que traen semanalmente.

El reporte de la cantidad de dinero que se vende diariamente.

Las facturas que son archivadas por meses para ver la cantidad de productos que
compraron, y el monto total que pagaron por estas mensualmente.

Reportes que nos muestran que vendedor a realizada mas ventas durante el mes.

Documentos cualitativos:

Reportes que nos muestran que los empleados estan cumpliendo cabalmente con
el M.O.F.

Verificacidn y observacion de las diplomas de honor al merito entregadas a esta
empresa por brindar un servicio de calidad al publico en general.

Observacion de los memorando entregados a los vendedores por haber
incumplido ciertas reglas del negocio.

Revision del buzon de sugerencias de los clientes, para observar que cosas del
servicio no cumplen sus expectativas.

Entrevistas a los clientes en los que le preguntamos su opinién del negocio y que

tendria que mejorar para seguir creciendo.



e Informe sobre la atencién a los clientes.

1.9. Preguntas abiertas y cerradas que se aplicaron en la organizacion con el objetivo

de determinar los requerimientos para la construccion del software

1.9.1. Preguntas abiertas

1. ¢Que es lo que espera del nuevo software que desarrollaremos?

Atender a los clientes en el menor tiempo posible evitando demoras en la atencion a
los clientes. Debido a que en la actualidad los clientes ya no quieren esperar, si se
les demora atender se van a la competencia. Ademéas me gustaria poder realizar la

contabilidad de mi negocio de una forma mas facil.

Y por ultimo nuestra empresa siempre ha estado a la vanguardia con la tecnologia
en nuestra provincia, y estamos concientes que un software es una solucién para

mejorar nuestro desempefio comercial.

2. ¢Qué procesos de su negocio desea que se informaticen?
Son varios entre los principales puedo mencionar:

La disponibilidad de cada producto para evitar quedar desabastecidos o demorar en
la entrega de los pedidos a los clientes.

Tener disponibilidad de toda la informacién necesaria de nuestros proveedores, de
los vendedores y de los clientes para poder actuar con rapidez en todo momento.

Llevar un control del almacén de manera mas eficiente y eficaz.

3. ¢Qué calculos desea que el software realice?

Calcular los ingresos, egresos de dinero y mercaderia con mayor rapidez y
eficiencia, cada vez que ingrese o salga mercaderia al almacén e ingrese o salga
dinero caja. Determinar la cantidad de revelados en promedio que sale con los

materiales que ingresaron en un determinado tiempo. Contabilizar las pérdidas de



materiales que han tenido los empleados, los cuales servirdn para descontarlos de
los sueldos de los empleados que hayan cometido dichas faltas.

4. ¢Sus empleados tienen algin conocimiento en el manejo de sistemas de

informacion?

En mi empresa si bien trabajamos con maquinas muy sofisticadas y modernas en
cuanto a laboratorios fotograficos se refiere y nuestras maquinas tienen software y
funcionan mediante un computador. Mis empleados nunca han utilizado un

software para realizar procesos de compra, venta, etc.

5. ¢Anteriormente su empresa ha estado utilizando algun software? ;Porque?

No, Foto Durand nunca ha querido utilizar un software aunque ha tenido la
posibilidad de usar un software, debido a que nosotros los fundadores tenemos
poco conocimiento y confianza en estos programas que segun dicen hacen la vida
mas facil. Pero ahora las cosas han cambiado debido a que mis hijos ya son jovenes
y tienen conocimiento de lo que hace un software y desean implementar uno en esta

empresa con el tiempo.

6. ¢Qué motivo o causa provocaria que no utilice el software?

El hecho de instalar un software en la empresa no quiere decir que de inmediato
pondré las manos al fuego por este programa, continuare utilizando lapiz y papel
para algunos calculos de dinero que no me parezcan que estén bien y de confirmar
mi sospecha quitare de forma inmediata el programa de mi negocio, por que no me

puedo arriesgar a perder dinero con lo critica que esta la situacion hoy en dia.

7. ¢Es conciente de todo lo que un software puede hacer por su negocio?

Bueno, aunque no tengo muchos conocimiento en lo referente a computadoras, se

que estas han sido creadas para ahorrar trabajo a las personas.

8. ¢Cuanto espera ganar o ahorrar con la implantacion del software?
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Lo que espero del software es que haga a mi negocio mas eficiente y rapido, de tal
forma que evite que mis clientes salgan descontentos de mi negocio por la demora

y si me permite ahorrar costos del servicio o de produccion mucho mejo.

9. ¢Cuéntas personas utilizaran el software y quien la utilizara con mayor

frecuencia?

En mi negocio tengo cinco personas las cuales estan en la seccion de ventas o
mejor dicho atienden en el mostrador, una persona encargada del almacén, dos
personas que registran los revelados, tres personas asignadas a la area de
laboratorio, estas son las personas que mayormente utilizaran el software.
Agreguémosle a la cantidad ya mencionada dos mas. El gerente general, el gerente
de compras y ventas y el cajero.

10. ¢Con que frecuencia ingresa mercaderia a su negocio?

Mi empresa realiza pedidos grandes a las empresas con la finalidad de satisfacer mi
consumo y ahorrar costo debido a que si compro una cantidad mayor los productos
e insumos que compro para mi empresa me salen mas baratos. Por ello en promedio
ingresa mercaderia a mi empresa cada veinte dias. Si me quedara desabastecido

antes del tiempo dispuesto no dudaria en hacer un pedido antes de tiempo.

1.9.2. Preguntas cerradas

¢Cuantas personas trabajan para usted?
Diez

Quince

Veinte

N.A
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Respuesta: b

2. ¢Qué producto o servicio comercializa mas?
a) Rollos

b) Cémaras

c) Revelado de peliculas

d) Utiles de escritorio

Respuesta: a

3. ¢Su empresa esta usando algun software en la actualidad?
a) SI  b) NO

Respuesta: b

4. ¢Qué producto o servicio le otorga mayores ganancias?
a) Comercializacion de peliculas

b) Toma de fotos en el establecimiento

c) Filmaciones

d) Revelado de peliculas

Respuesta: b

5. ¢Si proyecto se desarrollara en diez meses esta dispuesto a esperar todo ese tiempo?
a) Sl b) NO

Respuesta: b

6. ¢Su negocio se encuentra ubicado en una zona estratégica?
a)SI b)NO

Respuesta: a

7. ¢En que escala de impuesto a la renta se encuentra?

12



a) RU.S

b) Régimen General a las Ventas

Respuesta: b

8. ¢Cuantas sucursales tiene su empresa?

a) 1
b) 3
C) 5
d) 4

Respuesta: b

9. ¢Cuanto de dinero esta dispuesto a pagar por el software?
a) S/15.000.00 (nuevos soles)
b) S/20.000.00 (nuevos soles)
c) S/25.000.00 (nuevos soles)
d) S/18.000.00 (nuevos soles)

Respuesta: a

10. ¢En el lugar donde esta ubicada su empresa su competencia ya esta utilizando un
software?

a) SI  b)NO

Respuesta: b
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1.10. Estudio De Viabilidad

1.10.1. Factibilidad operativa

e Debido a que los empleados de esta empresa son en su mayoria jovenes y de

acuerdo a las entrevistas realizadas tienen plena disposicion de aprender el manejo

de un nuevo software.

e El software sera probado por un corto periodo de tiempo. El tiempo estimado es de

un mes, lo que incluird una capacitacion al personal en cuanto al manejo de este

software para evitar errores en los célculos, la contabilidad y en la manipulacion de

la informacion.

e Se requiere un mantenimiento preventivo del Sistema Informéatico, “FOTOSOF”

,cada tres meses, a fin de verificar el software de sistema, software de aplicacion,

sistema de facturacion, mantenimiento de impresora, y mantenimiento de bases de

datos y asi evitar problemas durante la ejecucion del sistema informatico y

optimizar el rendimiento del mismo.

1.10.2. Factibilidad técnica

CANTIDAD |DISPONIBILIDAD COMENTARIO
HARDWARE
PCs Pentium Il 3 Se cuenta con 2 equipos Por comprar 1
equipo.
Impresoras 2 Se cuenta con 1 impresora | Por comprar 1
impresora.
Scanner 1 Si Tiene
RED DE DATOS
Cableado Cuenta con el cableado
establecido.
Swich 1 No Por comprar
RED ELECTRICA
Cables, toma corrientes Cuenta con cables y toma
corrientes
Construccion de Pozo 1 No Por Realizar
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SOFTWARE

Windows XP 1 NO Adaquirir Licencia
Access XP 1 NO Adquirir Licencia
Office XP 1 NO Adquirir Licencia
Visual Basic 6.0 1 NO Adaquirir Licencia
PERSONAL

Jefe de Proyecto 1 No Por Contratar
Analista, programador 2 No Por Contratar

La tecnologia que se requiere para implantar este sistema se encuentra disponible, y

lo podemos implementar de forma fécil y sencilla en el mercado actual.

e El sistema que se desarrollara se podra seguir implementando y mejorando de
acuerdo a los requerimientos de la empresa.

e EIl personal para el desarrollo del software se encuentra disponible para poder
realizarlo.

e Los componentes de software y hardware tienen la capacidad técnica para

almacenar los datos requeridos Yy utilizarlos en el nuevo sistema que

implementaremaos.

¢ Finalmente concluimos que cumple con la viabilidad técnica.

CANTIDAD COSTO COSTO
UNITARIO PARCIAL
HARDWARE
PCs Pentium 11 1 700.00 700.00
Impresoras 1 450.00 450.00
Scanner 1 0.0000
RED DE DATOS
Cableado
Swich 1 170.00 170.00
RED ELECTRICA
Cables, toma corrientes
Construccion de Pozo 1 1,200.00 1,200.00
SOFTWARE
Windows XP 1 250.00 250.00
Access XP 1 150.00 150.00
Office XP 1 175.00 175.00
Visual Basic 6.0 1 200.00 200.00
PERSONAL
Jefe de Proyecto 1 1,500.00 6.0000.00
Analista, programador 2 800.00 6,400.00
COSTO TOTAL DEL PROYECTO S/. 15,695.00
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1.10.3. Factibilidad econdmica

EGRESOS

COSTO TOTAL DEL PROYECTO
MANTEMIMIENTO DE EQUIPOS
LICENCIA DE WINDOWYS 58 SE
LICENCIA DE ACCESS
LICENCIA DEVEB.O

LICENCIA DE OFFICE 98
FPERSONAL DE SISTEMAS
TOTAL EGRESOS

BENEFICIOS
REDUCCION S0BRE TIEMPOS
REDUCCION DE MENSAJERIA

REDUCCION DE PERSOMAL CONTABILIDAL

TOTAL INGRESOS

SALDO DEL PERIODOD

SALDO FINAL

FLUJO NETO DE EFECTIVG
FPERIODO DE PAGD 1,06 ANDS

TAZA DE RECUPERACION ROI

RELACION BEMEFICIO - COSTO

AHO O

15695.00
1000.00
250.00
150.00
175.00
200.00
2000.00

19470.00

10000.00
1000.00
2000.00

13000.00

56470.00
56470.00

B470.00

0.05624037

AHO 1

0.00
1000.00
0.00
0.00
0.00
0.00
2000.00
3000.00

10000.00
1000.00
2000.00
13000.00

10000
16470.00

10000.00

B.00%

ANO 2 ANO 3
0.00 0.00
1000.00 1000.00
0.00 250.00
0.00 150.00
0.00 175.00
0.00 200.00
2000.00 2000.00
3000.00 3775.00 29245.00
10000.00 | 10000.00
1000.00 1000.00
2000.00 2000.00
13000.00 = 13000.00 52000.00
10000 9725
76470.00 | 35695.00
10000.00 5226 00

SE HA RECUPERADD EL B%
DE LA INVERSION

1.77808172 | 5E GANAYY % POR
CADA UNIDAD INVERTIDA

e Los costos de la factibilidad operativa y técnica, pueden ser cubiertos por la

empresa, debido a la disponibilidad de efectivo que posee.

e El desarrollo de este sistema, nos dara beneficios esperados en forma de reduccién

de costos o reduccion de errores de costos

e Con la implementacion de este sistema reduciremos, los empleados que se encargan

de desarrollar, los procesos indicados.

¢ Finalmente concluimos que cumple con la viabilidad econémica.
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1.11. Actores de Negocio

Actores de Negocio

@

Cliente Vendedor Responsable de Caja
Responsable de Almacen Prov eedor Administrador

1.12. Definir Casos de Uso del Negocio

1.12.1. Casos de uso de negocio del area de ventas

i@ Casos de Uso de Negocio del Area de Ventas T
Area de Venta

N
Solicitar servicios Elaborar proforma Registrar Pedido Otorgar crédito
O N
Vender producto Registrar venta Entregar servicio y/o producto Anular comprobante
N

Solicitar productos Entregar producto Registrar cliente
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1.12.2. Casos de uso de negocio del area de almacén

Casos de Uso de Negocio del Area de Almacen

Area Almacen

2 »

Verificar Stock s -
Reportar productos faltantes Solicitar y Registrar proforma

o »

Ev aluar proforma

Recepcionar productos Seleccionar prov eedor
Elaborar la orden de compra Verificar productos Registrar producto

@

Registrar prov eedor

1.13. Modelo de Casos de Uso de Negocio

1.13.1. Modelo de casos de uso de negocio del area de almacén

Area Amacen
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Modelo de Casos de Uso de
Nego...

Administrador

(from Actores de Negocio_FD)

Elaborar la orden de compra\@

(from Casos de Uso de Negocio...
h N

Responsable de Almacen

<<support>>

/ :\‘<<Support>> (from Actores de Negocio_FD)
|

Formalizar el proceso de adquisicion de productos

(from Objetivos de Negocio_FD)

Garantizar un adecuado proceso de adquisiciones

(from Objetivos de Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Evaluar Proforma"

. <<communicat
<communicate>>

—_ 3

Proveedor <<communicate>>
Evaluar proforma

Administrador

(from Actores de Negocio_FD)

(from Actores de Negocio_FD)

(from Casos de Uso de Negocio...

<<£support>>

2:<Support>>
Responsable de Almacen

(from Actores de Negocio_FD)

Formalizar el proceso de evaluacion de proformas

(from Objetivos de Negocio_FD)

Comparar los precios y la calidad de los productos que se van a adquirir

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Recepcionar Productos"

<<communicate>>

Recepcionar productos
Responsable de Almacen
(from Casos de Uso de Negocio_FD)

(from Actores de Negocio_FD)

<<support>>

‘<<support>>

Formalizar el proceso de recepcion de productos

(from Objetivos de Negocio_FD)

Garantizar que los bienes recepcionados esten de acuerdo a la orden de compra

(from Objetivos de Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de
Nego...

<<communicate>>
B ——

Registrar Productos Responsable de Almacen

(from Casos de Uso de Negocio... )
/ (from Actores de Negocio_FD)

<<support>>
‘<<support>>

4

Formalizar el proceso de registro de productos

(from Objetivos de Negocio_FD)

Actualizar el stock de productos

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de
Negocio:
"Registrar salida de productos"

— <<communicate>>
R —

Registrar salida de productos

(from Casos de Uso de Negocio_FD) Responsable de Almacen

(from Actores de Negocio_FD)

<<support>>

éssupport>>

Formalizar el proceso de distribucion de los productos

(from Objetivos de Negocio_FD)

Abastecer de productos a las diferentes areas

(from Objetivos de Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Reportar Productos Faltantes"

<<communicate>>

Responsable de Almacen

Reportar productos faltantes (from Actores de Negocio_FD)

(from Casos de Uso de Negocio...

<<support=> <<support>>

Formalizar el punto de repedido

(from Objetivos de Negocio_FD)

Dar a conocer los bienes faltantes en el almacen

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Seleccionar Proveedor"

<<communicate>> <<communicate>>

Proveedor Administrador
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
Seleccionar proveedor

(from Casos de Uso de Negocio...
; N

Formalizar el proceso de seleccion del mejor proveedor

(from Objetivos de Negocio_FD)

Asegurar que el proceso de adquisiciones cumpla con los requerimientos establecidos dentro de la
empresa
(from Objetivos de Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Solicitar y Registrar Proforma"”

<<communicate>>

S
S

S
@ N Administrador

(from Actores de Negocio_FD)
Solicitar y Registrar proforma <<communicate>>

(from Casos de Uso de Negocio_FD)
\

<<support>>

Responsable de Almacen

N (from Actores de Negocio_FD)

Formalizar el proceso de adquisiciones

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Verificar productos"

<<communicate>>

T

Responsable de Almacen
(from Actores de Negocio_FD) Verificar productos

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<support>>

i

Asegurar que los productos recibidos se encuentren en buen estado

(from Objetivos de Negocio_FD)

1.13.2. Modelo de casos de uso de negocio del area de ventas

Area de Venta

Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Atender reclamos”

<<communicate>>

\ <<communicate>>
Cliente /

(from Actores de Negocio_FD) Vendedor

(from Actores de Negocio_FD)
Atender reclamos . _

(from Casos de Uso de Negocio...

~<<support>>

<ksupport>>

v
Registrar los reclamos a fin de reducir estos incidentes
(from Objetivos de Negocio_FD)

Formalizar el proceso de atencion de reclamos

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Atender servicio"

Cliente Vendedor

<<communicate>> <<communicate>>

(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)

Atender servicio

(from Casos de Uso de Neg ocio_FL;S)\

“<<support>>
<<support>> Y
17/!
Satisfacer los requerimientos del cliente
Formalizar el proceso de atencion de servicios (from Objetivos de Negocio_FD)

(from Objetivos de Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Elaborar proforma"

Cliente Vendedor

% <<communicate>> <<communicate>> @

(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
Elaborar proforma -

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

y

" <<supports>
<<support>> /
Dar a conocer el precio de los servicios y productos
Formalizar el proceso de elaboracion de proforma (from Objetivos de Negocio_FD)

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Entregar senvicio y/o producto”

<<communicate>>

. Vendedor
Cliente
(from Actores de Negocio_FD)

(from Actores de Negocio_FD)
Entregar senicio y/o producto

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<support>>
<<support>>

Formalizar el proceso de entrega de senicios y/o producto Tener un control de la entrega de senicios

(from Objetivos de Negocio_FD) (from Objetivos de Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Amplia Plazo de Credito"

<<communicate>> <<communicate>>

N

Cliente B Administrador

(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)

Otorgar crédito .
(fr?m Casos de Uso de Negocio... <<Supp0rt>>
<<Supp0l’t/>,,/>

% ‘

Brindar facilidades de pago al cliente

Formalizar el proceso de otorgacion de creditos (from Objetivos de Negocio_FD)

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Registrar pago"

% <<communicate>> <<communicate>>
Cliente @

(from Actoresde Negocio_FD) .
Reqgistrar venta

(from Casos de Uso de Negocio_FD)
/ \

\

Vendedor

(from Actoresde Negocio_FD)

<<communicate>>

\
\ <<support>>

\

Formalizar el proceso de registro de ventas

_ e
|
@ \
EE | (from Actoresde Negocio_FD)

(from Objetivos de Negocio_FD)

Responsable de Caja

Registrar venta realizada

(from Objetivos

de Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de Negocio:

"Registrar reservaciones de los servicios"

<<communicate>> <<communicate>>

\\

Cliente

(from Actores de Negocio_FD) Registrar Pedido

(from Casos de Uso de Negocio_FD)\_

/

Formalizar el proceso de reservacion de servicios

(from Objetivos de Negocio_FD)

Vendedor

(from Actores de Negocio_FD)

“<<support>>

. ]

Brindar un servicio de calidad

(from Objetivos de Negocio_FD)
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Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Solicitar senvicio"

\ <<communicate>> <<communicate>>
Cliente \ / Vendedor

(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)

Solicitar senicios

(from Casos de Uso de Negocio_FD)
w$<suppor‘t>>

Promocionar los senicios que brinda la empresa

(from Objetivosde Negocio_FD)

Modelo de Casos de Uso de Negocio:
"Vender Producto”

<<communicate>>

\ <<communicate>> /

Cliente Vendedor

(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
Vender producto

(from Casos de Uso de Negocio...

/

/
<<support>>

4 <<\§ukppor‘[>>

Formalizar el proceso de venta de productos

(from Objetivos de Negocio_FD)

Satisfacer los requerimientos del cliente

(from Objetivos de Negocio_FD)
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1.14. Modelo de Objetos de Negocio
1.14.1. Realizacién de Negocio

1.14.2. M.O.N Almacén

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Elaborar la orden de
compra”

<<realize>> Elaborarla orden de compra

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

Realizacion:Elaborar la orden de compra

"Realizacion:Evaluar proforma"

Modelo de Casos de Uso: ﬁ

<<realize>>

Evaluar proforma

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

Realizacion:Evaluar proforma

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Recepcionar productos"

—

Recepcionar productos

<<realize>> (from Casos de Uso de Negocio_FD)

Realizacion:Recepcionar productos
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Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Reportar productos faltantes"

Reportar productos faltantes
(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<realize>>

Realizacion:Reportar productos faltantes

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Revisar Stock"

Verificar Stock

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<realize>>

Realizacion:Revisar Stock

"Realizacion: Seleccionar Proveedor"

Modelo de Casos de Uso: ﬁ

—7Seleccionar proveedor

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<realize>>

Realizacion: Seleccionar Proveedor
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Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion: Solicitar y Registrar proforma"

Solicitar y Registrar proforma
(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<realize>>

Realizacion: Solicitar y Registrar proforma

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion: Verificar bienes"

Verificar productos

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<realize>>

Realizacion: Verificar productos

1.14.2. M.O.N Ventas

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion: Atender servicio"

<<realize>> Atender servicio

Realizacion: Atender servicio
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Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Atender reclamos"

<<realize>>
Atender reclamos

(from Casosde Uso de Negocio_FD)

Realizacion:Atender reclamos

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion: Elaborar Proforma"

Elaborar proforma

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

<<realize>>

Realizacion: Elaborar Proforma

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion: Entregar Servicio"

Entregar senicio y/o producto

(from Casos de Uso de Negocio_FD)
<<realize>>

Realizacion: Entregar Sernvicio

31



Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Ampliar plazo de crédito”

<<realize>>
Otorgar crédito

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

Realizacion:Otorgar crédito

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Pagar por la adquisicion”

<<realize>> Registrar venta

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

Realizacion:Pagar por la adquisicion

Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Registrar reservaciones"

<<realize>> Registrar Reservaciones

(from Casos de Uso de Negocio_FD)

Realizacién:Registrar reservaciones
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Modelo de Casos de Uso:
"Realizacion:Solicitar servicios"

Realizacion:Solicitar servicios

1.15. Diagrama de clases

<<realize>>

Solicitar servicios

rom Casos de Uso de Negocio_FD)

1.15.1. Diagrama de clases area de almacén

Diagrama de clases
"Registrar salida de productos™

Solicita

Responsable de Area

Con#ultar

Y,

EN_Ficha de requerimientos

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

Responsable de Almacen

(from Actores de Negocio_FD)

Registrar

EN_Ficha Registro de salida de productos

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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Diagrama de clases
Elaborar orden de compra"

@ Enviar

Administrador

Proveedor

(from Actores de Negocio_FD)

Generar

N

Orden de compra

(from Actores de Negocio_FD)

En_Ficha Orden de Compra

. (from ENTIDADES DE NEGOCIO)
(from Documento Negocio_FD)

Diagrama de clases:
"Evaluar proforma"

D @

Administrador

Proveedor

(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)

O evaluar
EN_Ficha Criterios de Evaluacion
(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

EN_Ficha proforma_proveedores

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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"Recepcion de Productos”

Diagrama de clases: ﬁ

Solicitar
Proveedor Administrador
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
Registrar
contrastar

En_Ficha Orden de Compra

Responsable de Aimacen (from ENTIDADES DE NEGOCIO)

(from Actores de Negocio_FD)

EN_Ficha Guia de Remisién_Proveedores

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

Diagrama de clases:
"Registrar Producto”

@ generar

Responsable de Almacen Informe de ingreso de bienes
(from Actores de Negocio_FD) (from Documento Negocio_FD)
actualizar
Registrar

EN_Ficha Stock

EN_Ficha de Registro ingreso de bienes
(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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Diagrama de clases
"Registrar salida de productos”

Solicita

Responsable de Area

(from Actores de Negocio_FD)

Con#ultar

EN_Ficha de requerimientos

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

Responsable de Alimacen

(from Actores d

Regi

e Negocio_FD)

strar

Y,

EN_Ficha Registro de salida de productos

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

Diagrama de clases:
"Reportar productos”

Solicitar adquisicion

Responsable de Almacen

(from Actores de Negocio_FD)

Generar

Listado requerimientos

(from Documento Negocio_FD)

registrar

Administrador

(from Actores de Negocio...

EN_Ficha Listado de
Requerimientos

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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Diagrama de clases
"Revisar Stock"

<,

Responsable de Almacen

(from Actores de Negocio_FD)

actualizar

EN_ Ficha Stock

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

Diagrama de clases
"Seleccionar Proveedor"

Solicitar
Proveedor Administrador
enerar
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
registrar
Buena pro
En_Ficha de resultados_ seleccion (from Documento Negocio_FD)

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

37



Diagrama de clases
"Solicitar y Registrar proforma"

@ Solicitar

Administrador Proveedor
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
Elaborar evajuar

. EN_Ficha proforma_proveedores
Solicitud de proforma - P —P

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
(from Documento Negocio_FD)

Diagrama de Clases:

"Verificar productos”
Coordinar
Responsable de Aimacen Administrador
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)

registra

EN_Ficha estado de bienes

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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1.15.2. Diagrama de clases del area de ventas

Diagrama de clases
Atender servicio

Coordina atencion

Administrador Vendedor
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
Registra

EN_Ficha de Atenciones diarias

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

Diagrama de clases
"Atender reclamos”
Realizar reclamo generar
Cliente Vendedor Informe de reclamos
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD) (from Documento Negocio_FD)
Inform

registrar

EN_Ficha de Reclamos

Administrador (from ENTIDADES DE NEGOCIO)

(from Actores de Negocio_FD)
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Diagrama de clases:
"Elaborar proforma”

solicita
\ registra
Cliente EN_Ficha proforma_clientes
Vendedor
(from Actores de Negocio_FD) (from ENTIDADES DE NEGOCIO)
(from Actores de Negocio_FD)
copsultar

enerar

EN_Ficha Lista de precios

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)

Proforma_Cliente

(from Documento Negocio_FD)

Diagrama de clases
"Entregar servicio"

solicitar servicio

\

Cliente Vendedor

(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)

registrar

En_Ficha de Entrega

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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Diagrama de clases
"Pagar por el servicio"

Entregar ticket
Vendedor Cliente
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD)
- Pagar
Registrar

EN_Comprobante de Pago

Responsable de Caja (from ENTIDADES DE NEGOCIO)

(from Actores de Negocio_FD)

Diagrama de clases:
Registrar reservaciones

Informar requerimientos generar

Cliente Nota de pedido

Vendedor

i from Documento Negocio_FD
(from Actores de Negocio_FD) (from Actores de Negocio_FD) ( gocio_FD)

registra

EN_Ficha de pedido de lugares lejanos

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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Diagrama de Clases:
"Solicitar servicios"

Soliciatar

Cliente

(from Actores de Negocio_FD)

Vendedor

(from Actores de Negocio_FD)

registra

.

EN_Ficha de pedido

(from ENTIDADES DE NEGOCIO)
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CAPITULO II:

FASE DE ELABORACION

En esta fase he realizado diagramas que me han permitido definir la funcionalidad del
sistema a construir, a través de diagramas que detallan como respondera el sistema ante
ciertas situaciones y factores de decision. También he realizado el disefio de la base de

datos en sus tres etapas: modelo conceptual, 16gico Y fisico.
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2.1. Diagrama de secuencia

2.1.1. Diagrama de secuencia del area de almacén

"Registrar salida de productos"

Diagrama de secuencia ﬁ

: EN_Ficha Registro de salida de productos

Responsable de area : Responsable de Aimacen
1: Solicitar productos o

2: Elaborar documento de salida de productos

PEa—

=

3: Entregar productos

4: Firmar recepcién productos

I

H 5: Registrar salida de productos
Diagrama de secuencias
"Elaborar orden de compra”

L @ * o

~ Evaluador _ Responsable de Adquisiciones : Proveedor

[] []

Comunicar proveedor seleccionado

U Elaborar orden de compra
P

Enviar la orden de compra

J Registrar orden de compra

_2En_Ficha Orden de Compra

]
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Diagrama de secuencia
"Evaluar proforma"

D @ o

~EN_Ficha Criterios de Evaluacion

: Responsable de Adquisiciones . Evaluador

Proveedor

I

Solicita evaluacién de proformas

[

(@]

onsulta criterios de evaluacid

. EN_Ficha resultado de la evaluacion

I

=]

Evalda proforma

<

|

Registra resultado de la evaluacion

I

"Recepcionar productos’

Diagrama de secuencia ﬁ

Administrador

[

1: Informa entrega de bienes

|

2: Solicita recepcion de bienes

I

: EN_Ficha Guia de Remisién_Proveedores

: Responsable de Almacen

3: Verifica guia de remisién

[
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"Registrar productos”

D

- EN_Ficha de Registro ingreso de bienes ~EN-Ficha Stock

i [

Diagrama de secuencia ﬁ

: Responsable de Aimacen

1: Clasificar productos

pa—

2: Registrar productos

3: Actualizar ficha stock

"Reportar productos faltantes

®

Administrador

Diagrama de secuencias ﬁ

: EN_Ficha de requerimientos

[ i

: Responsable de Aimacen

1: Elabora|reporte de productos

p—

2: Reportar productos faltantes

3: Atiende la solicitud

4: Registrar listado de requerimientos

7
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"Seleccionar proveedor”

D

Administrador

Diagrama de secuencia: ﬁ

- Proveedor : En_Ficha de resultados__seleccidn

] ]

1: Solicita realizar seleccién de proveedor

I

2: Elaborar el cuadro cotizaciones

= —

3: Selec;Lonar al proveedor

=

4: Informar acerca de proveedor seleccionado

[]

5: Registrar proqeedor seleccionado

| | i

Diagrama de secuencia
"Solicitar y Registrar proforma"

\

: EN_Ficha proforma_proveedores

Administrador
D 1: Solicitar proforma D D

gl

|
2: Elé‘aborar proforma

= 1

3: Enviar proforma i

|
1
4. Regiilstrar proveedor

| ]




Diagrama de secuencia
"Verificar productos"

Administrador _ Responsable de Aimacen
1: Solicita verificar estado de productos D

: EN_Ficha estado de bienes

2: Realiza de verificacion

-

: Registra estado de productos

[

2.1.2. Diagrama de secuencia del 4rea de ventas

"Atender servicio"

/ \ : EN_Ficha de Atenciones diarias

: Vendedor
: Cliente D

Diagrama de secuencias ﬁ

[E 1: Solicita atencién

]

2: Aliende el servicio

- ]

[

3: Elabora tic

F%

et con respectivo precio

- ]

4: Entregar ticket

S

5: Registra atencion




"Atender reclamos”

Diagrama de secuencia

]

1: Realizar reclamos

6: Dar solucién a su reclamo

2: Atender reclamos

3: Informar reclamos

Administrador

]

g

Comunicar solucién de reclamo

4: Resolver reclamo

P —

(]

(]

7:

|

Registrar reclamo

: EN_Ficha de Reclamos

]

"Elaborar proforma"

Diagrama de secuencia ﬁ

/ % _EN_Ficha Lista de precios

: Cliente

_ Vendedor

f 1: Informa requerimientos

3: Informar precios

L

4: Dar conformidad

6: Entregar proforma

2: Consultar precios

: EN_Ficha proforma_clientes

I

5: Elaborar proforma

e —

7: Regi

strar proforma

I
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"Entregar servicio"

@

: En_Ficha de Entrega
- Cliente : Vendedor D

golicitar comprobante de pago

Entregar comprobante

Diagrama de secuencia ﬁ

Verificar y sellar comprobante

= 1

Entrega el servicio y comprobahte

[

Registra la entrega

"Pagar por el servicio"

@

: Vendedor

Diagrama de secuencia ﬁ

: Cliente : Responsable de Caja : EN_Comprobante de Pago

N ] ]

Entregar ticket con monto

U ]

Realizar pago por el servicio

]

Elaborar comprobante de pago

—

Entregar comprobante de pag

[]

Registrar comprobante




"Registrar reservaciones"

Diagrama de secuencia ﬁ

\

: Cliente : Vendedor

: EN_Ficha de pedido de lugares lejanos

]

1: Informar requerimientos

2: Elab we pedido

3: Solicitar confirmacion de pedido

[] L

4: Otorgar confirmacion

5: Registrar nota de pedido

| ?

Diagrama de Secuencia
"Solicitar senicios"

: 8

_ Cliente : Vendedor
1: Requiere informacion o D

_~ EN_Ficha de pedido

Q 2: Recepciona informacion

3: Elaborar nota de pedido

—

o

4: Entregar nota de pedido

D 5: Registrar nota de pedido

]
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2.2. Diagrama de Colaboracion

2.2.1. Diagrama de colaboracion del area de almacén

"Dar salida a los bienes"

Diagrama de colaboracién ﬁ

2: Elaborar documento de salida de bienes

3: Entregar bienes

by

1: Solicitar bienes para produccién

4: Firmar recepcion de bienes : Responsable de Produccion

:Responsable de Aimacen

5: Rl 'sﬁaﬁalida de bienes

: EN_Ficha Registro de salida de bienes

"Elaborar orden de compra"

Diagrama de colaboracion ﬁ

2: Elaborar orden de compra

—

3: Enviar la orden de compra
= - \

\
\

-

Proveedor

4: Registrar orden de compra
T

Administrador

1: Comunicar proveedar seleccionado

‘\ : En_Ficha Orden de Compra

: Proveedor



"Evaluar proforma" —

1: Solicita evaluacién de proformas
—

2: Consulta criteri

Diagrama de colaboracion ﬁ 3: Evaltia proforma

Administrador
de evaluacion

4: Registra resultado de la evaluacion

: EN_Ficha Criterios de Evaluacion

: EN_Ficha resultado de la evaluacién

Diagrama de colaboraci6n
"Recepcionar productos"

2: Solicita recepcion de productos
—>

Administrador :Responsable de Aimacen

1: Informa entrega de productos

) J

3: Verifica guia de remision

\

Proveedor
: EN_Ficha Guia de Remision_Proveedores
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"Reportar productos faltantes"

Diagrama de colaboracion ﬁ

1: Elabora reporte de productos
—

2: Reportar productos faltantes
—_—

<—
3: Atiende la solicitud

:Responsable de Aimacen Administrador

4: Registrar listado de requerimientos

: EN_Ficha de requerimientos

Diagrama de colaboracion
"Revisar stock"

2: Actualiza stock

R
&

: Responsable de Amacen

1: Revisar stock
3: Registra revision

: EN_Ficha Stock
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"Seleccionar proveedor"

Diagrama de colaboracion ﬁ

5: Registrar proveedor seleccionado

: En_Ficha de resultados__ seleccién

Administrador . . .
1: Solicita realizar seleccion de proveedor

2: Elaborar el cuadro cotizaciones
3: Seleccionar al proveedor

: Proveedor

2: Elaborar proforma
Diagrama de colaboracion —>
"Solicitar y Registrar proforma”

1: Solicitar proforma
—

<—
3: Enviar proforma

Administrador Proveedor

4: Re is\krar proveedor

: EN_Ficha proforma_proveedores
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"Verificar productos”

Diagrama de colaboracion ﬁ

2: Realiza de verificaciéon
%

()

<
1: Solicita verificar estado de productos

|
: Responsablb de Almacen
|

“ \l/ 3: Registra estado de productos

: EN_Ficha estado de bienes

2.2.2. Diagrama de Colaboracion del Area de Ventas

2: Atiende el senicio
3: Elabora ticket con respectivo precio

Diagrama de colaboracion
"Atender senvicio"

4: Entregar ticket
—>

<777,,
1: Solicita atencién

Vendedor : Vendedor

. Re@ atencion

: EN_Ficha de Atenciones diarias

Administrador

: Cliente

56



2: Atender reclamos

—>

Diagrama de colaboracion
"Atender reclamos"

1: Realizar reclamos
%

<
6: Dar solucién a su reclamo

: Cliente

5: Comunicar solucién de reclam

7:R g%trar reclamo

4: Resolver reclamo

—> 3: Informar reclamos

: EN_Ficha de Reclamos

Administrador

Diagrama de colaboracion
"Elaborar proforma"

5: Elaborar proforma

3: Informar precios

—
6: Entregar proforma
—_— -
S - \
1: Informa requerimientos
4: Dar conformidad

. : Clients
2: Consultar precios Cliente

: Vendedor

7R gi&iar proforma

: EN_Ficha Lista de precios

: EN_Ficha proforma_clientes
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3: Verificar y sellar comprobante

Diagrama de colaboracion
"Entregar servicio"

2: Entregar comprobante

<—
1: Solicitar comprobante de pago
4: Entrega el servicio y comprob

: Reg@a entrega

: Cliente :Vendedor

: En_Ficha de Entrega

"Pagar por el servicio"

Diagrama de colaboracion ﬁ

1: Entregar ticket con monto
,‘7>

\

: Cliente

: Vendedor

4: Entregar com%n

3: Elaborar comprobante de pago
go por el servicio

5: Registrar comprobante

: EN_Comprobante de Pago

:Responsable de Caja




Diagrama de colaboracion
"Registrar reservacion de servicios"

2: Elaborar nota de pedido

1: Informar requerimientos
4: Otorgar confirmacion

<—
3: Solicitar confirmacion de pedido

: Cliente :Vendedor

/5: Registrar pedido

: EN_Ficha de reservacion

- = 3: Elaborar nota de pedido
Diagrama de colaboracién >
/

Solicitar servicios

1: Establecer comunicacion

<
2: Recepcionar comunicacion
4: Entregar nota de pedido

: Cliente
- : Vendedor

gist%ota de pedido

: EN_Ficha de pedido
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2.3 Diagrama de Actividades

2.3.1. Diagrama de Actividades de Almacén

Administrador

Diagrama de actividades
"Elaborar orden de compra"

|

\ h
\ \ L

‘ Firmary sellar ™\
\ orden de compra

\

\

| Entregar orden de
compra

Recibir orden
de compra

()
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Responsable de Almacen Administrador

’ Diagrama de actividades ﬁ

"Evaluar proforma"

Recibir Entregar
Proforma Proforma

l

Evaluar
Proforma

L
I

Solicitar
Sernvicio

.
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Responsable de Aimacen Responsable de Aimacén Prov eedor

1
Diagrama de actividades ﬁ

"Recepcionar productos”

Recibir orden
de compra

Empaqueta Productos
Requeridos

)

Verificar los
productos

Entregar
productos

Si

No

Dewuelve los
productos

N

: Proveedor. Responsable de Almacén

Diagrama de actividades
"Registrar productos™”

Recibir
productos

Entregar
productos

Registra los
"roductos

Actualiza el Stock de
Productos

D)




Responsable de Area Responsable de Almacén

\
| Diagrama de actividades ﬁ

"Dar salida de los productos”

Revisar pedido :

Informar del
pedido

Recibir
productos

Entregar
productos

()

Responsable de Amacén Proveedor

"Reportar productos faltantes"

Diagrama de actividades j

Llego|al stock
Si

~horar listado de
‘erimientos
no

Continuar con
atenciones

Entregar listado de \ Recibir
requerimientos listado




Si

No

Continuar con
atenciones /

: Proveedor.

adro de
as

1 de

Seleccionar al Proveedor en
base a resultados

Responsable de Almacén

"Revisar stock"

Diagrama de actividades

i

Elaborar listado de
requerimientos

)

Diagrama de actividades
"Seleccionar prov eedor”

)
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: Proveedor. Administrador

"Solicitar y Registrar proforma”

Diagrama de actividades ﬁ

Entregar
solicitud

R Recibir >
solicitud

Preparar
~forma

\ Enviar
Proforma

‘itud de
roforma

'.ainformacién es correcta?

No

Dewvolver

proforma

Registrar
Proforma




: Proveedor. Responsable de Almacén

N\ "Verificar los pro

Diagrama de actividades
ductos™”

Revisar
productos

Dewuelve los
productos

2.3.2. Diagrama de Actividades de Area de Ventas

Vendedor Cliente

| Diagrama de actividades
| "Atender reclamos"

Verificar el
senicio

Reclamar por el
senicio

2gistrar
'amos

Solucionar
reclamo

)

Entregar
productos
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Cliente

i

Vendedor

Diagrama de actividades
"Solicitar servicios'

Dar a conocer sus Recepcionar requerimiento
requerimientos de servicio de senvicios
Cliente Vendedor

Recibir ticket ™\

mMunica al
ndedor

\
Diagrama de actividades

"Atender servicio"

Atiende
requerimientos

Elaborar ticket con
precio por el servicio
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Vendedor

Diagrama de actividades
"Elaborar prof orma"

Cliente

Listar sy losprecio
acuerdo ‘do del cliente

roforma de
“ios

Entregar

Otorga
conformidad

no
Existe modificacio

proforma

Recibir proforma>
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Responsable de caja

Vendedor

Diagrama de actividades
"Entregar servicio"

‘mprobante
10

Entregar Comprobante y
servicio

Cliente

Entregar Comprobante
de Pago

)
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Cliente Administrador

Diagrama de actividades

"Otorgar crédito "
“'na posibilidad
“Hitg

N

“torga crédito >

Denegar crédito

Recibe

comunicacion

Comunica aceptacion
de crédito

Vendedor Cliente Responsablede caja

\ Diagrama de actividades
*=arpago por el servicio"

“~ket \

na ticket Entrega ticket

con dinero

Generar Comprobante
de pago

Entrega Comprobante
de Pago

Recibir boleta
de venta
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Cliente Vendedor

|
Diagrama de actividades
Registrar Reservaciones de los senvicios

Informa disponibilidad
del servicio ‘

requerimi

Registra reservacion \

2.4. Diagramas De Estado
1. Clase: Pedido
e Estados:
- Verificacion
- Atendiendo
- Espera
- Entregado
- Cancelado
e Estado inicial:
- Verificacion
e Estado final:
- Entregado
- Cancelado
e Eventos:
- Cuando esta siendo verificado y surten el pedido pasa a ser
atendido

- Cuando esta siendo verificado y no estan disponibles los articulos,
pasaria a estar en espera.

- Cuando el producto esta siendo verificado y es desaprobado,
entonces estaria cancelado.

- Cuando esta en espera y surten pedido, pasaria a ser atendido.

- Cuando esta siendo atendido y el pedido ya esta listo, entonces
seria entregado.
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2. Clase: Revelado

Articulos no disponibles

Estados:

Verificacion Surten pedido ‘ Atendiendo

Desaprobado

Pedido esta listo

Surten pedido
Espera

Desaprobado

{ Cancelado | a
N

Recepcidén
Revelado
Espera
Impresion
Entregado

Estado inicial:

Recepcién

Estado final:

Eventos:

Entregado

Cuando esta en el estado de recepcion y es ingresado a la
reveladora pasaria estar siendo revelado.

Cuando esta en el estado de recepcion y no hay rollo, solo esta el
chasis, pasaria al estado de espera.

Cuando esta en el estado de recepcion y solo quieren sacar copias
del negativo pasaria al estado de impresion.

Cuando esta en el estado revelando e ingresa a la impresora,
pasaria al estado de impresion.

Cuando esta en el estado de revelando y no hay adelanto, pasaria
al estado de espera.

Cuando esta en espera y pagan un adelanto pasaria al estado de
impresion.

Cuando esta en el estado de impresion y esta ya a terminado,
pasara al estado de espera.

Cuando esta en el estado de espera y recogen el revelado pasaria
al estado de entregado.
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3.

" Rece

pcion 1 Ingresa a la reveladora [ Revelando

No hayrollo

4 Espera

) U

. - Ingresa a la impresora
Copias de negativo

No hay adelanto

Pagan adelanto Impresion

J Terminado el proceso /L -

Recogen

Clase: Producto
e Estados:

Entregado

Disponible
Reservado
Desabastecido
Vendido

e Estado inicial:

Disponible

e Estado final:

e Eventos:

Desabastecido
Vendido

El producto se encuentra disponible y reservan los productos,
pasaria a estar reservado.

Estando en el estado reservado y anulan la reserva pasaria a estar
disponible nuevamente.

Cuando el producto esta disponible y compran una cantidad igual
al stock, pasaria a estar desabastecido.

Estando desabastecido y realizan una devolucion, volveria a estar
disponible.

Cuando el producto esta reservado y realizan el pago
correspondiente, pasaria a estar vendido.
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Llegan productos

[/ Disponible ‘ Reservan ‘ Reserado

) L J

Compra=Stock

Anulan reserva

Devolucion Pagan

Disconformidad

" Desabastecido 1

Vendido

4. Clase: Cliente

Estados:

Inactivo
Activo
Puntual
Deudor
Retirado

Estado inicial:

Inactivo

Estado final:

Eventos:

Retirado

Cuando esta en el estado inactivo y realiza consumos, es un
cliente activo.

Cuando esta en el estado activo y no realiza compras pasa al
estado inactivo.

Cuando se encuentra en el estado inactivo y termina su contrato,
pasa a ser retirado.

Cuando se encuentra en el estado retirado y reanuda contrato,
pasaria a ser inactivo.

Cuando se encuentra en el estado activo y paga puntualmente, es
un cliente puntual.
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- Cuando esta en el estado activo y tiene deudas pendientes, pasaria
al estado deudor.

Tiene consumos

Inactivo /\ Activo

No reallza compras

Termina contrato| R€anudacontrato Tiene deudas pendientes

Paga puntualmente

Puntual

Retirado
’ Deudor

~— @

5. Clase: Crédito

e Estados:
- Habilitado
- Sobregirado
- Pagado
- Deuda
- Deshabilitado

e Estado inicial:

- Habilitado
e Estado final:
- Desabilitado

e Eventos:

- Cuando esta en el estado habilitado y su cuenta registra credito
mayor al crédito maximo, entonces estara sobregirado.

- Del estado sobregirado si reconsidera crédito, volveria a estar
habilitado.

- Cuando se encuentra en el estado sobregirado y realiza pagos
pasaria al estado pagado.

- Cuando se encuentra en el estado sobregirado y no realiza los
pagos correspondientes pasaria al estado de deuda.

- Cuando se encuentra en el estado pagado y termina vigencia,
entonces paga al estado deshabilitado.
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- Cuando se encuentra en el estado deuda y regulariza deudas,

entonces pasa al estado deshabilitado.

- Cuando se encuentra en el estado habilitado y termina vigencia

pasaria al estado deshabilitado.

- Cuando se encuentra en el estado deshabilitado y reanuda

contrato pasaria al estado habilitado.

{’ Habilitado 1 cuenta > credito_max Sobregirado |
J Reconsidera credito /‘\—/

Termina vigenc

Realiza pagos
No tiene deudas

No realiza pagos

Reanuda contrato
L Pagado

/

ia

( Deuda
Termina vigencia
Deshabilitado |

Regulariza deudas

/
L

76



2.5. Realizar el andlisis y disefio de la base de datos

2.5.1. Modelo conceptual

Diagrama de Clases de Foto Durand

Realiza cobro

EmpresaFoto Persona
grafica <
Empleado
Proveedor
es enviado
Pedido Realiza |
ResCompra Cajero Fotografo Vendedor Almacenero
Materiales Productos
% B Atiende
| Solicita
‘ Cliente Compra
‘ [ |
ClienActivo ClienRetirado Servicio Produccion Ventas

Es enviado

Es enviado
Pago
Contado Siedity Tiene
Comprobante
Factura Boleta

responsable de

Almacen | -
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2.5.2. Modelo logico

Proveedor

0"*

0"*
Es enviado

Pedido

/]

Empleado e

TipoDeEmpleado

\1
0.*

|

TipoDeCliente

*

\Atiende

TipoEmpleadox
TipoCompra

Producto Material TipoDeComprobante \
PagoxComprobante .
*
Comprobante 0.
Tiene 0.*
Esatendidopor /  Encargado de 0
o TipoDeP |
Pago RN ipoDePago
{ . Amacen
. 1
0.*
Realiza i
Solicita Compra
Cliente | ———
0. \ 0.% 0.* 1
1“*
1 \
ClientexCompra

TipoDeCompra
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2.5.3. Modelo fisico

Proveedor

2RUGC_Proveedor
<razonSocial
«Giro
«Direccion
<Telefono
«Ciudad

“recepcionar_Pedido()
*Enviar_Pedido()

envado
; -

Empleado
SDNI_Empleado
<Nombres
«Apellidos
«<Direccion
«Telefono
«<Foto

“Asignacion()
*Rol()

Registra

«Capacidad

*actualizarStock()
*verificaringreso()
*VerificarSalida()

Materiales
SNum ero
<Presentacion
<Descripcion
<Cantidad

*Alm acenar()
*ActualizarStock()

/

Materiales [,

utilizados

Productos

SNum ero
«<Nombre
«Descripcion
«<Cantidad

*Alm acenar()
“ActualizarStock()

Productos [
Utilizados pa

Alm acenero

Cajero

Vendedor

|T=Num ero

SNum ero

*actualizarStock()

*verificarProductos()

*Vender()
“Controlar()

L'y

responsable de

Pedido I
S-Num ero ResCompra
<«Tipo - SNumero
B Realiza
<Total o~ o~ *Comprar()
. - “*Controlar()
Verificar() *realizarPago()
*Controlar()
Almacen
“Nombre
<Descripcion 0.
+Tipo

Conliene

es atiendida por

=N um ero

*Cobrar()
*Contar()

o=

o
Com pra
=Nom bre
<Descripcion
<Observacion
«Total
«FechaCompra

1=
“Despachar() Re
1 =| ®*Esperar()
o=
Servicio Confiene
«Nombre
«Tipo
«Cantidad__ | |[Todos los [
+Fecha if Erent. ..
*C ontrolar()
*Surtir()

A

Film acion
=Num ero
«Descripcion
«Lugar
<FechaEvento
«Formato
<Acuenta
«Costo Total
«Copias

‘Ocupado()
“Reservado()

[TipoComproban
e

=N um ero
«Descripcion
«Fecha

Es otorgado al

Estado

SNumero

*Verificar()

*Contabilizar()

1=

[
Factura
SeNum eFactu
«Fecha
<GV
«Total

“*Reservado()
*Cancelado()
*Anulado()

§-D NI_Cliente

Cliente

«Nombre
«Apellido
«Direccion

1

«Descripcion
1

*Registrar()

1l

SNum eBoleta
«Cantidad
<Total

Boleta

*Resevado()
*Cancelado()
*Anulado()

TipoCredito

1.0

2Num eCredito
«Condicion
F «<Duracion

e¢Telefono
«Observacion

“DarDeBaja()
*AgregarN uevos()

Revelado
SNum ero
«Descripcion
«Cantidad
«PrecioUnitario
«Oferta
«+FechaRecepcion

*Im prim ir()
*Procesar()
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Para todo tipolx
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Pertenece a ur

«Fecha Inicio
«FechaFin
«FechaPago
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CAPITULO III:

FASE DE CONSTRUCCION

En esta fase he realizado el modelo de analisis del sistema de facturacion y control de
almacén, ademas haciendo uso del lenguaje de programacion Visual Basic 6.0 he
empezado la codificacion de el sistema mencionado anteriormente, también he

implemento la base de datos con el gestor de base de datos Microsoft Access.
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3.1. Modelo de Analisis

3.1.1. Modelo de andlisis del formulario cliente

Modelamiento Delete

Diagrama de Clases: Cliente ﬁ

YN

PN |

Usuario

Interfaz Cliente
(from Clasificadores de 2\.) (from Clasiﬁcadbres de anélsis)
Interfaz Consulta
(from Clasificadores de andlsis) ‘

-O

Interfaz Principal del Sistema ‘

(from Clasificadores de analsis) ‘

. Gestor de tablas
Cliente

(from Clasificadores de andlsis)
(from Clasificadores de analsis)

Diagrama de Clases: Cliente
Modelamiento de Insert

Y

X l

Usuario Interfaz Principal del Sistema

(from Clasificadores «..)

(from Clasificadores de analsis)

-

Interfaz Cliente

(from Clasificadores de analsis)
Gestor de tablas

(from Clasificadores de analsis)

81



Diagrama de Clases: Cliente
Modelamiento Update

Interfaz Principal del Sistema

(from Clasificadores o\ (from Clasificadores de analsis)

Interfaz Consulta Interfaz Cliente

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

Cliente Gestor de tablas

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

Diagrama de Colaboracion: Cliente
Modelamiento Delete

1: Ingresar a la interfaz principal
N R

: Interfaz Principal del Sistema

@Iicita consultar tabla por nombre

6: Seleccionar registro &Sohcna eliminar registro

8: Muestra registro seleccionado

ﬁ
O

7: Salir

P

5: Crear interfaz : Interfaz Cliente
: Interfaz Consulta
11: Ejecutar delete 3: Consultar tabla por nombre
. 10: Eliminar registro
\/ °
-
4: Cargar datos a cliente
: Cliente : Gestor de tablas
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Diagrama de Colaboracion: Cliente
Modelamiento Insert

1: Ingresar a la interfaz principal

: Usuario : Interfaz Principal del Sistema

2: Solicita agregar un nuevo registro
4: Ingresa datos al nuevo registro
\ 5: Requiere grabar informacion

3: Prepara un nuevo registro

8: Ejecutar insert 6: Requiere grabar un nuevo registro

% %
( a
| |
|
= !
7: Grabar
: Gestor de tablas . Interfaz Cliente
Diagrama de Colaboracion: Cliente 8: Muestra registro seleccionado
Modelamiento Update 10: Habilitar campos a modificar

—

9: Solicita modificar registro
11: Modificar datos relevantes
12: Solicitar grabar registro modificado

i>

6: Seleccionar registro
7: Salir

: Interfaz Cliente

1: Ingresar a|a interfaz principal

’

A Crear interfaz

/ 3: Consultar tabla por nombre
| 13: Grabar registro modificado

: Interfaz Consulta

14: Ejecutar Update

. Interfaz Principal del Sistema

<
4: Cargar datos

: Gestor de tablas

: Cliente
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3.1.2. Modelo de Andlisis del formulario empleado

- Diagrama de Clases: Empleado
Modelamiento de Delete

= O

Interfaz Empleado

Usuario
(from Clasificadores de analsis)

(from Clasificadbres de analsis)

-

Interfaz Consulta

(from Clasificadores de analsis)

—(

Interfaz Principal del Sistema

(from Clasificadores de analsis)
Gestor de tablas

Q/ (from Clasificadores de analsis)

Empleado

(from Clasificadores de anlsis)

Diagrama de Clases: Empleado
o Modelamiento de INSERT

Usuario Interfaz Principal del Sistema
(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

Gestor de tablas Interfaz Empleado
(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)
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Modelamiento UPDATE

Diagrama de Clases: Empleado

Usuario

(from C|asmcadorés\de analsis)

Interfaz Principal del Sistema

(from Clasificadores de analsis)

]

o

Interfaz Consulta

(from Clasificadores de analsis)

O

Empleado

(from Clasificadores de analsis)

I

Interfaz Empleado

(from Clasificadores de analsis)

Gestor de tablas

(from Clasificadores de analsis)

Diagrama de Colaboracion: Empleado
Modelamiento DELETE

1: Ingresar a la interfaz principal

=

: Interfaz Principal del Sistema

-
-
5: Crear interfaz

: Interfaz Consulta

11: Ejecutar delete
N

: Gestor de tablas

4: Cargar datos

_

2: Solicita consultar tabla por nombre
9: Solicitar eliminar registro

8: Muestra registro seleccionado

>

nterfaz Empleado

3: Consultar tabla por nombre
10: Eliminar registro

T

: Empleado
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Diagrama de Colaboracion: Empleado
Modelamiento Insert

1: Ingresar a la interfaz principal

: Usuario : Interfaz Principal del Sistema

2: Solicitar agregar un nuevo registro
4: Ingresa datos al nuevo registro
\ 5: Requiere grabar informacion

3: Prepara un nuevo registro

8: Ejecutar insert >
6: Grabar nuewvo registro

%

-
7: Grabar

: Gestor de tablas : Interfaz Empleado

Diagrama de Colaboracion: Empleado
Modelamiento Update

8: Muestra registro seleccionado
10: Habilitar campos a modificar

2: Solicita consultar tabla por nombre =

9: Solicita modificar registro
11: Modificar datos relevantes
12: Solicita grabar registro a modificar

. >

7 N 6: Seleccionar registro

5: Crear interfaz

7: Salir //

“Interfaz Empleado

1: Ingresar a la interfaz principal
3: Consultar tabla por nombre

x/ : Interfaz Consulta

: Interfaz Principal del Sistema

=
4: Cargar datos

: Gestor de tablas

: Empleado
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3.1.3. Modelo de analisis del formulario producto

Diagrama de Clases: Producto
Modelamiento Delete

- \

PN |

Usuario Interfaz Producto

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

Interfaz Consulta

(from Clasificadores de analsis)

Interfaz Principal del Sistema

(from Clasificadores de analsis)

Gestor de tablas Producto

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

Diagrama de Clases: Producto
Modelamiento de INSERT

Y
N/ ‘
Usuario Interfaz Principal del Sistema
(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

Gestor de tablas Interfaz Producto

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)
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Diagrama de Clase: Producto ﬁ

— Modelamiento Update
|
\

Interfaz Principal del Sistema

Usuario

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

—C D C D

Interfaz Consulta Interfaz Producto

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)
Producto Gestor de tablas

(from Clasificadores de analsis) (from Clasificadores de analsis)

Modelamiento Delete

Diagrama de Colaboracion: Producto ﬁ

1: Ingresar a la interfaz principal

: Interfaz Principal del Sistema

2: Solicitar consultar tabla por nombre

|6: seleccionar registro 9: Solicita eliminar registro

8: Muestra registro seleccionado

5: Cargar datos
: Interfaz Consulta . |n}e{faz Producto

11: Ejecutar delete

e

3: Consultar tabla por nombre
10: Eliminar registro

4: Cargar datos
: Producto : Gestor de tablas
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Modelamiento Insert

Diagrama de Colaboracion: Producto ﬁ

1: Ingresar a la interfaz principal
( —

X |

:Ustario : Interfaz Principal del Sistema

4: Ingresar datos al nuevo registro

2: Solicitar agregar un nuevo registro
\L 5: Solicitar grabar informacion

8: Ejecutar insert
3: Preparar un nuevo registro P
= 6: Grabar nuewo registro

7: Grabar
—_—

: Interfaz Producto : Gestor de tablas

Diagrama de Colaboracion: Producto
Modelamiento Update

1: Ingresar a la interfaz principal

e ~

: Interfaz Principal del Sistema

2: Solicita consultar tabla
9: Solicita modificar registro
11: Modificar datos
2: Solicitar grabar registro modificado

6: Seleccionar registro

— 8: Muestra registro seleccionado
10: Habilitar campos a modificar

<777,
5: Crear interfaz

: Interfaz Producto
: Interfaz Consulta

: Consultar tabla por nombre

%

: Producto : Gestor de tablas
— 4:Cargardatos —————————

89



CAPITULO IV

FASE DE TRANSICION

En esta etapa realizo la codificacion final del sistema de facturacién y control de almacén.
También he implementado los reportes de: precios, clientes y ventas en un rango de fechas

ingresado por el usuario.
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4. Disefo de formularios

Ingreso Al Sistema

G5

Ingrreze Usuano
| SUPERYISOR |

Ingrese su Clave

HEEEEENNEE

Menu Principal

f5 sistema de Facturacién FOTOSOF -8 x|
Ingreso Movimientos Reportes Herramientas Help

Cliente

53

Proveedor

oo 299

Comprobante

vads Masraeal
Lam Memoovdes N A
LA Q60N
Tk MILTIN

UM
g I Control de Facturacién l 13/12/2005 E
& 1nicio| | |y FotaDurand | 7 todo la construccion del... "@ sistema de Facturaci.. | | 5 (@ & ? @@ D 10:48pm.

= A
2D

7

91



Clientes

MANTENIMIENTO DE CLIENTES

Ingreso Nuevos Clientes

1D Cliente 00001

Nombres |MAH Cos

Apellidos |[ja: Perez LOPEZ

Telefdono |32-| 490 |

B.UC.  [{025(45047
Direceidn |); Dos de Mayo 100

— Mantenimiento

3] &JX]

Proveedores

CIRIAC

|'Desplazamientu —

MANTENIMIENTO DE PROYEEDORES

Ingreso Nuevos Proveedores

ID Proveedor

Hetarar

T | @
Vendedor ‘F‘edrn Jimenez Rivera | —
Cargo RUL. [f025esserss &
Direccidn ‘Jr. Huancavelica # 450 |

Ciudad

‘Lima

— Mantenimiento

B =X

KT

|' Desplazamiento —
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Productos

MANTENIMIENTO DE PRODUCTOS

LISTA DE PRODUCTOS

Descripcion |r|:|II|:| pi image |

Unidad |05 individual |

Precio Umt. IZI

RIKIAC]

Ingreso Nuevos Empleados

ID empleado |=0007

Het
Nombres  [[ijcs del Pl |
Apellidos /252 5els | @

Cargo Edad

Direccidn |Jr. Tarapaca # 125 |

DNI [e152857 |

Hal=[s[X na—
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Factura

OMPROBANTE

TS -
SoUIANMD
o
—FACTURA
|Hernandes Casti  RU.C. |1D25?815?3

N° IDDDDD2
Empleado IGutierrez Ordonez

Fecha |1/12/15939

Cliente

Agregar | Quitar |
CamMTIDAD DESCRIPCIO PRECIO LMI SUBTOT, = | — Mantenimientc
p |1 pilaz national 1.2 1.2 N
=]
oy
[&
M+
Desplazamisnto Subtotal I 411 76
{ 4| < Total 490
1GYW 0.0a

Reportes

Lista De Precios

| Lista Precios

idproducto) descripcio precio uni =
B |prO24 alburn de 150 fotos 10
pr013 alburn de 200 fotos 15
pril2s alburm de 50 5 Z
prio14 alburn de 500 fotos 20
prO0e bateria c20 1a
pro07 bateria =22 25
proz23 camara digital c-83 500 &
pridlz2 camara digital =-250 450 it
pr01E camara fuficalor 269|100 =
proz2 camara instantanea BO0
pr15 camara kodak autornatil 75 x
pri11 camara kodak manual |50 Salir
pr1 7 cinta de video 158
prols duwed 5
prdZ2E linternasz =]
prio0s pilaz duracel 5
pro10 pilaz national 1.2
Proz0 pilaz panaszonic 2C 25
pro0s pilaz tozhiba 1
pr27 portaretrato 15421 15 -
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Lista De Clientes

LISTADO DE CLIEWTES

IDCLIEMTE| MOMBRES APELLIDOS RUC TELEFOMO [ MONTO kéed DIRECCION [
p | 00007 MARCOS Cajaz Perez LOPEZ  [1025145847 321490 1000 Jr. Doz de Mayo #1001
noooz JOSUE ELIAS "aun Mendoza 1026784538 | 321450 500 Jr. Lima #1150 1
00003 Eliaz Antanio Duran Salinas 1025784598 | 321582 E00 Jr. Lima # 750 L
0o0n4 Sara Maria Claroz Rojas 1021984535 | 242465 500 Jr. Puno # 530 i
0oons Foza Karla tdayta Peralta 1020074558 | 245269 ano Jr. suncion # 250 t
0000e Jezus Pedio Ordonez Salas 1025789563 | 325078 150 Jr. Puno #1250 1
noooz Roberto Hernandes Castilla 1026781573 | 243483 200 Ay, Pacheco #1600 |1
nooos Jessica Leo Martinez 1020124558 | 248186 250 Jr. Doz de Mayo #6530 |1
0oong Diana Roza Maorales Gonzales 1020884535 | 321570 150 Ay Viennich # 584 1
nomo taniela Silva Palacios 1028373563 | 324576 200 Ay, Castilla # 383 1
oot KLL GFFG G767 444554 100 CARRETERA CEMTRAT
] [&

Reporte Ventas Realizadas En Un Determinado Tiempo

FECHA INICIAL [DESDE])

SDUIAND

FECHA FINAL [HASTA]

13/05/1998 j | 13/12/2005 j
“Yentaz del Mes
fecha zubtotal =
13/ 242005 0.00
211241999 11.09
211241999 411.76
Sub Tatal |422.85
IGY [a0.35
Tatal |5|:|3_2
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Conclusiones

» Se debe contar un contacto dentro de la organizacion que facilite el recojo de

informacién de primera mano.

El uso de la metodologia orientada a objetos permite detallar todas las fases de
construccién de software. Es como si tuviéramos los planos de construccion de un
edificio, con lo cual se facilita el trabajo del programador.

Es necesario explicar detalladamente al cliente todo lo que se va a realizar y los
beneficios con los que el cliente va a contar desde que empieza a utilizar el
software.

Los sistemas informaticos son muy importantes para las empresas ya que les

ayudan a alcanzar sus objetivos.

Sugerencias

>

Es muy importante contar con informacion de primera mano, para poder construir
un sistema informatico de acuerdo a las necesidades de la empresa.

Es importante contar con trabajos anteriores para complementar los conocimientos
adquiridos y no cometer los mismos errores.

Al salir al mercado laboral nos enfrenta con un mundo diferente al que
encontramos en la universidad, por ello es importante realizar practicas pre
profesionales.

Los propietarios de las micro empresas desconocen las ventajas que un sistema
informatico les puede dar, por ello es importante darle a conocer los beneficios con

los que pueden contar después de realizar el andlisis de la situacion de su empresa.
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ANEXOS
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