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RESUMEN
 
El presente trabajo tiene como tema central la revisión de los fundamentos teóricos para comprender la actividad operativa de una organización dedicada a la comercialización y el abastecimiento de contenedores flexibles de polipropileno para el sector industrial y minero con la finalidad de solucionar la problemática identificada en la empresa objeto de estudio.
 
El proyecto informático en elaboración nace sobre la base de la necesidad de mejorar la gestión de comercialización y abastecimiento, la que actualmente presenta actividades importantes sin automatizar.  En dicha gestión participan activamente las siguientes áreas: Ventas, Logística y Administración. 
 
El objetivo general del presente proyecto es desarrollar un sistema que permita llevar el control de la gestión de comercialización y abastecimiento de los contenedores flexibles de Special Paints E.I.R.L. Los objetivos específicos se orientan a dar soporte al objetivo general con la finalidad de que este llegue a concretarse y se logre las metas esperadas.
 
El primer capítulo comprende el desarrollo del marco teórico para el proyecto informático. Este capítulo se orienta a contextualizar al lector en el tema del proyecto, además se explica el objeto de estudio, el campo de acción y el respectivo análisis de los problemas identificados.
 
 
El segundo capítulo comprende el desarrollo de la propuesta de solución, la que expone los objetivos del proyecto,  beneficios y el análisis comparativo con otras soluciones encontradas en el mercado.
 
El tercer capítulo comprende el modelado del negocio del campo de acción en estudio, el cual incluye la identificación de los casos de uso, actores, trabajadores y entidades del negocio.
 
El cuarto capítulo comprende los requerimientos  de software del sistema, modelado de los casos de uso del sistema, la matriz que permite analizar el modelo del sistema versus el modelo del negocio, lo cual nos lleva a determinar los casos de uso más representativos, al cual llamaremos núcleo central.
 
El quinto capítulo comprende la arquitectura de software con sus respectivas metas y restricciones, los mecanismos, las vistas de implementación, despliegue y datos.
 
Finalmente, se concluye con el sexto capítulo que presenta el cronograma de actividades de la ejecución del proyecto.
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INTRODUCCIÓN
 
La minería en el Perú constituye una de las principales actividades del país por su destacado aporte a la economía y presencia en la mayoría de las regiones del país. La diversidad de minerales que producimos y los niveles de desarrollo que ha alcanzado, colocan a la Minería Peruana como una de las más importantes en todo el mundo.
 
La pequeña industria del Perú se está preparando para competir y producir con calidad internacional en el marco del Tratado de Libre Comercio (TLC) con Estados Unidos. Se trata de que el beneficio de este acuerdo llegue a los pequeños productores mediante cadenas asociativas y tecnología.
 
Existen empresas pequeñas que se han visto beneficiadas por el desarrollo del sector industrial y minero, debido a que se ha abierto un nuevo mercado que necesita ser atendido con la provisión de bolsones de gran capacidad para el transporte de sus productos.  Entre los factores que otorgan competitividad a una pequeña empresa está su sistema de comercialización, el cual es crítico. La función de comercializar se concentra en el conocimiento exhaustivo de la demanda y la oferta, determinación exacta de los requerimientos, definición de las condiciones comerciales, normalización del trámite administrativo para la atención de cotizaciones efectuadas directamente por el departamento de Ventas de tal forma que permita conocer con exactitud las posibilidades de la oferta, obtención de datos 
 
 
estadísticos que proporcionen conocimiento suficiente para previsiones o toma de decisiones, información y coordinación de todas las unidades que serán afectadas por la presencia del cliente en el negocio.
 
El proyecto informático ha sido concebido para mejorar la gestión de comercialización y abastecimiento de contenedores flexibles de polipropileno, la que actualmente se maneja mediante el uso de medios manuales para guardar información.  Asimismo, se pretende ofrecer funcionalidades que brinden valor agregado a los socios del negocio.
 
El objeto de estudio para el proyecto informático es la empresa Special Paints E.I.R.L. de origen peruano que posee una planta industrial, ubicada en el distrito del Rímac, departamento de Lima.  Special Paints E.I.R.L. tiene la siguiente visión: “Convertirnos en el socio ideal que pueda proveer a nivel nacional productos plásticos, contenedores flexibles y mantas, de reconocible calidad generando valor a nuestros clientes y trabajadores”. El campo de acción identificado para el proyecto involucrará a las áreas de Ventas y Logística.
 
El objetivo general del presente proyecto es optimizar las actividades de la gestión de comercialización de contenedores flexibles de polipropileno en Special Paints E.I.R.L.  Los objetivos específicos se orientan a dar soporte al objetivo general con la finalidad de que este llegue a concretarse y se logre las metas esperadas.
 
 
CAPíTULO 1: FUNDAMENTACióN TEÓRICA
 
1          introducción
En el presente capítulo se desarrolla los fundamentos teóricos que han sido tomados como base para sustentar el proyecto informático que se describe en este documento.  Inicialmente, se brindará unos alcances sobre el marco teórico respecto a las actividades generales para la operatividad de una pequeña empresa dedicada a la transformación y venta de contenedores flexibles de polipropileno de segundo uso. Posteriormente, se detallará la descripción del objeto de estudio, su organización y procesos principales. Asimismo, se describe el campo de acción, donde se identifican los procesos y reglas del negocio que serán objeto del proyecto informático.
Finalmente, se cubre el análisis crítico de los problemas de la organización, a través de la identificación de la situación problemática con sus respectivos problemas a resolver. 
 
2          marco teórico
 
2.1        FUNDAMENTOS TEÓRICOS SOBRE EL NEGOCIO
Polipropileno 
Es un termoplástico que se obtiene por polimerización del propileno. Los copolímeros se forman agregando etileno durante el proceso. El PP es un plástico rígido de alta cristalinidad y elevado punto de fusión, excelente resistencia química y 
 
 
de más baja densidad. Al adicionarle distintas cargas (talco, caucho, fibra de vidrio, etc.), potencian sus propiedades hasta transformarlo en un polímero de ingeniería. El PP es transformado en la industria por los procesos de inyección, soplado y extrusión/termoformado.  A continuación, podemos citar algunos ejemplos del uso del polipropileno: película/film para alimentos, snacks, cigarrillos, chicles, golosinas, indumentaria; bolsas tejidas para papas, cereales; envases industriales (contenedor flexible); hilos cabos, cordelería; caños para agua caliente; jeringas descartables; tapas en general, envases; bazar y menaje; cajones para bebidas; baldes para pintura, helados; potes para margarina; fibras para tapicería, cubrecamas, entre otros; telas no tejidas (pañales descartables); alfombras; cajas de batería y auto partes.
 
Mantas cobertoras
Una manta es una cantidad de tela plana que puede ser de diferentes medidas de acuerdo a la necesidad del usuario.  La finalidad de las mantas es cubrir y/o proteger determinado material o producto de la contaminación o del clima.
 
Contenedores flexibles
Bolsón de forma cúbica construido en tela de rafia de polipropileno 170 / 220 grs/m2, provisto generalmente de como mínimo 4 asas de elevación para poder ser izado mediante un cargador frontal o grúa y así ser transportado o despachado. Su capacidad varía según las necesidades del cliente, desde aproximadamente 0.5m3 hasta 2m3.
 
 
Los modelos pueden variar tanto en su capacidad como en su construcción ya que pueden ser provistos de válvulas de carga y descarga con protección interior (liner interno de polietileno) y con alguna impresión en tinta flexográfica en sus caras laterales como efectivo medio de publicidad o identificación.
 
Tipos de contenedores flexibles:
 
[image: ]
[image: ]
Fig.1 – Tipo de contenedores flexibles de polipropileno (Fuente FIBC Sacos Dickson)
 
Características:
La principal característica de estos contenedores flexibles es la capacidad de envasar distintos tipos de materiales (moliendas, granos, áridos, minerales, etc.) con la particularidad de conservarlos aislados tanto en el acopio como en su transporte.
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Fig. 2  Contenedor Flexible (Fuente FIBC Sacos Dickson )
 
En la figura 2 se puede ver un contenedor flexible confeccionado en tela plana 220 grs./m2 con un cobertor de polipropileno alta densidad de 20 micrones, de medidas 950 x 950 x 1300 mm., con una falda perimetral de carga de 900 mm.de altura, la cual se encuentra cerrada por medio de una cinta de atar. Esta falda cumple la función de tapa y protección de la carga. Las asas de elevación poseen un desarrollo total de 1200 mm., con un vuelo de 250 mm para las uñas de un cargador frontal y/o grúa.
 
Especificaciones Generales:
Telas: tubular o plana, de 220 grs/m2. Posibilidad de tela con un cobertor de polipropileno de 20 micrones (protección de cargas con alta capacidad higroscópica).
Medidas: desde 900 x 900 mm de base hasta 2000 mm de altura.
Color: de acuerdo al requerimiento del cliente, con protección antirradiación UV.
Eslingas: reforzadas, carga de rotura 6000 kg.
 
 
Accesos: con bocas, con falda, tapa o válvulas para carga a través de tolvas o tuberías. Fondos ciegos o con válvulas de descarga.
Identificación: posibilidad de adosar sobres porta papel en polietileno cristal, tamaño A4 u otra sugerida por el cliente.
Impresión: con tinta flexográfica, desde 1 hasta las 4 caras, ilimitada hasta el 75% de la superficie disponible. Dibujos, logos y letras a pedido del cliente.
Carga de trabajo: desde 500 kg hasta 2000 kg.
 
Aplicaciones:
El contenedor flexible es principalmente usado en los casos en que se necesita velocidad de expedición combinada con orden y limpieza. En los materiales a despachar a granel, estas condiciones no siempre se dan en un 100%, especialmente cuando una misma carga es enviada a diferentes destinos. Ejemplo: en los casos de corralones que despachan arena con el contenedor flexible se ha experimentado de que con un mismo flete pueden despachar a varios destinos diferentes de forma limpia y segura, lo que se traduce en una mayor eficiencia de logística, por tanto, menores costos; además de la posibilidad que se tiene de reutilizar los contenedores flexibles.
 
Beneficios del uso de contenedores flexibles:
·         Mayor capacidad de maniobra en espacios reducidos. 
·         Optimizado del acopio de diferentes clases de materiales de acuerdo a clasificaciones u ordenamientos de expedición. 
 
·         Reducido volumen del envase vacío por su capacidad de ser plegado y apilado. 
·         Protección ante el ataque de factores modificatorios de la condición original de la carga (humedad, luz solar, erosión eólica o hídrica, etc.).
·         Alta capacidad de asimilación a procesos de lavado o higienización mediante agentes detersivos y/o cáusticos. 
·         Posibilidad de convertir los contenedores flexibles en un muy efectivo medio publicitario, mediante la impresión de logos, slogans, etc.
·         Capacidad de carga con alto coeficiente de seguridad (5:1).
·         Gran versatilidad al poder cargarlos con una  variedad de materiales o sustancias que varían mucho en su granulometría (desde piedra de granito partida, hasta féculas y talcos industriales), logrando una muy eficaz contención. 
·         Cumplen con el cometido de transporte de cargas en el ámbito internacional. 
·         Son solicitados para envasar cargas a granel en la provisión de  infinidad de empresas nacionales y extranjeras.
·         Poseen aprobación del SENASA (Servicio Nacional de Sanidad y Calidad Agroalimentaria) para la industria de la alimentación.
·         Elevada capacidad de reciclaje de envases usados. 
·         Bajísima pérdida de material por manipuleo (fertilizantes, agroquímicos, semillas, etc.)
 
·         Peso específico: menor que cualquier otra fibra química.
·         Bajo precio: comparado con fibra de algodón o poliéster.
·         Polipropileno: la fibra menos sensible al ataque de la mayor parte de productos químicos.
·         Polipropileno: muy baja conductividad térmica de la fibra.
·         La tela de rafia de polipropileno casi no desarrolla corrientes estáticas.
·         Absorción de la humedad casi nula.
·         Una gran variedad de utilizaciones extra, acordes a las necesidades de toda empresa que busque un grado mayor de eficiencia tanto en el manejo interno, como en la atención y el servicio - cada vez más exigente - para con sus clientes.
 
La Comercialización 
"Es más que vender o hacer publicidad"
El concepto de comercialización significa que una organización encamina todos sus esfuerzos a satisfacer a sus clientes por una ganancia.
Hay tres ideas fundamentales incluidas en la definición del concepto de comercialización:
1. Orientación hacia el cliente.
2. Esfuerzo total de la empresa.
3. Ganancia como objetivo.
 
Los directivos deberían trabajar juntos ya que lo hecho por un departamento puede ser la materia prima para la actividad de otro.
Lo importante es que todos los departamentos adopten como objetivo máximo la satisfacción del cliente.
 
El papel de la comercialización en la empresa
El papel de la comercialización cambió mucho al transcurrir los años. Las decisiones comerciales son muy importantes para el éxito de una firma.
Se analizan 5 etapas en la evolución de la comercialización:
1. La era del comercio simple, cuando las familias traficaban o vendían sus "excedentes" de producción a los intermediarios locales.
2. La era de la producción, es decir, ese período cuando la firma se dedica a la producción de pocos productos específicos, quizá porque no los hay en plaza.
3. La era de la venta, se da cuando la compañía pone énfasis en las ventas debido al incremento de la competencia.
4. La era del departamento comercial, es aquel momento en que todas las actividades comerciales quedaron a cargo de un departamento para mejorar el planeamiento de la política de corto plazo y tratar de integrar todas las actividades de la empresa.
5. La era de la compañía comercial es aquel momento en que además del planeamiento comercial a corto plazo, el personal de comercialización elabora planes a largo plazo.
 
 
 
La relación de la comercialización con la producción
Si bien la producción es una actividad económica necesaria, algunas personas exageran su importancia con respecto a la comercialización.  Creen que con sólo tener un buen producto, los negocios serán un éxito.
El caso es que la producción y la comercialización son partes importantes de todo un sistema comercial destinado a suministrar a los consumidores los bienes y servicios que satisfacen sus necesidades. Al combinar producción y comercialización, se obtienen las cuatro utilidades económicas básicas: de forma, de tiempo, de lugar y de posesión, necesarias para satisfacer al consumidor. En 
este caso utilidad significa la capacidad para ofrecer satisfacción a las necesidades humanas. 
La comercialización se ocupa de aquello que los clientes desean y debería servir de guía para lo que se produce y se ofrece.
Utilidad de posesión significa obtener un producto y tener el derecho de usarlo o consumirlo.
Utilidad de tiempo significa disponer del producto cuando el cliente lo desee.
Utilidad de lugar significa disponer del producto donde el cliente lo desee.
 
Mercado
La palabra marketing (comercialización) proviene del vocablo ingles market (mercado) que representa un grupo de vendedores y compradores deseosos de intercambiar bienes y/o servicios por algo de valor.
 
 
 
Los mercados centrales son lugares adecuados donde compradores y vendedores pueden reunirse frente a frente para intercambiar bienes y servicios. Los mercados centrales facilitan el intercambio.
Economías de escala, significa que, a medida que una compañía produce más cantidad de un producto determinado, el costo de cada uno de ellos disminuye.
Comercialización efectiva significa entregar los bienes y servicios que los consumidores desean y necesitan; es decir, en el momento oportuno, en el lugar adecuado y a precio conveniente.
Las funciones universales de la comercialización son: comprar, vender, transportar, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr información del mercado.
El intercambio suele implicar compra y venta. La función de compra significa buscar y evaluar bienes y servicios. La función venta requiere promover el producto. La función de transporte se refiere a trasladar. La función de almacenamiento implicar guardar los productos de acuerdo con el tamaño y calidad. Estandarizar y clasificar incluyen ordenar los productos de acuerdo con el tamaño y calidad. La financiación provee el efectivo y crédito necesarios para operar (producir, vender, comprar, almacenar). La toma de riesgos  soporta las incertidumbres que forman parte de la comercialización.
Desde un punto de vista macro, todas las funciones de comercialización deben ser desempeñadas por alguien. Pero, desde un punto de vista micro, no todas las firmas deben ejecutar todas las funciones. Además, no todos los bienes y servicios exigen todas las funciones en cada una de las etapas de su producción.
 
 
La tarea gerencial en la comercialización
El proceso de la gerencia comercial abarca los siguientes pasos:
1. Planear las actividades comerciales.
2. Dirigir la ejecución de los planes.
3. Controlar estos planes.
En el planeamiento, los gerentes fijan pautas para la tarea de ejecución y especifican los resultados esperados. Luego utilizan estos resultados esperados en 
la tarea de control con el propósito de averiguar si todo funcionó de acuerdo con lo previsto.
Los gerentes comerciales deberían buscar nuevas oportunidades.  Los mercados son dinámicos. Las necesidades de los clientes, los competidores y el medio ambiente cambian de manera continua.
La tarea de planear la estrategia para guiar a toda la firma se llama planeamiento estratégico gerencial.  Se trata de una labor de alta gerencia que comprende no sólo las actividades, sino también las de producción, investigación y desarrollo y de otros ámbitos funcionales.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3          OBJETO DE ESTUDIO
 
3.1        DESCRIPCIÓN DE LA ORGANIZACIÓN
Special Paints E.I.R.L es una empresa creada el 24 de Agosto del año 1995, con la finalidad inicial de reacondicionar y comercializar envases tejidos de polipropileno de segundo uso (contenedores flexibles), así como el diseño y confección de mantas cobertoras a partir de los mismos.  En la actualidad la empresa tiene la proyección de ampliar su giro de negocio orientándose también a la fabricación de nuevos contenedores flexibles.
 
 
Organigrama de Special Paints E.I.R.L.
 
[image: ]
 
 
 
 
·         Misión
Proveer soluciones de contenedores flexibles y mantas cobertoras que agregan valor a  los productos de nuestros clientes y rentabilidad a nuestra empresa. Basa su acción en un grupo humano capacitado, conocedor y con experiencia.
 
·         Visión
Convertirnos en el socio ideal que pueda proveer a nivel nacional de productos plásticos (contenedores flexibles y mantas) de reconocida calidad, generando valor a nuestros clientes y trabajadores.
Somos una empresa en crecimiento permanente gracias al esfuerzo de cada uno de los que integran esta familia.
 
3.2        DESCRIPCIÓN DE LOS PROCESOS PRINCIPALES
 
Proceso del área de Administración y Finanzas
Esta área es la encargada de planificar las estrategias de la empresa. Asimismo, realiza los pagos a proveedores y administra los gastos de cada área. Adicionalmente, tienen a su cargo la gestión de Recursos Humanos.
 
Proceso del área de Contabilidad
Esta área es la encargada de procesar e informar a la Gerencia los estados financieros de la empresa.  Asimismo, generan los asientos por las ventas y 
 
 
 
compras de insumos y/o materiales para la fabricación de los contenedores flexibles y mantas cobertoras.   
 
Proceso del área de  Control de calidad
Esta área es la encargada de que el producto pase por un estricto control de calidad luego de su reacondicionamiento.  Cabe resaltar que se cuenta con personal especializado y con experiencia en el tratamiento de los contenedores flexibles.
 
Proceso del área de Logística
Esta área es la encargada de gestionar la compra de los suministros para la respectiva transformación de los contenedores flexibles y mantas cobertoras. Asimismo, se encargan de la selección de los proveedores.
 
Proceso del área de Producción
Esta área se encuentra dividida en dos partes, una que es la encargada del reacondicionamiento de los  contenedores flexibles de segundo uso y la otra que es la que se dedica a la elaboración de las mantas cobertoras.
La orden de producción da inicio a este proceso, el cual pasa por el flujo que incluye: cálculo de materiales, requerimiento de materiales, transformación, embolsado y embalaje.
 
 
 
 
 
Proceso del área de Ventas
Esta área es la encargada de promocionar y vender los diferentes tipos de productos que tenemos en cartera: contenedor flexible de segundo uso, mantas cobertoras de segundo uso, mantas cobertoras de polipropileno tejido y laminado.
Las ventas siempre se realizan por iniciativa propia del cliente o por oferta de nuestros vendedores; en ambos casos el tratamiento debe ser el mismo.
Es importante considerar que las ventas de estos productos se tienen que hacer sobre la base del stock con el que se cuenta en almacén y/o  la capacidad de producción del momento.
 
4          Campo de acción
4.1        DESCRIPCIÓN DE LOS PROCESOS DEL NEGOCIO
El campo de acción se delimita a las siguientes áreas de Special Paints E.I.R.L  de acuerdo al organigrama:
- Área de Logística 
- Área de Ventas
Se detalla a continuación los procesos actuales de cada área:
Proceso de Comercialización
Las actividades que se llevan a cabo durante este proceso son las siguientes:
·     La cartera de clientes es captada sobre la base de: enlaces telefónicos con personas que trabajan directa o indirectamente en el rubro minero e industrial o través de la  publicación de la razón social de la empresa en el directorio telefónico.
 
 
·     El proceso se inicia con la generación de una solicitud de cotización por parte del cliente, la cual es remitida de tres formas: correo electrónico, fax, medio telefónico.
·     Posterior a la recepción de la solicitud de cotización, se efectúa un análisis de costos para luego emitir la cotización formal a través de correo electrónico o fax.  Cabe resaltar que no se lleva un registro correlativo de la emisión de las cotizaciones.
·     El cliente evalúa la cotización y genera la orden de compra, la cual es recibida por medio de fax y/o correo electrónico para que posteriormente se atienda si se cuenta con stock o en su defecto, se genera la orden de producción (en forma verbal, sin registro alguno de documentación).
·     Si se requiere producir, se procede a efectuar enlaces telefónicos con empresas proveedoras de insumos y/o materiales, tales como: sacos de polipropileno, contenedores flexibles, hilos para costura de los contenedores flexibles y las mantas de polipropileno.  Específicamente los contenedores flexibles provienen de empresas que procesan PETS (materia prima para fabricación de plásticos y derivados), las cuales los usan como medio de transporte.  En el caso de los 
sacos de polipropileno y los hilos se realizan compras directas en tiendas y/o empresas dedicadas a este rubro.
·     Luego de confirmada la disponibilidad del material, se procede a contratar vehículos de transporte de carga para efectuar el recojo de material, previo pago en cuenta corriente y/o efectivo, dependiendo del caso.
·     Una vez emitida la factura por parte de la empresa proveedora, se transporta el material para luego llevarla a los almacenes de Special Paints E.I.R.L.
 
·     Al llegar el material a Special Paints, es verificado y almacenado en un área apropiada sin llevar un registro adecuado de un documento de ingreso de material, teniendo como única referencia la factura emitida por el proveedor.
·     En cuanto a los productos terminados provenientes del área de producción, se procede a apilarlos en paquetes de 10, para su fácil movilidad, con la finalidad de posteriormente ser almacenados en el área de stocks destinados a la comercialización.
·     Una vez que se cuente con el requerimiento se emite la guía de remisión, consignando el número de factura para luego hacer entrega de la mercadería en el local del cliente.  Para efectos de control interno se genera una orden de salida que deberá ser visada por el Jefe de Logística.
·     Por último se genera la factura, la cual es presentada al cliente con copia de los documentos de orden de compra y guía de remisión, cerrando de esta forma el proceso de comercialización.
 
4.2        REGLAS DEL NEGOCIO
[RN001] 
Las cotizaciones podrán ser solicitadas por parte del cliente a través de: correo electrónico, fax, medio telefónico.
[RN002] 
La emisión de la cotización formal se realiza sobre la base de un análisis de costos (costo del producto + margen + la comisión del vendedor)
[RN003] 
El proceso de cotización se inicia con la solicitud del cliente.
 
[RN004] 
La orden de pedido se genera sobre la base de una orden de compra.
[RN005] 
La orden de compra se genera cuando el cliente acepta la cotización vía fax o correo electrónico.
[RN006] 
La guía de remisión debe contener el número de la factura que será emitida al cliente.
[RN007] 
La factura debe ser entregada al cliente junto con la copia de la orden de compra y la guía de remisión.
[RN008]
Las cotizaciones que se emiten al cliente no incluyen el IGV
[RN009] 
Los pagos a proveedores se realizan en efectivo y/o cuenta corriente, dependiendo del caso de la empresa a comprar.
[RN010] 
La mercadería ingresa a nuestros almacenes sólo si se cuenta con la factura emitida por el proveedor.
[RN011] 
Un cliente que factura más de $50,000 al año es un cliente tipo A.
[RN012] 
A los clientes tipo A les aplicamos 10% de descuento en pedidos.
 
 
[RN013] 
Los contenedores flexibles son apilados en paquete de 10 en el área de stocks. 
[RN014]
Todas las cotizaciones deben ser archivadas en el área de Administración. 
[RN015] 
Las cotizaciones tienen una vigencia de 20 días.
[RN016] 
La forma de pago de las facturas emitidas al cliente es de 30 días como máximo
[RN017] 
El plazo de entrega del producto está definido en la cotización.
[RN018] 
Un ejecutivo de Ventas sólo puede manejar las cuentas a él asignadas.
[RN019] 
Si el Jefe de Logística no visa la orden de salida, el producto no puede ser retirado de los almacenes de la empresa.
[RN020] 
Se debe mantener un stock mínimo de 10,000 contenedores flexibles de polipropileno.
[RN021] 
Las cotizaciones emitidas deberán estar expresadas en $.
[RN022] 
Los clientes que tengan deudas con la empresa no podrán solicitar nuevas cotizaciones.
 
 
Clasificación de reglas de negocio
Reglas de flujo
[RN004] [RN005] 
Reglas de Estimulo y Respuesta
[RN010] [RN019] 
Reglas de Operación
[RN001] [RN003] [RN006] [RN007] [RN009] [RN013] [RN020] [RN022]
Reglas de Cálculo
[RN002] 
Reglas de Estructura
[RN008] [RN014] [RN015] [RN016] [RN017] [RN018] [RN021]
Reglas de Inferencia
[RN011] [RN012] 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5          ANáLISIS CRíTICO DE LOS PROBLEMAS DE LA ORGANIZACIón
 
5.1        SITUACIÓN PROBLEMÁTICA Y PROBLEMAS A RESOLVER
A continuación se indican las situaciones reales que existen dentro del ámbito de estudio y que no pueden resolverse por las condiciones que se detallan. 
	Situación problemática
	Problema a resolver

	§         Debido  a que elaborar una cotización se realiza de manera manual y sólo por el Gerente  de la empresa, sus múltiples funciones le ocupan mucho tiempo en realizarla. 
	La demora para atender las cotizaciones requeridas por los clientes puede tomar hasta 3 días útiles.
 

	·     En el sector minero se manejan tres fases de desarrollo: exploración, extracción y beneficio.  Special Paints sólo trabaja con los clientes de las empresas que se encuentran en la fase de beneficio. Los clientes que se encuentran en las fases de exploración y extracción no son consideradas en el registro de Special Paints. 
	Ausencia de información para el seguimiento a clientes potenciales que se encuentran en las fases de exploración y  extracción. 

	·     La empresa actualmente recibe muchas llamadas telefónicas de personas que solicitan información de precios sobre los diferentes tipos de productos que ofrece al mercado.  El área de ventas ha detectado que en muchas ocasiones las personas que llaman no saben identificarse adecuadamente, por tanto, se sospecha que pueden ser encomendados de la competencia que sólo tratan de conseguir información.  No existe manera de validar la existencia del cliente potencial, así como su conducta en el sistema financiero y tributario. 
	Falta de información financiera y tributaria de los clientes potenciales que establecen un primer contacto con la organización.

	·     El Jefe de Logística tiene una gran experiencia en el mercado de los contenedores flexibles de segundo uso, razón por la cual  no necesita revisar cómo se encuentran sus stocks por tipo de producto para definir la cantidad de insumos y/o materiales que requiere adquirir por parte de sus proveedores para la elaboración de los mismos.  La información de la gestión logística no se guarda ni controla.
	Ausencia del  registro y control de los  almacenes.

	·         Demora en la emisión de reportes gerenciales sobre el manejo de la comercialización y el abastecimiento de contenedores flexibles de polipropileno.  
	Disponibilidad a tiempo de los indicadores de gestión para la Gerencia.

	·         La toma de decisiones de la empresa con respecto a sus clientes y productos resulta muy difícil de realizar.
Decisiones como determinar qué     clientes compran qué  producto es algo que les toma mucho tiempo conocer.
El producto más pedido por los clientes es algo que sólo lo sabe el gerente por experiencia, pues el registro no existe.
	Falta de información de clientes y productos que vende la empresa. 

	·         El área de Ventas al recibir una orden de compra de los clientes carece de la facultad de generar de manera inmediata una orden de pedido sin antes ser coordinada con  la Gerencia, la cual se demora evaluando la disponibilidad de inventarios, el stock de insumos y/o materiales para la posible producción. Esto trae como consecuencia que la orden de pedido se inicie con retraso y que no se cumpla con la condición comercial emitida al cliente referente a los plazos de entrega del producto.  
	Tiempo de aprobación de las órdenes de pedido por parte de la Gerencia.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

	§         Si el cliente requiere solicitar una cotización sólo lo puede realizar a través de medios convencionales: fax, visita personal a la empresa, correo electrónico. Esta situación genera que el proceso de la cotización sea lento.
 
	El cliente tiene que contactarse con la empresa para generar una solicitud de cotización.

	§         El área de Ventas no tiene un control de las cotizaciones que fueron emitidas al cliente y que finalmente se convirtieron en órdenes de compra.   Del mismo modo, el cliente no tiene la facilidad de verificar el estado de su cotización.
	Ausencia de información actualizada sobre el seguimiento a las cotizaciones por parte del cliente y el área de Ventas.


Tabla N°001 – Situación problemática y problemas a resolver
 
 
6          CONCLUSIONES
 
La revisión del presente capítulo nos ha brindado lo siguiente:
§         El conocimiento general sobre la operatividad de una empresa proveedora de recursos para el sector industrial y minero.
§         El conocimiento sobre la empresa objeto de estudio.
§         La identificación del campo de acción, el cual será tema principal a cubrir con la solución propuesta en el presente proyecto.
§         El detalle de la problemática de la organización, en cuanto a factores de información posibles de resolver con la automatización propuesta.
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 2: PROPUESTA DE SOLUCIÓN
 
1          introducciÓn  
 
El presente capítulo desarrolla los objetivos del proyecto informático propuesto, tanto el general como los específicos, los mismos que a continuación son fundamentados.  Posteriormente, se muestran los beneficios identificados, tanto tangibles como intangibles. Estos beneficios son comprobables a través del uso de la solución propuesta con el proyecto.
Finalmente, se cubre los antecedentes, en los cuales se identifican otras soluciones actuales en el mercado, las cuales son verificadas en el análisis comparativo desarrollado considerando la solución propuesta, obteniendo como resultado la evaluación de la mejor solución.
 
2          oBJETIVOS DEL PROYECTO
2.1        OBJETIVO GENERAL
Desarrollar un sistema que permita automatizar la comercialización de los contenedores flexibles de polipropileno.  El sistema a desarrollar será sólido y confiable con la finalidad de gestionar mejor los procesos inmersos en las áreas descritas en el campo de acción del presente documento.
 
2.2        OBJETIVOS ESPECÍFICOS
a.       Permitir que los clientes puedan tener acceso a una solicitud de cotización en línea a través de un entorno web que le permita armar los detalles del producto que requiere.  La solicitud de cotización en mención le 
 
llegará a la empresa como una alerta con la finalidad de que el área de ventas valide el nombre de la empresa y su situación crediticia a fin de continuar con el respectivo seguimiento a la solicitud del cliente.
b.      Permitir el registro de la información detallada de productos y clientes.
c.       Permitir que la Gerencia de Ventas tenga la facultad de asignar la cartera de clientes a sus vendedores a través del sistema.
d.      Controlar el seguimiento de las cotizaciones emitidas a los clientes.
e.       Permitir que la orden de pedido tenga la facultad de generar una orden de compra de materiales a proveedores sólo en el caso de que no se cuente con stock disponible para atender el requerimiento del cliente.
f.        Permitir consultar en línea las órdenes pendientes de entrega a los clientes.
g.      Controlar el consumo promedio de los productos por los clientes.
h.      Controlar el seguimiento a clientes potenciales.
i.        Crear la documentación concerniente al control logístico y de comercialización.
j.        Automatizar el manejo de los inventarios, de tal manera que se pueda conocer en línea cuál es el estado de los stocks.
k.      Garantizar que la adquisición de insumos se realice sobre la base de la disponibilidad de stocks para atender los pedidos del cliente.
l.        Proporcionar información en línea sobre la gestión de comercialización.
m.    Implementar indicadores de gestión para una adecuada toma de decisiones por parte de la Gerencia.
n.      Disminuir el registro de información  en medios manuales.
 
 
 
 
2.3        FUNDAMENTACIÓN DE LOS OBJETIVOS PROPUESTOS
	Objetivos específicos
	Fundamento para los objetivos

	a.       Permitir que los clientes puedan tener acceso a una solicitud de cotización en línea a través de un entorno web totalmente gráfico que le permita armar los detalles del producto que requiere.  La solicitud de cotización en mención le llegará a la empresa como una alerta con la finalidad de que el área de ventas le haga el respectivo seguimiento.
 
 
	·         Ofrecer al cliente una herramienta que le permita generar una solicitud de cotización de manera gráfica.  Asimismo, se le asignará un código de solicitud de cotización con la finalidad de que sea contactado por el personal de ventas de la empresa.
·         Actualizar en línea la información de la solicitud de cotización y así evitar enviar correos electrónicos a la empresa.
·         Generar una solicitud de cotización las 24 hrs. del día, no sujetas al horario laboral de la empresa.
·         Permitir el acceso al sistema en cualquier momento y desde cualquier ubicación, ya que se manejará un entorno web.
·         Liberar de carga de trabajo al Asistente de 
Ventas de la empresa con la finalidad de que apoye en otras labores concernientes a la gestión comercial.

	b.      Permitir el registro de la información detallada de productos y clientes.
 
	·         Llevar un control de la cartera de clientes, así como del portafolio de productos que maneja la empresa.

	c.       Permitir que la Gerencia de Ventas tenga la facultad de asignar la cartera de clientes a sus vendedores a través del sistema.
	·         Organizar la cartera de clientes por sectores: industrial y minero.  Esto con la finalidad de distribuírsela a los vendedores de una manera equitativa considerando como factor determinante el gasto potencial de cada cliente en el consumo de contenedores flexibles.
·         Brindar al cliente una asesoría personalizada a través del personal de ventas.

	d.      Controlar el seguimiento de las cotizaciones emitidas a los clientes.
 
	·         Actualmente no se realiza un control de las cotizaciones emitidas a los clientes.  Cabe mencionar que cada cotización tiene como condición comercial un período de vigencia, por tanto, puede ocurrir que los clientes acepten una cotización después del plazo de vigencia de la misma, lo cual significa que para ese momento los precios pueden haber variado por diferentes factores internacionales como el precio del petróleo, disponibilidad de los fabricantes entre otros.  En consecuencia, se le puede generar un malestar al cliente al informarle que los precios del producto han subido.
·         Adicionalmente, el Gerente General considera importante la labor del seguimiento a las cotizaciones porque es la hoja de ruta de las ventas que puede concretar un vendedor en un corto o mediano plazo.

	e.       Permitir que la orden de pedido tenga la facultad de generar una orden de compra de materiales a proveedores sólo en el caso de que no se cuente con stock disponible para atender el requerimiento del cliente.
 
	·         Hacer uso de una herramienta que permita de manera automatizada generar una orden de compra de materiales a proveedores una vez que se cuente con una orden de pedido que no pueda ser abastecida por la limitación del stock disponible.

	f.        Permitir consultar en línea las órdenes pendientes de entrega a los clientes.
 
	·         El Gerente de Ventas tiene la necesidad de saber cuál es el estado de los pedidos de los clientes ya que considera importante que se cumplan con los plazos de entrega definidos en las cotizaciones porque eso le genera confianza a sus clientes y les da apertura a nuevas oportunidades de venta.

	g.      Controlar el consumo promedio de los productos por los clientes.
 
	·         El Gerente General junto con el Gerente de Ventas necesitan conocer datos importantes como: qué tipo de producto consume un cliente específico, cuál es el producto más vendido, en qué producto se margina más, entre otros; con la finalidad de preparar su presupuesto de ventas anual.

	h.      Controlar el seguimiento a clientes potenciales.
 
	·         Actualmente no existe un seguimiento a los clientes potenciales sobre todo a los del sector minero, los cuales tienen que pasar por tres fases de desarrollo: exploración, extracción y beneficio.  La empresa sólo tiene la oportunidad de hacer negocios con los clientes que se encuentren en la fase de beneficio; sin embargo, desestiman la existencia de un potencial bastante interesante en los clientes que se encuentran en las dos fases iniciales.  Es importante que el vendedor se mantenga en contacto con el cliente durante su proceso de desarrollo porque es una buena proyección de venta. 

	i.        Crear la documentación concerniente al control logístico y de comercialización.
              
	·         La empresa actualmente no cuenta con ningún tipo de documentación que permita llevar un control de la gestión comercial.
·         Automatizar la emisión de los siguientes documentos: cotización, orden de pedido, orden de compra a proveedores, orden de salida, guía de remisión y factura.

	j.        Automatizar el manejo de los inventarios, de tal manera que se pueda conocer en línea cuál es el estado de los stocks.
 
	·         El área de Ventas necesita tener información en línea sobre los inventarios de los contenedores flexibles de polipropileno con la finalidad de definir los plazos de entrega de las ofertas comerciales que emite a sus clientes.
·         El Gerente General constantemente solicita información sobre los inventarios; sin embargo, los reportes le llegan con una semana de retraso.

	k.      Garantizar que la adquisición de insumos se realice sobre la base de la carencia de stocks para atender los pedidos del cliente.
 
	·         La generación de orden de compra de materiales a proveedores se realiza de una manera empírica, sobre la base de la experiencia del Jefe de Logística.  Esto significa que hay una falta de control y precisión en la adquisición de insumos, es decir, dinero malgastado. 

	l.        Proporcionar información en línea sobre la gestión de comercialización.
 
	·         La empresa actualmente no cuenta con ningún tipo de sistema que soporte su operación.  Toda la gestión se realiza de manera manual.

	m.    Implementar indicadores de gestión para una adecuada toma de decisiones por parte de la Gerencia.
 
	·         El Gerente General necesita manejar indicadores estratégicos que le permitan tomar decisiones para la empresa.  Actualmente, sólo basa su plan estratégico en los informes que le emite el área de Contabilidad, es decir temas netamente monetarios.

	n.      Disminuir el registro de información  en medios manuales.
 
	·         Realizar la gestión comercial a través de la funcionalidad propuesta que capturará los datos proporcionados por el usuario y los mantendrá para su uso en cualquier momento por el área que lo requiera: Ventas, Finanzas, Contabilidad, Producción y Logística.
 


 
 
 
2.4        INDICADORES DE LOGRO DE LOS OBJETIVOS
§         Presentación de la primera versión del sistema implementado y en operación. 
§         Presentación de la documentación impresa de la solución: 
§         Documento de modelado del negocio.
§         Documento de los requerimientos del sistema.
§         Documento del análisis y diseño del sistema.
§         Documento de pruebas.
§         Presentación de un medio electrónico (CD) con las fuentes, instaladores y manuales técnicos del software desarrollado.
§         Presentación del nuevo flujo de procesos entre las áreas del campo de acción.
 
 
 
§         Presentación de una carta expedida por la empresa de contenedores flexibles en la que certifique  su conformidad con el alcance  y calidad logrados con la solución implementada y en operación.
 
3          BENEFICIOS DEL PROYECTO
3.1        BENEFICIOS TANGIBLES
·         Incremento en la productividad del área de Ventas en 30%.
·         Eliminación en un 90% de errores cometidos por procesos manuales.
·         Clientes satisfechos por una buena gestión comercial (cero quejas).
·         Reducción de tiempos en los procesos por falta de información oportuna en un 40%.
·         Optimización en la asignación de la cartera de clientes en un 100%.
·         Reducción significativa del tiempo y esfuerzo en la elaboración de cotizaciones.  Debido a que la información estará gestionada por un sistema, será de mayor facilidad elaborar las cotizaciones sobre la base de los costos reales de transformación del producto.  Anteriormente elaborar una cotización 
podía tomar 3 días útiles; sin embargo, con el nuevo sistema la cotización podría ser emitida en 10 minutos.
·         Permitirá abrir un nuevo canal de ventas de sus productos. Con el portal web los clientes podrán acceder a generar la solicitud de cotización de sus productos a través de Internet con las comodidades que ello implica.
·         Mayor disponibilidad de la información por parte del área de ventas.
 
 
 
·         El sistema mantendrá la relación actualizada de cotizaciones que están pendientes de cierre.  Asimismo, el vendedor conocerá el estado de entrega de las órdenes de pedido emitidas.
·         Incrementará la comunicación con sus clientes a menor costo.  Se podrán habilitar banners a través del portal que ofrezcan a sus clientes registrados la posibilidad de acceder a promociones especiales. Esto implica hacer más efectiva la campaña de marketing.
 
3.2        BENEFICIOS INTANGIBLES
·         Mejorar el clima laboral entre las áreas por la descarga de trabajo administrativo.
·         Clientes contentos por el servicio novedoso de la empresa, propagación del portal web para la emisión de solicitudes de cotizaciones.
·         Ofrecer una solución en línea disponible las 24 hrs. del día, sin estar sujeto al horario laboral.
·         Información confiable para la toma de decisiones de la empresa.
·         Realzar la imagen de la empresa tanto a nivel comercial como tecnológico, ya que en Perú la solución planteada sería una innovación para el giro de negocio.
 
 
 
 
 
 
4          antecedentes
4.1        DESCRIPCIÓN DE LAS SOLUCIONES ENCONTRADAS
Luego de investigar sobre las aplicaciones que brindan soporte a un sistema de comercialización, hemos encontrado muchas, pero la mayoría sólo se enfocan en la 
parte de administración y seguimiento a las ventas y al manejo de reclamos. Como hemos visto en el Marco Teórico, las funciones universales de la comercialización son: comprar, vender, almacenar, estandarizar y clasificar, financiar, correr riesgos y lograr información del mercado. Dentro de las aplicaciones que si cumplen con lo básico del concepto, tenemos a SAP, que es una de las más exitosas y Starsoft que es una de las más asequibles. 
 
SAP
SAP® Business One es una solución de gestión empresarial integrada, diseñada específicamente para pequeñas y medianas empresas (PYMES).  Los propietarios de empresas tienen a su disposición un único sistema, creado para automatizar procesos de negocio y proporcionar una visión fidedigna y unificada de información empresarial crítica, totalmente actualizada desde la gestión de las relaciones con el cliente, hasta la fabricación y las finanzas. Con SAP Business One, los propietarios de empresas pueden aumentar la rentabilidad y alcanzar nuevos niveles de control.
Entre los beneficios empresariales que ofrece SAP, tenemos:
·         Mayor productividad.- La sencilla interfaz de usuario permite trabajar con rapidez y eficacia. 
 
 
 
·         Decisiones de negocio mejores y más rápidas.-Para tomar las decisiones más adecuadas, los directivos pueden obtener información estratégica de una forma rápida y efectiva a partir de cada uno de los aspectos de la compañía. 
·         Sólida escalabilidad.- La tecnología flexible y abierta permite cambiar y adaptar su solución a medida que su negocio crece. 
·         Alcance global.- Las transacciones empresariales pueden realizarse y contabilizarse en múltiples divisas. 
·         Control de costos.- Queda garantizado un control de costos máximo aumentando la productividad de los empleados y mejorando la eficacia de todas las operaciones. 
·         Mayores ingresos.- Un acceso rápido y sencillo a información en tiempo real de cualquier punto del sistema ayuda a identificar nuevas oportunidades de ventas, a lanzar nuevos productos al mercado con rapidez y a proporcionar al cliente niveles de soporte y servicio que generan negocio. 
·         Administración de oportunidades de ventas.- La solución ofrece a las empresas las herramientas esenciales para administrar sus oportunidades de ventas, incluyendo una conectividad completa con información sobre beneficios brutos y stocks.
SAP es modular, el módulo básico (alrededor de US$40,000 para 5 usuarios) sólo incluye la funcionalidad orientada a Administración (poco), Finanzas (básicamente 
contabilidad), Logística (sólo Inventario básico), Producción (muy poco), no incluye CRM, el cual está dividido en CRM sales y CRM Service. 
 
 
 
STARSOFT
STARSOFT diseña y fabrica soluciones de software con conceptos tecnológicos de avanzada empleando altos estándares de calidad, arquitectura de sistemas abiertos, orientación a objetos con interfaces gráficas de usuario (GUI), con componentes OLE/Activex, conectividad universal y niveles de parametrización escalables. 
Uno de los productos que ofrece Starsoft es Mi Negocio, moderno sistema de gestión comercial integrado, diseñado para simplificar la administración de todo tipo de micro y pequeñas empresas - MyPEs, fabricas pequeñas, tiendas mayoristas de comercio al detalle, empresas de servicios y todo tipo de negocio.  Mi Negocio es un software compacto que permite gestionar: Las compras, los almacenes, las ventas por mayor, la atención en puntos de venta al publico, las cuentas por cobrar, las cuentas por pagar, el movimiento bancario y emite información analítica para que los empresarios o gerentes que dirigen el negocio puedan tomar decisiones eficaces.
Entre los beneficios que ofrece Mi Negocio,  tenemos:
·         Con una mínima inversión se puede automatizar la gestión total del negocio.  
·         Con los cuadres diarios, el gerente puede controlar el negocio sin estar presente.  
·         Mediante los análisis de ventas, los gerentes pueden conocer la utilidad que generan sus ventas.  
·         Registrando los gastos generales puede determinarse la rentabilidad del negocio.  
 
 
 
4.2        ANÁLISIS COMPARATIVO DE LAS SOLUCIONES ENCONTRADAS
 
 
	FUNCIONALIDADES
 
	SAP BusinessOne
	SAP CRM OnDemand
	STARSOFT (MI NEGOCIO) Sacos Pisco
	SOLUCIÓN
PROPUESTA

	1.       Entorno gráfico de solicitud de cotización vía Web
	O
	O
	O
	P

	2.       Seguimiento a las cotizaciones
	P*
	O
	O
	P

	3.       Seguridad (Usuarios Y Roles)
	P
	P
	P
	P

	4.       Acceso WAP
	P
	P
	O
	O

	5.       Seguimiento a clientes potenciales
	P*
	P
	O
	P

	6.       Presupuestos de ventas
	P*
	P
	O
	P

	7.       Verificación, a través de sistemas externos, de la condición crediticia del cliente
	O
	O
	O
	P

	8.       Catálogos de producto
	P
	P
	P
	P

	9.       Oportunidades de venta
	P*
	P
	O
	P

	10.   Flujo de aprobaciones de ordenes
	O
	O
	P*
	P

	11.   Alertas en línea hacia las gerencias una vez entregado el producto al cliente.
	O
	O
	O
	P

	12.   Escalamiento
	P*
	O
	O
	P

	13.   Información para Comisiones
	P*
	P
	O
	P

	14.   Monitoreo y control de ventas
	P*
	O
	O
	P

	15.   Reportes analíticos de gestión
	P
	P*
	P*
	P

	16.   Implementación de BSC
	O
	O
	O
	P

	17.   Integración con Outlook
	P
	P
	O
	O

	18.   Integración con aplicaciones existentes
	P*
	P*
	O
	P


* Incluye costos adicionales
 
 
4.3        EVALUACIÓN DE LA MEJOR SOLUCIÓN
 
 
	 
	SAP BusinessOne
	SAP CRM OnDemand
	STARSOFT (MI NEGOCIO) Sacos Pisco
	SOLUCIÓN
PROPUESTA

	Si tiene la funcionalidad requerida
	5/18 (28%)
	8/18 (44%)
	2/18(11%)
	16/18(89%)

	Tiene la funcionalidad en versión para corporaciones
	8/18 (44%) comprando add-ons
	2/18 (11%) comprando add-ons
	2/18(11%)
comprando add-ons
	16/18 (89%)

	No tiene la funcionalidad requerida
	5/18 (28%)
	8/18 (44%)
	14/18 (78%)
	2/18 (11%)


 
El estudio realizado incluye la valoración obtenida por las distintas compañías desarrolladoras de software sobre las funcionalidades más importantes que se consideran en un sistema de comercialización de las empresas que se dedican a la fabricación o transformación de contenedores flexibles de polipropileno.
La solución propuesta para la empresa Special Paints E.I.R.L. es un sistema a la medida que cubre todas las necesidades de sus principales áreas involucradas en el campo de acción, Ventas y Logística. 
 
5          CONCLUSIONES
 
Se analizó el benchmarking con 3 productos líderes en el mercado de TI en cuanto a desarrollo de soluciones para pequeñas y medianas empresas.  Después de  haber revisado las fortalezas de cada producto, se concluye que la solución propuesta para Special Paints E.I.R.L. tiene características innovadoras que actualmente no lo ofrecen los demás productos ya que es un sistema a la  medida.
 
 
CAPÏTULO 3: MODELADO DEL NEGOCIO
 
1          introducciÓn
El presente capítulo está enfocado a describir el modelado del negocio para la solución propuesta del proyecto. Este capítulo inicia con el modelo de casos de uso del negocio, en el cual los actores y casos de uso de negocio son identificados. Asimismo, cada caso de uso de negocio es presentado de forma detallada a través de su respectiva especificación y su representación gráfica a través de un diagrama de actividades.
Finalmente, se realiza el modelo de análisis del negocio, en el cual se identifica los trabajadores y entidades del negocio.
 
2          modelo de casos de uso del negocio
 
2.1        LISTA DE ACTORES DEL NEGOCIO
	Actor del negocio
	Descripción

	Comprador
	Rol que se encarga de solicitar las cotizaciones y enviar la orden de compra. 

	Gerente de Ventas
	Rol que se encarga de solicitar información sobre el proceso de ventas de la empresa.


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2.2        LISTADO DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO
 
	Caso de uso del negocio
	Descripción

	CUN01. Planificar la comercialización.
	El caso de uso comienza cuando  el Gerente de Ventas solicita al Administrador de ventas realizar la asignación de la cartera de clientes a los diferentes vendedores de la empresa. Estos a su vez realizan una actividad continua de captar nuevos clientes potenciales a solicitud del Gerente de Ventas.  Dicha actividad consiste en buscar a las empresas que se encuentran en el  directorio industrial y minero. Una vez identificados, se seleccionan a los posibles candidatos, luego se prepara una lista clasificada en orden alfabético y se procede a realizar las llamadas, en ese instante se solicita información de los mismos y se registra. Si algunos de ellos acepta ser visitado, se registra la cita. 
Por otro lado, en este caso de uso también se administra el presupuesto de ventas que básicamente está compuesto por: la definición de los objetivos de venta del año, la cuota por cada vendedor y la medición de los avances periódicos, cada mes.
El caso de uso termina cuando cada vendedor tiene conocimiento de la cartera que manejará para dedicarle su debido tiempo y esfuerzo.  El  Gerente de Ventas recibe la comunicación que se  asignó la totalidad de los clientes a los vendedores.
 

	CUN02.Cotizar pedidos.
	El caso de uso comienza cuando un  comprador se pone en contacto con el área de Comercialización y un Asistente de Ventas verifica si es un cliente de la empresa, de no serlo toma y verifica sus datos, tales como giro de su empresa, teléfono, conducta crediticia, entre otros.
Si esta información presenta un perfil positivo, el Vendedor registra su solicitud de cotización para   posteriormente ponerse en contacto con él.
Por otro lado, si es cliente ya está registrado y solicita una cotización, el Vendedor es el encargado de atenderlo, para lo cual requiere información del área de Finanzas sobre los costos del producto. Asimismo, se consulta con el área de Logística sobre la situación de los stocks de la empresa. Este informe es vital para poder elaborar la cotización y analizar los posibles ajustes que se puedan dar a favor del cliente. Cabe recalcar que dichos ajustes sólo son autorizados por el Administrador  de Ventas. Una vez confirmado lo descrito anteriormente, se procede a preparar y emitir la cotización formal.
El caso de uso termina cuando el comprador tiene su cotización en su empresa. 

	CUN03. Atender pedidos
 
	El caso de uso comienza cuando un  comprador emite una orden de compra, esta es recibida por el Vendedor, el mismo que se encarga de  generar una orden de pedido al área de Logística previo visto bueno del Administrador de ventas.
Si el Almacén cuenta con los stocks disponibles como para atender la orden de pedido, se procede a separar el producto. Luego se procede a coordinar la emisión de  la guía de remisión e inmediatamente se comunica al área de Finanzas para la generación de la factura correspondiente.
Si el pedido está listo para su salida de almacenes se genera la orden de salida que contiene el visto bueno del Jefe de Logística. Finalmente se realiza el transporte a los almacenes de la empresa que solicitó el pedido con la documentación adjunta. 
Adicionalmente se revisan los stocks mínimos para validar si es necesario reponer productos, si este es el caso, se  genera una orden de compra de insumos o materiales.  Cabe mencionar que sólo se compra lo que realmente se necesita para mantener los stocks al día con los valores mínimos que la empresa ha definido como política.
El caso de uso termina cuando el comprador tiene su pedido en sus almacenes.


 
	CUN04. Controlar la comercialización.
 
	El caso de uso comienza cuando el Gerente General le solicita al Administrador de Ventas la generación de información estratégica e indicadores de rendimiento para una posterior reunión y evaluación de la situación general de la empresa.  Durante este proceso se emite el reporte de  Balaced Score Card.
Por otro lado también se realiza la emisión de un reporte de seguimiento a clientes potenciales, que en un mediano plazo ayudará a incrementar la cartera de clientes de la empresa.
El caso de uso termina cuando el Gerente General  recibe la información solicitada en el momento que la solicita.


 
 
 
 
 
2.3        DIAGRAMA DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3          REALIZACIÓN DE LOS casos de uso del negocio
 
3.1        ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL NEGOCIO:                                CUN01 – PLANIFICAR LA COMERCIALIZACIÓN
 
1                    Actores del negocio
Gerente de ventas
2                    Propósito
Realizar la planificación del presupuesto de ventas, así como, la asignación de la cartera de clientes y por último captar nuevos clientes para la empresa.
3                    Breve descripción
El caso de uso comienza cuando el Gerente de Ventas solicita realizar la asignación de la cartera de clientes, así como el seguimiento de  clientes potenciales. Por último, el Gerente Ventas solicita preparar el presupuesto. El caso de uso termina cuando el Gerente Ventas obtiene el reporte solicitado y recibe  la comunicación de la culminación de la asignación de la cartera de clientes, así como el informe de clientes potenciales.
4                    Flujo de eventos
4.1             Flujo básico
4.1.1      El Gerente de Ventas solicita asignar la cartera de clientes.
4.1.2      El Administrador de ventas se encarga de la asignación de la cartera de clientes.
4.1.3      Administrador de ventas comunica el fin de asignación de la cartera.
4.1.4      El Vendedor es el encargado de  revisar el directorio  industrial y minero.
4.1.5      El Vendedor selecciona a los candidatos.
 
4.1.6      El Vendedor elabora la lista de clientes potenciales.
4.1.7      El Vendedor realiza las llamadas a los clientes potenciales.
4.1.8      El Vendedor registra las citas y al cliente potencial en caso que estos acepten.
4.1.9      El Vendedor visita a los clientes potenciales.
4.1.10  El Vendedor elabora informe de seguimiento a clientes potenciales.
4.1.11  Por otro lado, el Gerente General le solicita al Administrador de Ventas la elaboración del presupuesto.
4.1.12  El Administrador de Ventas prepara el presupuesto.
4.1.13  El Administrador de Ventas envía el presupuesto de ventas solicitado por el Gerente Ventas.
4.1.14  El Gerente de Ventas recibe los informes y comunicaciones de sus solicitudes.
4.2             Flujos alternos
No existen flujos alternos para este caso de uso del negocio.
5                    Precondiciones 
No existen precondiciones para este caso de uso del negocio.
6                    Poscondiciones 
No existen poscondiciones para este caso de uso del negocio.
7                    Caso de uso extendido 
No aplica
8                    Información adicional
Diagrama de actividades

 
Diagrama de actividades
[image: ]

 
Lista de actividades a automatizar (Planificar la comercialización)
1.     Preparar  Presupuesto de ventas.
2.     Asignar cartera de clientes.
3.     Seleccionar candidatos.
4.     Elaborar lista.
5.     Registrar cliente y cita.
6.     Comunicar la asignación de cartera de cliente.
7.     Enviar presupuesto de ventas.
8.     Elaborar informe de seguimiento de clientes potenciales.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.2        ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL NEGOCIO:                                CUN02 – COTIZAR PEDIDOS
 
1                    Actores del negocio
Comprador
 
2                    Propósito
Solicitar los servicios de la empresa para realizar una cotización.
3                    Breve descripción
El caso de uso comienza cuando el Comprador se pone en contacto con la empresa para solicitar la cotización de los productos que vende. Es atendido por el  vendedor quien le pide los datos necesarios y genera una cotización  de la empresa.  Acto seguido el Comprador queda en facultad para realizar una solicitud de orden de compra. El caso de uso termina cuando el Comprador  obtiene una cotización formal.
4                    Flujo de eventos
4.1             Flujo básico
4.1.1      El Comprador  se contacta con la empresa.
4.1.2      El Asistente de ventas recibe la llamada.
4.1.3      El Comprador solicita realizar una cotización [RN001], [RN003].
4.1.4      El Vendedor recibe  el pedido y  genera la cotización [RN018].
4.1.5      El Vendedor solicita información de costos al Jefe de Finanzas.
4.1.6      El Vendedor solicita información de almacenes al Jefe de Logística.
4.1.7      El Vendedor con ambas informaciones analiza la cotización [RN002].
4.1.8      El Vendedor procede  a elaborar la cotización.
 
4.1.9      El Vendedor emite la cotización formal[RN008],[RN014],[RN015].
4.1.10   El Comprador  recibe la cotización formal y queda en su potestad de seguir con el siguiente paso, el de solicitar una orden de compra.
4.1.11   El Vendedor a partir de ese instante puede hacer seguimiento  de las cotizaciones que emitió.  
4.2             Flujos alternos
4.2.1      Paso 4.1.2  El Asistente de ventas recibe la llamada
4.2.1.1            El Asistente de ventas verifica la condición de no cliente.
4.2.1.2            Si todo está bien, el Asistente de ventas registra información de producto solicitada por no cliente. 
4.2.1.3            Luego, el Asistente de ventas envía la información solicitada.              
4.2.1.4            Si el comprador es cliente, entonces el Asistente de ventas verifica las deudas con la empresa.
4.2.1.5            Si todo está bien, el Asistente de ventas le solicita al comprador que pida su cotización.
4.2.1.6            En el caso de que el comprador no pase algunos de los controles definidos previamente, es descartado.
5                    Precondiciones
No existen precondiciones para este caso de uso del negocio.
6                    Poscondiciones
La cotización emitida al comprador.
7                    Caso de uso extendido
No aplica
8                    Información adicional
Diagrama de actividades
 
 
Diagrama de actividades


Lista de actividades a automatizar (Cotizar Pedidos)
1.     Verificar condición del comprador.
2.     Verificar deudas con la empresa.
3.     Registrar información de producto solicitado por el comprador.
4.     Enviar información solicitada.
5.     Generar cotización para el comprador.
6.     Solicitar información de costos.
7.     Solicitar información de almacenes.
8.     Elaborar cotización.
9.     Emitir cotización formal.
10. Elaborar información de costos.
11. Elaborar información de almacenes.
12. Hacer seguimiento de cotizaciones.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.3        ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL NEGOCIO:                                CUN03 – ATENDER PEDIDOS
 
1                    Actores del negocio
Comprador
 
2                    Propósito
Solicitar los servicios de la empresa para realizar una orden de compra.
3                    Breve descripción
El caso de uso comienza cuando el Comprador se pone en contacto con la empresa para emitir una orden de compra. Es atendido por el  vendedor quien genera una orden de pedido. El caso de uso termina cuando el pedido es entregado en los almacenes del Comprador.
4                    Flujo de eventos
4.1             Flujo básico
4.1.1      El comprador emite una orden de compra.
4.1.2      El vendedor recibe y registra una orden de compra.
4.1.3      El vendedor solicita el VB del administrador de ventas para que posteriormente  se genere la orden de pedido [RN004].
4.1.4      El vendedor genera la orden de pedido y lo envía  al Jefe de logística para que proceda con la atención.
4.1.5      El Jefe de logística recibe la orden de pedido.
4.1.6      El Jefe de logística revisa el stock.
4.1.7      Si el  stock no cubre el pedido se genera una orden de compra para el proveedor con la finalidad de reponer el stock.
 
4.1.8      Si el stock cubre el pedido se pasa a verificar sino hay que reponer el stock mínimo[RN020]
4.1.9      Si hay que reponer le stock mínimo entonces se pasa al paso 4.1.7.
4.1.10  Luego el Jefe de logística ordena preparar el pedido.
4.1.11  En el caso de que no se haya llegado a los niveles de stock mínimo, se prosigue con el paso 4.1.10
4.1.12  El Jefe de Logística prepara la orden de pedido. Acto seguido genera la guía de remisión, mientras que el Jefe de finanzas genera la factura [RN006],[RN007].
4.1.13  Una vez que se hayan generado la guía de remisión y la factura, se procede con la generación de la orden de salida por parte del Jefe de Logística.
4.1.14  Esta orden de salida recibe el visto bueno del Jefe de Logística [RN019].
4.1.15  Luego, el Jefe de logística procede a realizar la entrega al comprador.
4.1.16  Seguidamente,  el Jefe de Logística envía el informe al área de Ventas.
5                    Precondiciones 
La cotización tiene que haber sido entregada y aceptada por el comprador. 
6                    Poscondiciones 
Generación de documentos: 
- Orden de pedido, guía de remisión, factura y orden de salida.
7                    Caso de uso extendido 
No aplica
8                    Información adicional
Diagrama de actividades
 
 
 
Diagrama de actividades
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
              
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lista de actividades a automatizar (Atender Pedidos)
 
1.              Registrar orden de compra.
2.              Generar orden de pedido.
3.              Generar guía de remisión.
4.              Generar factura.
5.              Revisar stock.
6.              Generar orden de compra a proveedores.
7.              Generar orden de salida.
8.              Enviar informe a ventas.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
3.4        ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL NEGOCIO:                                CUN04 – CONTROLAR LA COMERCIALIZACIÓN
 
1                    Actores del negocio
Gerente Ventas
 
2                    Propósito
Monitorear el proceso de comercialización de la empresa a través de los reportes de indicadores de rendimiento que permitirán optimizar la toma de decisiones.
3                    Breve descripción
El caso de uso comienza cuando el Gerente Ventas le solicita al Administrador de Ventas la generación de información estratégica e indicadores de rendimiento para una posterior reunión y evaluación de la situación general de la empresa.  Durante este proceso se emite el reporte de  
Balaced Score Card. Por otro lado también se realiza la emisión de un reporte de seguimiento a clientes potenciales, que en un mediano plazo ayudará a incrementar la cartera de clientes de la empresa. El caso de uso termina cuando el Gerente Ventas  recibe la información solicitada en el momento que la solicita.
4                    Flujo de eventos
4.1             Flujo básico
4.1.1              El Gerente Ventas  solicita reportes gerenciales, indicadores de rendimiento, presupuesto de ventas, Balanced Score Card y reporte de seguimiento a clientes potenciales.
 
4.1.2              El Administrador de ventas se encarga de preparar los reportes solicitados por el Gerente Ventas.
4.1.3              El Administrador de ventas emite los reportes gerenciales. 
4.1.4              El Gerente Ventas recibe los reportes solicitados.
4.2             Flujos alternos
No existen flujos alternos para este caso de uso del negocio.
5                    Precondiciones 
No existen precondiciones para este caso de uso del negocio.
6                    Poscondiciones 
No existen poscondiciones para este caso de uso del negocio.
 
7                    Caso de uso extendido 
No aplica
8                    Información adicional
Diagrama de actividades
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Diagrama de actividades
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Lista de actividades a automatizar (Controlar la comercialización)
 
1.     Preparar reporte gerencial.
2.     Preparar reporte de indicadores de rendimiento.
3.     Preparar reporte de seguimiento de clientes potenciales.
4.     Preparar Balance Score Card.
5.     Preparar reporte de presupuesto de ventas.
 
 
 
 
4          MODELO DE ANÁLISIS DEL NEGOCIO
 
4.1        LISTA DE TRABAJADORES DEL NEGOCIO
 
	Trabajador del negocio
	Descripción

	Asistente de Ventas
	Encargado de realizar el proceso de validación del perfil del cliente.

	Vendedor
	Encargado de administrar una cartera de clientes asignada por la empresa.  Se preocupa por mantener el contacto con los clientes y asesorarlos para que generen pedidos sobre la base de sus necesidades reales.  Asimismo, el vendedor se encarga de recibir la solicitud de cotización, hacerle seguimiento y generar la orden de pedido.

	Administrador de Ventas
	Encargado de dirigir, organizar y controlar el proceso de ventas de la empresa.

	Jefe de Finanzas
	Encargado de controlar el proceso financiero contable y producir información confiable y útil para la toma de decisiones de la empresa.

	Jefe de Logística
	Encargado de la planificación, organización y del control de los productos de almacén, es además el encargado de dirigir y coordinar la entrada y salida de mercadería, desde el centro de operaciones de la organización hasta el destino final.


 
4.2        LISTA DE LAS ENTIDADES DEL NEGOCIO
 
	Entidad del negocio
	Descripción
	Atributos

	1. Cliente
	Se registran los atributos  de los clientes de la empresa
	•              Código de cliente.
•              Razón social.
•              RUC.
•              Dirección.
•              Teléfono.
•              Representante Legal.
•              Tipo cliente.

	2.Cliente vendedor
	Se registra la relación de clientes por vendedor asignada por la empresa.
	•              Código de vendedor.
•              Código de Cliente.

	3. Compras
	Se registran las compras realizadas por la empresa.
	•              Número de compra.
•              Código de productos.
•              Descripción de         productos.           
•              Precio.
•              Cantidad.

	4. Costos
	Se registran los costos calculados de los productos que la empresa vende.
	•              Código de insumo.
•              Costo de insumo.

	5. Cotización
 
 
 
 
 
	Se registran las cotizaciones emitidas a los clientes.
	•              Código de cliente.
•              Código de cotización.
•              Fecha de cotización.
•              Condiciones comerciales.

	6. Deudores
	Se registran a los clientes morosos, aquellos que mantienen deudas con la empresa.
	•              Código de cliente.
•              Monto de deuda.
•              Fecha de deuda.
•              Monto de mora.

	7. Directorio industrial y minero
	Se registran a los clientes y no clientes con atributos importantes para establecer contacto. Cabe mencionar que sólo se consideran a empresas del sector minero e industrial.
	•              Código de empresa.
•              Razón Social.
•              RUC.
•              Teléfono.
•              Dirección.
•              Fax.
•              Email.
•              Página Web.
•              Contacto.

	8. Factura
	Se registran las facturas que emite la empresa.
	•              Código de factura.
•              Código de cliente.
•              Fecha de factura.
•              Estado de factura.
•              Monto de factura.
•              Condición de pago.

	9. Guía remisión
	Se registran las guías de remisión que emite la empresa.
	•              Código de guía de remisión.
•              Código de la factura.
•              Fecha de guía de remisión.
•              Estado de guía de remisión.

	10. Insumos
	Se registran los atributos de los  insumos de productos de la empresa.
	•              Código de insumo.
•              Descripción del insumo.
•              Tipo de insumo.
•              Peso
•              Medida.

	11. Orden compra
	Se registra la orden de compra que se genera cuando un cliente acepta la cotización.
	•              Código de orden de compra.
•              Código de cotización.
•              Código de cliente.

	12. Orden salida
	Se registra el documento de salida de productos de los almacenes de la empresa.
	•              Código de orden de salida.
•              Código de pedido.
•              Código de factura.
•              Código de guía de remisión
•              Descripción de producto.
•              Cantidad.

	13. Pedidos
	Se registran las órdenes de pedido que generan las órdenes de compra.
	•              Código de pedido.
•              Código de orden de compra.
•              Descripción del pedido.
•              Fecha del pedido

	14. Precios
	Se registra la lista de precios de los productos que maneja la empresa.
	•              Código de Producto.
•              Precio.

	15. Productos
	Se registra la lista de productos que maneja la empresa.
	•              Código de producto
•              Descripción del producto.
•              Tamaño. 
•              Color.
•              Estado.

	16. Proveedores
	Se registra la lista de proveedores que maneja la empresa.
	•              Código de proveedor.
•              Razón social.
•              RUC.
•              Dirección.
•              Teléfono.
•              Fax.
•              Email.
•              Contacto.
•              Estado.
•              Tipo.

	17. Solicitudes productos
	Se registra la solicitud de información requerida por los clientes y no clientes de la empresa.
	•              Número de solicitud de productos.
•              Fecha de solicitud.
•              Nombre de solicitante.
•              Dirección de solicitante.
•              RUC.
•              Contacto.
•              Teléfono.
•              Fax.
•              Email.

	18. Stock
	Se registra el valor de los stocks mínimos y de los stocks generales que maneja la empresa.
	•              Código producto
•              Cantidad en unidades
•              Cantidad mínima.
•              Cantidad total.

	19. Vendedor
	Se registra la lista de los vendedores de la empresa.
	•              Código de vendedor.
•              Nombre.
•              Dirección.
•              Teléfono.
•              Fecha de ingreso.
•              Fecha de salida.
•              Estado.
•              Fecha de nacimiento.

	20. Ventas
	Se registran las ventas de la empresa.
	•              Número de venta.
•              Código de vendedor.
•              Monto de venta.
•              Descripción de venta.
•              Cantidad de venta.

	21. Cliente citas
	Se registran las citas con los clientes
	•              Vendedor
•              Cliente
•              Fecha de cita
•              Contacto
•              nota

	22. Orden pedido
	Se registran las órdenes de pedido que se generan una vez que el cliente emitió su orden de compra.
	•              Vendedor
•              Cliente
•              Orden compra
•              Fecha ingreso
§               Fecha entrega
•              Producto
§              Cantidad 

	23. Empleado
	Se registra la lista de los empleados que interactúan con la gestión de comercialización.
	§         Código de empleado.
•              Nombre.
•              Dirección.
•              Teléfono.
•              Fecha de ingreso.
•              Fecha de salida.
•              Estado.
•              Fecha de nacimiento.

	24. Presupuesto
	Se registra el presupuesto anual que se generan al inicio del año
	·         Año del presupuesto.
·         Descripción de producto.
·         Mes uno presupuesto
·         Mes uno ventas
·         Crecimiento del mes uno
·         Mes dos presupuestado
·         Mes dos ventas
·         Crecimiento del mes dos
·         Mes tres presupuesto
·         Mes tres ventas
·         Crecimiento del mes tres
·         Mes cuatro presupuesto
·         Mes cuatro ventas
·         Crecimiento del mes cuatro
·         Mes cinco presupuesto
·         Mes cinco ventas
·         Crecimiento del mes cinco
·         Mes seis presupuesto
·         Mes seis ventas
·         Crecimiento del mes seis
·         Mes siete presupuesto
·         Mes siete ventas
·         Crecimiento del mes siete
·         Mes ocho presupuesto
·         Mes ocho ventas
·         Crecimiento mes ocho
·         Mes nueve presupuesto
·         Mes nueve ventas
·         Crecimiento mes nueve
·         Mes diez presupuesto
·         Mes diez ventas
·         Crecimiento mes diez
·         Mes once presupuesto
·         Mes once ventas
·         Crecimiento mes once
·         Mes doce presupuesto
·         Mes doce ventas
·         Crecimiento mes doce
·         Total año


 
 
4.3        DIAGRAMA DE CLASES DEL NEGOCIO
 
 
Planificar la comercialización
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Cotizar Pedidos
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Atender pedidos
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Controlar la comercialización
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5          conclusiones
 
La revisión del presente capítulo nos ha brindado lo siguiente:
§         Conocer los casos de uso de negocio identificados en el campo de acción.
§         Conocer los actores, trabajadores y entidades del negocio identificados en el campo de acción.
§         Conocer la realización de los casos de uso de negocio identificados: especificación, diagramas de actividad, diagramas de clase de negocio y lista de actividades a automatizar.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPÍTULO 4:  Requerimientos
 
1          introducción
El presente capítulo esta enfocado a describir el modelado del sistema para la solución propuesta del proyecto. Este capítulo se inicia con los requerimientos del sistema, el modelo de casos de uso del sistema, los actores, diagrama de actores del sistema, diagrama de paquetes, diagramas de casos uso del sistema por paquetes, matriz del modelo del negocio y modelo del sistema, las especificaciones de alto nivel, diagramas de clases entidad del sistema, clasificación de los casos de uso, ciclos de desarrollo y las conclusiones.
 
2          especificación de requerimiento de software
 
2.1        Requerimientos específicos.
2.1.1 Funcionalidad.
RF001. Permitir que los clientes puedan realizar sus cotizaciones utilizando medios virtuales.
RF002. Permitir hacer seguimiento a las cotizaciones emitidas al cliente.
RF003. Permitir  el registro de la información detallada de  los clientes.
RF004. Permitir que la Gerencia de ventas tenga la facultad de asignar la cartera de clientes a sus vendedores a través del sistema.
RF005. Permitir el registro de la orden de pedido.
RF006. Permitir  generar la orden de compra de materiales a proveedores.
RF007. Permitir consultar en línea las órdenes pendientes de entrega a los clientes.
RF008. Controlar el consumo promedio de los productos por los clientes.
 
 
RF009. Elaborar el presupuesto de ventas.
RF010. Automatizar el manejo de los inventarios
RF011. Generar información en línea sobre la gestión de la comercialización.
RF012. Emitir un reporte de los indicadores de gestión más importantes de la empresa.
RF013. Automatizar la emisión de los siguientes documentos: orden de salida, guía de remisión, presupuesto de ventas, factura, cotización, orden de pedido, orden de compra a proveedores.
RF014. Enviar una alerta a Ventas una vez que el pedido es entregado al cliente.
RF015.Controlar el seguimiento a clientes potenciales
RF016. Validar perfil de no cliente
RF017. Solicitar información de costos
RF018. Solicitar información de almacenes
RF019. Registrar información de costos
RF020.Registrar información de almacenes
RF021. Seleccionar candidatos
RF022. Elaborar lista de candidatos
RF023. Informar la asignación de la cartera de clientes
RF024. Validar deudas con la empresa
 
2.1.2 Usabilidad
RNF001. Los reportes del sistema mantendrán los mismos formatos que los documentos originales.
 
 
RNF002. La interfaz de usuario se diseñará de tal manera que facilite al usuario el uso de la misma sin necesidad de un soporte del área de sistemas. Esto se verifica con las pruebas de utilidad.
RNF003. Cada opción del sistema tendrá la ayuda en línea incorporada para el usuario. Dicha ayuda incluirá instrucciones a seguir paso a paso, así como las definiciones respectivas.
RNF004. En caso de error, el sistema informará claramente: el mensaje de error.
RNF005. El sistema deberá mantener almacenados los errores originados por excepciones en el sistema.
 
2.1.3 Confiabilidad
RNF006. El sistema deberá estar disponible el 99% de las 24 horas del día por los 365 días del año, dejando un 1% para probables imprevistos.
RNF007. Para todo cálculo de moneda se utilizará 2 decimales.
RNF008. La operación que no pueda finalizarse con éxito, por alguna falla de la conexión a la base de  datos, deberá ser cancelada por completo.
 
2.1.4 Rendimiento
RNF009. El tiempo máximo de respuesta del sistema depende del tipo de transacción y/o consulta a realizar.
Transacciones simples: 5 segundos como máximo.
Transacciones complejas: 10 segundos como máximo.
RNF010. El sistema debe aceptar el acceso simultáneo de 200 usuarios.
 
 
RNF011. El sistema deberá actualizarse automáticamente sobre la base de la última versión puesta en el servidor de producción.
 
 
2.1.5 Soporte
RNF012. Se realizará un soporte a  los usuarios durante los 7 días de la semana en el horario de 8:00am a 7:00 pm.
RNF013. El sistema será compatible con Microsoft Internet Explorer 6 o superior.
RNF014. El sistema será compatible con Microsoft Excel a partir de la versión del Office 2000.
 
2.1.6 Consideraciones de Diseño
RNF015. El sistema deberá considerar una arquitectura lógica de tres capas: datos, negocio y presentación.
RNF016. El motor de base de datos que utilizará el sistema será SQL Server 2000 con Service Pack 6.
RNF017. El sistema será compatible con Microsoft Excel a partir de la versión del Office 2000.
 
2.1.7 Requerimientos de implementación
RNF018. La aplicación se  desarrollará con la herramienta Java del software de desarrollo Eclipse 3.0 usando JSDK 1.4 y el contenedor de Aplicaciones Web Java : "jakarta-tomcat-4.1.29".
 
 
 
RNF019. El sistema por cada transacción en la base de datos registrará el respectivo log: usuario y fecha en que se crea el registro, usuario y fecha en que se modifica el registro.
RNF020. El envío de correos electrónicos se realizará a través de una única cuenta de correo del servidor de la compañía.
 
2.1.8 Requerimientos físicos
RNF021. El equipo en el cual se instalará la base de datos, deberá ser un equipo Pentium IV 1.2 Ghz. o superior, el cual  deberá tener disponible como mínimo 500MB libres de disco y deberá contar con un  mínimo de 1 GB de RAM.
RNF022. Los equipos de los clientes en los cuales se instalarán las aplicaciones deberán ser Pentium III de 700 Ghz. o superior,  con un mínimo de 200MB libres de disco duro y 256 MB de RAM.
RNF023. Los equipos deberán estar interconectados por una red Ethernet con una velocidad de  transferencia mínima de 100 Mbps.
 
2.1.9 Aspectos generales
RNF024. A cada usuario se le asignará un usuario del sistema y una clave, los cuales permitirán el ingreso al sistema sobre la base de un perfil determinado.
RNF025.  El usuario podrá modificar su contraseña dos veces al mes.
RNF026.  El sistema solicitará una contraseña de usuario de 6 caracteres, dentro de los cuales se considerarán 2 dígitos numéricos de acuerdo a la política de seguridad de la organización.
 
 
 
 
3          modelo de casos de uso del sistema
 
3.1        Lista de los actores del sistema.
 
	Actor del sistema
	Descripción

	1. Administrador del sistema
	Rol que se encarga de registrar los usuarios del sistema y definir y asignar los perfiles de cada usuario.

	2. Vendedor
	Rol que se encarga de administrar una cartera de clientes asignada por la empresa.  Se preocupa por mantener el contacto con los compradores y asesorarlos para que generen pedidos sobre la base de sus necesidades reales.  Asimismo, el vendedor se encarga de recibir la solicitud de cotización, hacerle seguimiento y generar la orden de pedido.

	3.Administrador de Ventas
	Encargado de dirigir, organizar y controlar el proceso de ventas de la empresa.

	4. Jefe de Finanzas
	Encargado de controlar el proceso financiero contable y producir información confiable y útil para la toma de decisiones de la empresa.

	5. Jefe de Logística
	Encargado de la planificación, organización y del control de los productos de almacén.

	6.Asistente de Logística
	Encargado de dirigir y coordinar la entrada y salida de mercadería, preparar la guía de remisión desde el centro de operaciones de la organización hasta el destino final.

	7. Usuario
	Rol que generaliza a todos los actores del sistema para los casos de uso de seguridad.

	8. Usuario Reportes
	Rol que generaliza a los actores principales de los reportes

	9. Gerente General
	Encargado de dirigir la empresa y es quien necesita los reportes de Balanced Score Card.

	10.Gerente de ventas
	Es el encargado de realizar el presupuesto de la empresa

	11.Responsable Logística
	Rol que generaliza a todos los actores del sistema que pertenecen a Logística

	12 Responsable ventas
	Rol que generaliza a todos los actores del sistema que pertenecen a Ventas.

	13. Asistente de Ventas
	Encargado de realizar el proceso de validación del perfil del cliente.


 
 
 
 
3.2        Diagrama de Actores del sistema.
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3.3        Diagrama de Paquetes.
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3.4        Diagrama de Casos de Uso del sistema por paquete.
 
Paquete P01 -  Planificar la Comercialización.
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Paquete P02 -  Cotizar Pedidos.
[image: ]
Paquete P03 -  Atender Pedidos.
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Paquete P04 -  Controlar La Comercialización.
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Paquete P05 -  Seguridad.
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3.4.1 Lista de los casos de uso del sistema por paquetes.
 
	                            Paquete
	Casos de Uso
	Descripción

	Paquete P01 -  Planificar la Comercialización
	CUS001 - Preparar  presupuesto de ventas.
	Elaborar el presupuesto de ventas.

	CUS002 – Actualizar la asignación de la cartera de clientes
	Asignar la cartera de clientes  a cada vendedor. 

	CUS003 – Actualizar relación de candidatos.
	Agregar nuevos clientes del directorio industrial y minero a la cartera ya existente.

	CUS004 - Registrar cliente y cita
	Actualizar  el registro de clientes y citas para los responsables de ventas.

	CUS005 - Elaborar informe de seguimiento de clientes potenciales
	Confeccionar y visualizar la información concerniente al seguimiento de los clientes potenciales.

	                            Paquete
	Casos de Uso
	Descripción

	Paquete P02 -  Cotizar Pedidos
	CUS006 – Validar perfil de no cliente
	Interconexión mediante una interfase que nos permite observar su situación crediticia con SBS, SUNAT, etc.

	CUS007 - Verificar deudas del cliente
	Confeccionar y visualizar en pantalla si tiene alguna deuda con la empresa.

	CUS008 - Registrar solicitudes de producto
	Actualizar el registro de solicitudes de productos con todos los datos del pedido del comprador.

	CUS009 - Generar cotización para el cliente
	Generar el registro de  cotización según lo solicitado por el cliente.
 

	CUS010 – Registrar información de costos
	Actualizar el registro de información de costos de productos.

	CUS011 – Registrar información de almacenes
	Actualizar el registro de información de los almacenes.

	CUS012 - Elaborar cotización
	Actualizar la cotización con los datos finales para la respectiva emisión al cliente. 
 

	CUS028 - Aprobar cotizaciones
	Autorizar la emisión de la cotización al cliente. 

	CUS013 - Hacer seguimiento de cotizaciones
	Elaborar reporte de cotizaciones que no generaron orden de pedido entre un rango de fechas para su posterior evaluación.

	                            Paquete
	Casos de Uso
	Descripción

	Paquete P03 -  Atender Pedidos
	CUS014 - Registrar orden de compra
	Actualizar  el registro de orden de compra.

	CUS015 - Generar orden de pedido
	Actualizar  el registro de orden de pedido.

	CUS016 - Generar guía de remisión
	Actualizar  el registro de guía de remisión.

	CUS017 - Generar factura
	Actualizar  el registro de factura.

	CUS018 - Revisar stock
	Verificar la información de  stock de productos de la empresa.

	CUS019 - Generar orden de compra a proveedores
	Actualizar el registro de  orden de compra a proveedores.

	CUS020 - Generar orden de salida
	Actualizar  el registro de orden de salida.

	CUS021 - Enviar informe a ventas
	Interfase que permite enviar información a los responsables de ventas sobre los pedidos despachados a clientes.

	                            Paquete
	Casos de Uso
	Descripción

	Paquete P04 -  Controlar La Comercialización
	CUS022 – Mantener reportes
	Actualizar la información concerniente a la gestión de comercialización, así como al seguimiento de clientes potenciales.

	CUS023 – Emitir indicadores de gestión
	Visualizar la información concerniente a los indicadores de gestión de la empresa.

	                            Paquete
	Casos de Uso
	Descripción

	Paquete P05 -  Seguridad
	CUS024 - Realizar Login
	Permitir el acceso al sistema validando el nombre de usuario y contraseña.

	CUS025 - Cambiar contraseña.
	Cambiar la contraseña de los usuarios cada cierto tiempo

	CUS026 - Actualizar usuarios
 
	Actualizar el registro de los usuarios que acceden al sistema.

	CUS027 - Actualizar perfiles
	Actualizar el registro de los perfiles de acceso al sistema.

	 
	CUS029 – Gestionar accesos 
	Brindar acceso a las diferentes opciones del sistema según perfil previamente definido.

	 
	CUS030 - Controlar usuario
	Registrar las acciones realizadas por el usuario durante la última sesión activa.


 

 
 
4          matriz de modelo del negocio y modelo del sistema
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5          Especificaciones  de alto nivel de los casos  de uso del sistema
 
	Caso de uso:
	Preparar presupuesto de ventas – CUS001

	Actor(es):
	Administrador de ventas

	Propósito:
	Elaborar el presupuesto de ventas.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Administrador de ventas selecciona la opción Preparar presupuesto de ventas con la finalidad de elaborar y actualizar el registro del presupuesto para después  proceder con el respectivo seguimiento.

	Requerimientos:
	§         Elaborar presupuesto de ventas
§         Automatizar la emisión del presupuesto de ventas
 


 
	Caso de uso:
	Actualizar la asignación de la cartera de clientes  – CUS002

	Actor(es):
	Administrador de ventas

	Propósito:
	Asignar la cartera de clientes a cada vendedor.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Administrador de ventas selecciona la opción Actualizar la asignación de la cartera de clientes con la finalidad de definir que vendedor atenderá qué tipo de cliente.

	Requerimientos:
	§         Permitir que la Gerencia de ventas tenga la facultad de asignar la cartera de clientes a sus vendedores a través del sistema.
§         Informar la asignación de la cartera de clientes. 
 


 
	Caso de uso:
	Actualizar relación de candidatos – CUS003

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Agregar nuevos clientes del directorio industrial y minero a la cartera ya existente.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Actualizar relación de candidatos con la finalidad de elegir a los posibles clientes del directorio industrial y minero que formarán parte de la cartera ya existente. 

	Requerimientos:
	§         Seleccionar candidatos 
§         Elaborar lista de candidatos
 


 
 
 
 
	Caso de uso:
	Registrar cliente y cita – CUS004

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Actualizar  el registro de clientes y citas para los responsables de ventas.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Registrar cliente y cita con la finalidad de actualizar los datos del cliente y de las posibles citas que se vayan agendando. 

	Requerimientos:
	§         Permitir  el registro de la información detallada de  los clientes 
 


 
	Caso de uso:
	Elaborar informe de seguimiento de clientes potenciales – CUS005

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Confeccionar y visualizar la información concerniente al seguimiento de los clientes potenciales.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Elaborar informe de seguimiento de clientes potenciales con la finalidad de que se verifique el manejo de cuenta por parte del Vendedor para lograr que ese cliente potencial se convierta en un cliente real.

	Requerimientos:
	§         Controlar el seguimiento a clientes potenciales. 
 


 
	Caso de uso:
	Validar perfil de no cliente – CUS006

	Actor(es):
	Asistente de Ventas

	Propósito:
	Verificar la situación crediticia de los que aún no son clientes de la empresa.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de ventas selecciona la opción Validar perfil de no cliente con la finalidad de que se verifique la situación crediticia del cliente a través de una interfase con la SBS y/o SUNAT.

	Requerimientos:
	§         Validar perfil de no cliente
 


 
	Caso de uso:
	Verificar deudas del cliente – CUS007

	Actor(es):
	Asistente de Ventas

	Propósito:
	Verificar si el cliente tiene deudas pendientes con la empresa.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de ventas selecciona la opción Verificar deudas del cliente con la finalidad de validar si el cliente tiene retrasos en los pagos de sus facturas.

	Requerimientos:
	§         Validar deudas con la empresa
 


 
	Caso de uso:
	Registrar solicitudes de producto – CUS008

	Actor(es):
	Asistente de Ventas

	Propósito:
	Actualizar el registro de solicitudes de productos

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de ventas selecciona la opción Registrar solicitudes de producto con la finalidad de actualizar las solicitudes de producto emitidas por el comprador.

	Requerimientos:
	§         Permitir el registro histórico de información de producto solicitada por el comprador
 


 
	Caso de uso:
	Generar cotización para el cliente – CUS009

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Generar el registro de cotización

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Generar cotización para el cliente con la finalidad de grabar el registro de la cotización que más adelante será elaborada y enviada al cliente. 

	Requerimientos:
	§         Permitir que los clientes puedan realizar sus cotizaciones utilizando medios virtuales
§         Solicitar información de costos 
§         Solicitar información de almacenes
 


 
	Caso de uso:
	Registrar información de costos – CUS010

	Actor(es):
	Jefe de Finanzas

	Propósito:
	Actualizar el registro de información de costos de productos

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Jefe de Finanzas selecciona la opción Registrar información de costos con la finalidad de asignar los costos adecuados al producto que se está cotizando.

	Requerimientos:
	§         Registrar información de costos
 


 
	Caso de uso:
	Registrar información de almacenes – CUS011

	Actor(es):
	Jefe de Logística

	Propósito:
	Actualizar el registro de información de almacenes

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Jefe de Logística selecciona la opción Registrar información de almacenes con la finalidad de validar cuál sería el plazo de entrega que se debe considerar en la cotización según la disponibilidad de producto que tengamos en nuestros almacenes. El caso de uso termina cuando se realiza una separación temporal del producto.

	Requerimientos:
	§         Registrar información de almacenes
 


 
	Caso de uso:
	Elaborar cotización – CUS012

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Actualizar la cotización con los datos finales para la respectiva emisión al cliente.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Elaborar cotización  con la finalidad de actualizar la cotización con los datos finales referentes a costos y disponibilidad de producto. El caso de uso termina cuando la cotización es enviada al cliente.

	Requerimientos:
	§         Automatizar la emisión de la cotización
 


 
	Caso de uso:
	Aprobar cotizaciones – CUS028

	Actor(es):
	Gerente de Ventas

	Propósito:
	Autorizar la emisión de la cotización al cliente.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Gerente de Ventas selecciona la opción Aprobar cotizaciones  con la finalidad de estar informado de las ofertas comerciales que se emiten a los clientes. El caso de uso termina cuando la cotización cambia de estado para que los Vendedores puedan imprimirlas.

	Requerimientos:
	§         Verificar la emisión cotizaciones
 


 
 
	Caso de uso:
	Hacer seguimiento de cotizaciones – CUS013

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Elaborar reporte de cotizaciones que no generaron orden de pedido

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Hacer seguimiento de cotizaciones con la finalidad de elaborar un reporte de las cotizaciones que no generaron orden de pedido durante la vigencia definida en las condiciones comerciales de la misma.

	Requerimientos:
	§         Permitir hacer seguimiento a las cotizaciones emitidas al cliente
 


 
	Caso de uso:
	Registrar orden de compra – CUS014

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Actualizar el registro de orden de compra

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Registrar orden de compra con la finalidad de actualizar el registro de las ordenes de compra que fueron emitidas por el cliente. 

	Requerimientos:
	§         Controlar el consumo promedio de los productos por los clientes
 


 
	Caso de uso:
	Generar orden de pedido – CUS015

	Actor(es):
	Vendedor

	Propósito:
	Actualizar el registro de orden de pedido

	Caso de uso asociado:
	CUS014 – Registrar orden de compra (incluye)

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción Generar orden de pedido con la finalidad de actualizar el registro de las ordenes de pedido que fueron emitidas como consecuencia de las ordenes de compra registradas por el vendedor. 

	Requerimientos:
	§         Permitir el registro de la orden de pedido
§         Permitir consultar en línea órdenes pendientes de entrega a los clientes
§         Automatizar la emisión de la orden de pedido
 


 
	Caso de uso:
	Generar guía de remisión – CUS016

	Actor(es):
	Asistente de Logística

	Propósito:
	Actualizar el registro de la guía de remisión

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción Generar guía de remisión con la finalidad de actualizar el registro de las guías de remisión que salieron del Almacén. 

	Requerimientos:
	§         Automatizar la emisión de la guía de remisión
 


 
	Caso de uso:
	Generar factura – CUS017

	Actor(es):
	Asistente de Ventas

	Propósito:
	Actualizar el registro de la factura

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de Ventas selecciona la opción Generar factura con la finalidad de actualizar el registro de las facturas que se emitieron como consecuencia de nuevas ventas.

	Requerimientos:
	§         Automatizar la emisión de la  factura
 


 
	Caso de uso:
	Revisar stock – CUS018

	Actor(es):
	Asistente de Logística

	Propósito:
	Verificar la información de stock de productos

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción Revisar stock con la finalidad de verificar si se cuenta con material disponible para atender la demanda.

	Requerimientos:
	§         Automatizar el manejo de los inventarios
 


 
	Caso de uso:
	Generar orden de compra a proveedores – CUS019

	Actor(es):
	Asistente de Logística

	Propósito:
	Actualizar el registro de órdenes de compra de proveedores

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción Generar orden de compra a proveedores con la finalidad de abastecerse de insumos y/o materiales para la elaboración de contenedores flexibles de polipropileno.

	Requerimientos:
	§         Permitir generar la orden de compra de materiales a proveedores
§         Automatizar la emisión de la orden de compra a proveedores
 


 
 
	Caso de uso:
	Generar orden de salida – CUS020

	Actor(es):
	Asistente de Logística

	Propósito:
	Actualizar el registro de orden de salida

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción Generar orden de salida con la finalidad de registrar el despacho de la mercadería.

	Requerimientos:
	§         Automatizar la emisión de la orden de salida
 


 
	Caso de uso:
	Enviar informe a ventas – CUS021

	Actor(es):
	Asistente de Logística

	Propósito:
	Avisar a los responsables de ventas de la entrega de pedidos a sus clientes

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción Enviar informe a ventas con la finalidad de informar a los responsables de ventas del despacho de sus pedidos a sus clientes.

	Requerimientos:
	§         Enviar una alerta a Ventas una vez que el pedido es entregado al cliente
 


 
	Caso de uso:
	Mantener reportes – CUS022

	Actor(es):
	Usuario Reportes

	Propósito:
	Actualizar la información concerniente a la gestión de comercialización

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Usuario Reportes selecciona la opción Mantener reportes con la finalidad de informar a la Gerencia General de todo lo relacionado a la gestión de comercialización, así como del seguimiento a clientes potenciales.

	Requerimientos:
	§         Generar información en línea sobre la gestión de comercialización
 


 
	Caso de uso:
	Emitir indicadores de gestión – CUS023

	Actor(es):
	Usuario Reportes

	Propósito:
	Visualizar la información de los indicadores de gestión

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Usuario Reportes selecciona la opción Emitir indicadores de gestión con la finalidad de visualizar la información concerniente a los indicadores que son de utilidad para la Gerencia General para una mejor toma de decisiones. 
 

	Requerimientos:
	§         Emitir un reporte de los indicadores de gestión más importantes de la empresa.
 


 
	Caso de uso:
	Realizar login – CUS024

	Actor(es):
	Usuario

	Propósito:
	Autenticar el acceso al sistema

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Usuario selecciona la opción Realizar login con la finalidad de que se valide el usuario y contraseña para que pueda acceder al sistema .

	Requerimientos:
	§         A cada usuario se le asignará un usuario del sistema y una clave. 
 


 
	Caso de uso:
	Cambiar contraseña – CUS025

	Actor(es):
	Usuario

	Propósito:
	Permitir cambiar la contraseña de usuario.

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Usuario selecciona la opción Cambiar contraseña con la finalidad de que periódicamente se pueda modificar la clave de acceso. 

	Requerimientos:
	§         El usuario podrá modificar su contraseña dos veces al mes
 


 
	Caso de uso:
	Actualizar usuarios – CUS026

	Actor(es):
	Administrador del sistema

	Propósito:
	Actualizar el registro de usuarios

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Administrador del sistema selecciona la opción Actualizar usuarios con la finalidad de que se puedan agregar o eliminar usuarios del registro existente. 

	Requerimientos:
	§         Se podrán generar nuevos usuarios según la necesidad de la empresa
 


 
 
 
 
 
 
 
	Caso de uso:
	Actualizar perfiles – CUS027

	Actor(es):
	Administrador del sistema

	Propósito:
	Actualizar el perfil de usuario

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Administrador del sistema selecciona la opción Actualizar perfiles con la finalidad de que se puedan modificar los perfiles de usuarios. 

	Requerimientos:
	§         Los perfiles de usuario podrán ser modificados siempre que los defina el Administrador del sistema
 


 
	Caso de uso:
	Gestionar accesos – CUS029

	Actor(es):
	Administrador del sistema

	Propósito:
	Gestionar el acceso de los usuarios

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Administrador del sistema selecciona la opción Gestionar accesos con la finalidad de que se puedan modificar los accesos asignados a los usuarios. 

	Requerimientos:
	§         Los accesos de usuarios podrán ser modificados siempre que los defina el Administrador del sistema.
 


 
	Caso de uso:
	Control usuario – CUS030

	Actor(es):
	Administrador del sistema

	Propósito:
	Hacer seguimiento a las acciones realizadas por el usuario en el sistema

	Caso de uso asociado:
	No aplica

	Descripción:
	El caso de uso comienza cuando el Administrador del sistema selecciona la opción Control usuario con la finalidad de registrar las acciones realizadas por el usuario durante la sesión de trabajo. 

	Requerimientos:
	§         Las acciones realizadas por los usuarios podrán ser registradas con fecha y hora.
 


 
 
 
 
 
6          diagrama de clases entidad del sistema
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7          priorización de los casos de uso
7.1        Clasificación de los casos de uso.
	N
	Nombre del caso de uso
	CUS
	Clasificación

	1
	Preparar  presupuesto de ventas
	CUS001
	Primario

	2
	Generar cotización para el cliente
	CUS009
	Primario

	   3
	Elaborar cotización
	CUS012
	Primario

	4
	Hacer seguimiento de cotizaciones
	CUS013
	Primario

	5
	Registrar orden de compra
	CUS014
	Primario

	6
	Generar orden de pedido
	CUS015
	Primario

	7
	Revisar stock
	CUS018
	Primario

	8
	Generar orden de compra a proveedores
	CUS019
	Primario

	9
	Registrar información de almacenes
	CUS011
	Primario

	10
	Generar guía de remisión
	CUS016
	Primario

	11
	Mantener reportes
	CUS022
	Primario

	12
	Actualizar la asignación de la cartera de clientes
	CUS002
	Primario

	13
	Validar perfil de no cliente
	CUS006
	Primario

	14
	Verificar deudas del cliente
	CUS007
	Primario

	15
	Registrar información de costos
	CUS010
	Primario

	 16
	Generar orden de salida
	CUS020
	Primario

	17
	Aprobar cotizaciones
	CUS028
	Primario

	18
	Elaborar informe de seguimiento de clientes potenciales
	CUS005
	Secundario

	19
	Registrar solicitudes de producto
	CUS008
	Secundario

	20
	Registrar cliente y cita
	CUS004
	Secundario

	21
	Actualizar relación de candidatos.
	CUS003
	Secundario

	22
	Generar factura
	CUS017
	Secundario

	23
	Enviar informe a ventas
	CUS021
	Secundario

	24
	Emitir indicadores de gestión
	CUS023
	Secundario

	25
	Realizar Login
	CUS024
	Secundario

	26
	Cambiar contraseña
	CUS025
	Secundario

	27
	Actualizar usuarios
	CUS026
	Secundario

	28
	Actualizar perfiles
	CUS027
	Secundario

	29
	Gestionar accesos
	CUS029
	Secundario

	30
	Control usuario
	CUS030
	Secundario


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
7.2        Ciclos de desarrollo
 
	Ciclo de desarrollo
	N
	Nombre del caso de uso
	CUS
	Clasificación

	Núcleo central
	1
	Preparar  presupuesto de ventas
	CUS001
	Primario

	2
	Generar cotización para el cliente
	CUS009
	Primario

	  3
	Elaborar cotización
	CUS012
	Primario

	4
	Hacer seguimiento de cotizaciones
	CUS013
	Primario

	5
	Registrar orden de compra
	CUS014
	Primario

	6
	Generar orden de pedido
	CUS015
	Primario

	7
	Revisar stock
	CUS018
	Primario

	8
	Generar orden de compra a proveedores
	CUS019
	Primario

	9
	Aprobar cotizaciones
	CUS028
	Primario

	10
	Generar guía de remisión
	CUS016
	Primario

	11
	Mantener reportes
	CUS022
	Primario

	Ciclo 1
	12
	Generar orden de salida
	CUS020
	Primario

	13
	Actualizar la asignación de la cartera de clientes
	CUS002
	Primario

	14
	Validar perfil de no cliente
	CUS006
	Primario

	15
	Verificar deudas del cliente
	CUS007
	Primario

	16
	Registrar información de costos
	CUS010
	Primario

	 17
	Registrar información de almacenes
	CUS011
	Primario

	18
	Elaborar informe de seguimiento de clientes potenciales
	CUS005
	Secundario

	19
	Registrar solicitudes de producto
	CUS008
	Secundario

	20
	Registrar cliente y cita
	CUS004
	Secundario

	21
	Actualizar relación de candidatos.
	CUS003
	Secundario

	Ciclo 2
	22
	Generar factura
	CUS017
	Secundario

	23
	Enviar informe a ventas
	CUS021
	Secundario

	24
	Emitir indicadores de gestión
	CUS023
	Secundario

	25
	Realizar Login
	CUS024
	Secundario

	26
	Cambiar contraseña
	CUS025
	Secundario

	27
	Actualizar usuarios
	CUS026
	Secundario

	28
	Actualizar perfiles
	CUS027
	Secundario

	29
	Gestionar accesos
	CUS029
	Secundario

	30
	Control usuario
	CUS030
	Secundario


 
 
 
 
 
 
8          realizaciÓn de los casos de uso del sistema
 
8.1             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA: CUS001 - PREPARAR PRESUPUESTO DE VENTAS
 
1     Actores del Sistema
1.1    Administrador de Ventas
 
2     Propósito
El caso de uso tiene como objetivo hacer un seguimiento al presupuesto de ventas, observar su comportamiento con el movimiento de la variable de crecimiento que podría afectarlo.
 
3     Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Administrador de Ventas selecciona la opción “Simular presupuesto” con la finalidad de visualizar la información concerniente a las ventas de los productos mes a mes que son de utilidad para la Gerencia General para una mejor toma de decisiones. 
 
4     Flujo de Eventos
4.1        Flujo Básico
4.1.1      El Administrador de Ventas indica “Preparar Presupuesto”.
4.1.2      El Administrador de Ventas indica “Simular Presupuesto”
 
 
4.1.3      El sistema muestra el formulario de “Simular Presupuesto”.
4.1.4      El Administrador de Ventas selecciona “Producto” 
4.1.5      El Administrador de Ventas indica “Mostrar”.
4.1.6      El sistema muestra una grilla indicando los siguientes campos del producto: Descripción, Pres. (monto presupuestado) y Ven. (monto de la venta real) de cada uno de los meses del año, además del total general.
4.1.7      Luego, el Administrador de Ventas ingresará  los parámetros: Mes inicio, Mes  Fin y porcentaje de crecimiento en el área de parámetros de simulación. [RN037]
4.1.8      El Administrador de Ventas indicará “Simular”.
4.1.9       El sistema muestra un formulario con la gráfica respectiva a dicha solicitud.
4.1.10  El Administrador de Ventas indica “Grabar”, si es que desea registrar dicha simulación.
4.1.11  El Administrador de Ventas  indica  “Inicio”.
4.1.12  El sistema cierra el formulario  “Simular Presupuesto”.
 
4.2        Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
 
 
 
 
4.3        Flujos Alternos
4.3.1      “Si no se cumple [RN037]”
4.3.1.1 El sistema envía un mensaje  de advertencia.
4.3.1.2 El Administrador de Ventas acepta el mensaje.
4.3.1.3 El sistema cierra la ventana de mensaje.
4.3.1.4 El caso de uso continúa en el paso 4.1.7  del flujo básico.
 
5     Precondiciones
5.1        Acceso del Administrador de Ventas al sistema
El Administrador de Ventas ingresó exitosamente al sistema.
5.2        Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Administrador de Ventas.
5.3        Elaborar presupuesto
La información del presupuesto del año debió ser ingresada previamente.
 
6     Poscondiciones
6.1        Actualización del registro de presupuesto simulado.
Se ha registrado la simulación de los presupuestos simulados en el sistema.
 
7     Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8     Reglas de negocio
[RN037] La fecha final del rango de fecha no puede ser menor a la fecha inicial.
 
[image: ][RN045] La fórmula para el cálculo de la simulación del presupuesto se determina de la siguiente manera :  [ X * ( 1 +  %Y)]
Donde:  X es el valor de la venta del mes por tipo de producto e Y es el % de crecimiento que se desea simular.
 
9     Información adicional
 
[image: ]
 
 
8.2             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA: CUS009 - GENERAR COTIZACIÓN PARA EL CLIENTE
 
1          Actores del Sistema
1.1   Vendedor
 
2     Propósito
El caso de uso tiene como objetivo generar una cotización para el cliente en el sistema.
 
3     Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción “Generar cotización” con la finalidad de grabar el registro de la cotización que más adelante será elaborada y enviada al cliente.
 
4     Flujo de Eventos
4.1        Flujo Básico
4.1.1      El Vendedor selecciona la opción “Preparar Cotización”.
4.1.2      El Vendedor selecciona la opción “Generar Cotización”.
4.1.3      El Sistema crea un formulario con los siguientes campos: Nro. Cotización, Estado, Fecha, Consultor, Cliente, Titulo, Descripción [RN029] [RN042].
4.1.4      El Vendedor  indica buscar cliente.
 
 
4.1.5      El sistema muestra un formulario con el campo Razón Social para buscar a los clientes.
4.1.6      El Vendedor ingresa la razón social del cliente o deja en blanco el campo e indica buscar.
4.1.7      El sistema muestra una grilla con la información solicitada por el vendedor: Nro, Código, Razón Social, RUC, Dirección.
4.1.8      El vendedor escoge un cliente e indica seleccionar.
4.1.9      El sistema muestra el formulario anterior con los datos del cliente.
4.1.10  El vendedor ingresa los datos solicitados: Titulo,  Descripción. 
4.1.11  El Vendedor indica generar.
4.1.12  El sistema muestra  un formulario con  dos fichas: “Productos” y “Contacto”.
4.1.13  El Vendedor selecciona la ficha a la que desea ingresar.
1.     Si elige ”Productos” ver subflujo “Ficha Productos”
2.     Si elige “Contactos” ver subflujo “Ficha Contactos”.
4.1.14  El Vendedor indica grabar.
4.1.15  El sistema muestra un formulario con el número de cotización generado.
4.1.16  El caso de uso finaliza cuando el Vendedor indica salir.
 
 
 
 
 
 
4.2        Subflujos
4.2.1      “Ficha Productos”.
4.2.1.1    El sistema muestra una ficha con los siguientes campos: Item, Producto, Tipo, Cantidad, Precio Unit, Precio Total, Sede, Moneda, Eliminar.
4.2.1.2    El Vendedor indica Agregar productos.
4.2.1.3    El sistema muestra un formulario de productos con los siguientes campos: sede, producto, cantidad, precio unitario.
4.2.1.4    El vendedor ingresa la sede, el producto y la cantidad [RN035] [RN036].
4.2.1.5    El Vendedor indica “aceptar” en el formulario [RN030]
4.2.1.6    El caso de uso continúa en el paso 4.1.13
 
4.2.2      “Ficha Contactos”.
4.2.2.1    El sistema muestra una ficha con el campo nombre.
4.2.2.2    El Vendedor selecciona el nombre del contacto.
4.2.2.3    El caso de uso continúa en el paso 4.1.13
 
4.3        Flujos Alternos
4.3.1 “Si no se cumple [RN050]”
4.3.1.1 El sistema envía un mensaje  de advertencia.
4.3.1.2 El Vendedor acepta el mensaje.
4.3.1.3 El sistema cierra la ventana de mensaje.
4.3.1.4 El caso de uso continúa en el paso 4.1.9  del flujo básico.
 
5     Precondiciones
5.1        Acceso del Vendedor al sistema
El Vendedor ingresó exitosamente al sistema.
5.2        Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Vendedor.
 
6     Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de elaboración de cotizaciones.
Se ha registrado una cotización con éxito en el sistema
 
7     Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8     Reglas del Negocio
[RN050]  La cotización no se podrá generar si no se llenan los siguientes campos: fecha, título y observaciones.
[RN035]  El stock separado no puede ser mayor al Stock.
[RN036] Los campos stock, stock separado y stock real no pueden ser negativos
[RN042] Las cotizaciones pueden tener los siguientes estados: Activo, al momento de crearlas; Pendiente, cambia a este estado al momento de Elaborar las cotizaciones; Aprobado, indica que el Gerente de Ventas 
 
 
autorizó las cotizaciones; Cerrado, indica que se registró una orden de compra derivado de una cotización aceptada por el cliente; Anulada, indica que las cotizaciones se descartan; Vencida, indica que el sistema las puso en este estado porque venció la vigencia definida inicialmente; Perdido, indica que las cotizaciones nunca generaron orden de pedido.
 
9     Información adicional
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8.3             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA: CUS012 - ELABORAR COTIZACIÓN
 
1          Actores del Sistema
1.1   Vendedor
 
2     Propósito
El caso de uso tiene como objetivo elaborar una cotización para el cliente en el sistema.
 
3     Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Vendedor  indica “Elaborar Cotización”  en el sistema. El caso de uso termina cuando se obtiene una cotización para el cliente en el sistema.
 
4          Flujo de Eventos
4.1        Flujo Básico
4.1.1      El Vendedor selecciona la opción “Preparar Cotización”.
4.1.2      El Vendedor selecciona la opción “Elaborar Cotización”.
4.1.3      El sistema crea un formulario con los filtros de búsqueda para las Cotizaciones. Los filtros disponibles son: Fecha (De:, Hasta:), Código, Cliente, RUC, Nro. Cotización.
4.1.4      El Vendedor selecciona uno de los filtros disponibles mencionados en el punto anterior.
 
4.1.5      El vendedor indica buscar.
4.1.6      El resultado de la búsqueda mostrará la siguiente información: Cod. Cotización, Cod.Cliente, Nombre del Cliente, Ej. de Ventas, F.Generación, Estado [RN042], RUC.
4.1.7      El Vendedor  selecciona la cotización.
4.1.8      El sistema muestra  un formulario dividido en 4 fichas: Presupuesto, Seguimiento, Producto y Condiciones Comerciales.
Presupuesto muestra los siguientes campos: Nro. Cotización, Ejecutivo, Fec. Cotización, Presupuesto, Estado, Fec. Generación, Código Cliente, Razón Social, Titulo, Descripción.
Seguimiento muestra los siguientes campos: Considerar en seguimiento, Avance de cierre, Fec. Estimada, Prob. de cierre.
Producto muestra los siguientes campos: Item, Sede, Cod.Prod, Nom.Prod, Tipo, Cant., P.U., P.T.
Condiciones Comerciales muestra los siguientes campos: Vigencia Cotización, Moneda, Forma de Pago, Promociones, Plazo de entrega.
4.1.9      El Vendedor selecciona la ficha a la que desea ingresar:
1.     Si elige ”Seguimiento” ver subflujo “Ficha Seguimiento”
2.     Si elige “Condiciones comerciales” ver subflujo “Ficha Condiciones Comerciales”.
4.1.10  El Vendedor ingresa la fecha de cotización, la cual definirá el plazo de entrega descrito en las condiciones comerciales.
4.1.11  El Vendedor selecciona la opción guardar [RN025].
4.1.12  El sistema guarda la información de las condiciones comerciales.
 
4.1.13  El caso de uso finaliza cuando el Vendedor cierra el formulario.
 
4.2        Subflujos
4.2.1      “Ficha seguimiento”.
4.2.1.1    El sistema muestra una ficha con los siguientes campos: Considerar en seguimiento, Avance de cierre, Fec. Estimada, Prob. de cierre.
4.2.1.2    El Vendedor ingresa los datos indicados en el punto anterior.
4.2.1.3    El caso de uso continúa en el paso 4.1.9
 
4.2.2      “Ficha condiciones comerciales”.
4.2.2.1    El sistema muestra una ficha con los siguientes campos: Vigencia Cotización, Moneda, Forma de Pago, Promociones y Plazo de entrega.
4.2.2.2    El Vendedor ingresa los siguientes campos: Vigencia Cotización, Forma de Pago y Promociones.
4.2.2.3    El caso de uso continúa en el paso 4.1.9
 
4.3        Flujos Alternos
Si en el punto 4.1.8,  el Vendedor requiere anular la cotización.
4.3.1      “Anular” 
4.3.1.1    El Vendedor indica “anular”. [RN042]
4.3.1.2    El sistema muestra un mensaje solicitando la confirmación de anulación.
4.3.1.3     El Vendedor indica “aceptar”. 
 
4.3.2 “Si no se cumple [RN025]”
4.3.2.1 El sistema envía un mensaje  de advertencia.
4.3.2.2 El Vendedor acepta el mensaje.
4.3.2.3 El sistema cierra la ventana de mensaje.
4.3.2.4 El caso de uso continúa en el paso 4.1.6  del flujo básico.
 
5          Precondiciones
5.1        Acceso del Vendedor al sistema
El Vendedor ingresó exitosamente al sistema.
5.2        Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Vendedor.
 
6          Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de elaboración de cotizaciones.
Se ha registrado una cotización con éxito en el sistema
 
7          Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8          Reglas del Negocio
[RN025] Sólo se puede grabar cotizaciones que tengan ingresadas las condiciones comerciales en su totalidad.
 [RN042] Las cotizaciones pueden tener los siguientes estados: Activo, al momento de crearlas; Pendiente, cambia a este estado al momento de Elaborar las cotizaciones; Aprobado, indica que el Gerente de Ventas autorizó las cotizaciones; Cerrado, indica que se registró una orden de compra derivado de una cotización aceptada por el cliente; Anulada, indica que las cotizaciones se descartan; Vencida, indica que el sistema las puso en este estado porque venció la vigencia definida inicialmente; Perdido, indica que las cotizaciones nunca generaron orden de pedido.
 
9          Información adicional
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8.4             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA: CUS013 - HACER SEGUIMIENTO DE COTIZACIONES
 
1     Actores del Sistema
1.1   Vendedor
 
2     Propósito
Elaborar reporte de cotizaciones que no generaron orden de pedido.
 
3     Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Vendedor selecciona la opción “Seguimiento cotización” con la finalidad de elaborar un reporte de las cotizaciones que no generaron orden de pedido durante la vigencia definida en las condiciones comerciales de la misma.
 
4     Flujo de Eventos
4.1            Flujo Básico
4.1.1      El Vendedor selecciona la opción “Preparar cotización”.
4.1.2      El Vendedor selecciona la opción “Seguimiento cotización”.
4.1.3      El sistema crea un formulario con los filtros de búsqueda para las  Cotizaciones. Los filtros disponibles son: Cotización, Cliente, Ejecutivo de Ventas, Fecha Estimada de Cierre, Estado.
4.1.4      El Vendedor selecciona uno de los filtros disponibles mencionados en el punto anterior.
 
4.1.5      El resultado de la búsqueda mostrará la siguiente información: N.Cot, Cliente, Ejecutivo, Moneda, Total, Avance, Prob, Estado, Competencia, F.Cierre, F.Gener.  [RN042].
4.1.6      El Vendedor selecciona uno de los registros mostrados.
4.1.7      El sistema muestra un formulario con los siguientes campos: Código de cliente, Nombre cliente, Avance de cierre, Probabilidad de cierre, Estado, Competencia. [RN042]
4.1.8      El Vendedor actualiza los campos: Avance de cierre, Probabilidad de cierre, Competencia. 
4.1.9      El Vendedor selecciona la opción guardar.
4.1.10 El caso de uso finaliza cuando el Vendedor cierra el formulario.
 
4.2            Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
4.3            Flujos Alternos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
5                    Precondiciones
5.1             Acceso del Vendedor al sistema
El Vendedor ingresó exitosamente al sistema.
5.2             Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Vendedor.
 
6                    Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de seguimiento de las cotizaciones.
Se ha actualizado el estado de una cotización con éxito en el sistema.
 
7                    Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8                    Reglas del Negocio
[RN042] Las cotizaciones pueden tener los siguientes estados: Activo, al momento de crearlas; Pendiente, cambia a este estado al momento de Elaborar las cotizaciones; Aprobado, indica que el Gerente de Ventas autorizó las cotizaciones; Cerrado, indica que se registró una orden de compra derivado de una cotización aceptada por el cliente; Anulada, indica que las cotizaciones se descartan; Vencida, indica que el sistema las puso en este estado porque venció la vigencia definida inicialmente; Perdido, indica que las cotizaciones nunca generaron orden de pedido.
 
 
 
 
 
 
 
 
9                    Información adicional
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8.5             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA: CUS014 - REGISTRAR ORDEN DE COMPRA
 
1                   Actores del Sistema
1.1            Vendedor
 
2     Propósito
El caso de uso tiene como objetivo actualizar en el sistema el registro de las órdenes de compra emitidas por el cliente.
 
3     Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Vendedor  indica “Registrar orden de compra”  en el sistema. El caso de uso termina cuando se actualiza el registro de una orden de compra.
 
4     Flujo de Eventos
4.1            Flujo Básico
4.1.1      El Vendedor indica “Generar Ordenes”.
4.1.2      El Vendedor selecciona la opción “Registrar orden de compra”.
4.1.3      El sistema crea un formulario con los filtros de búsqueda para las  Cotizaciones. Los filtros disponibles son: Fecha (De:, Hasta:), Código, Cliente, RUC, Nro. Cotización.
4.1.4      El Vendedor selecciona uno de los filtros disponibles mencionados en el punto anterior.
 
4.1.5      El vendedor indica buscar.
4.1.6      El resultado de la búsqueda mostrará la siguiente información: Cod. Cotización, Cod.Cliente, Nombre del Cliente, Ej. de Ventas, F.Generación, Estado [RN042], RUC.
4.1.7      El Vendedor selecciona uno de los registros mostrados [RN015]
4.1.8      El sistema genera el Nro. Orden de compra interno.
4.1.9      El sistema muestra los datos del cliente y de la cotización, además del detalle del producto requerido (Item, Código, Descripción, Precio Unitario($), Cantidad, Total($)) 
4.1.10 El Vendedor selecciona la opción grabar [RN023].
4.1.11  El sistema guarda la información de los registros de órdenes de compra [RN038]. 
4.1.12  El caso de uso finaliza cuando el Vendedor cierra el formulario.
 
4.2            Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
4.3            Flujos Alternos
4.3.1                   Orden de compra anulada              
4.3.1.1            El Vendedor selecciona el botón “Anular” [RN038].
4.3.1.2            El sistema envía un mensaje de confirmación.
4.3.1.3            El vendedor cierra el formulario
4.3.2       “Si no se cumple [RN023]”
4.3.2.1            El sistema envía un mensaje  de advertencia.
 
4.3.2.2            El Vendedor acepta el mensaje.
4.3.2.3            El sistema cierra la ventana de mensaje.
 
5     Precondiciones
5.1            Acceso del Vendedor al sistema
El Vendedor ingresó exitosamente al sistema.
5.2            Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Vendedor.
 
6     Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de orden de compra.
Se ha registrado una orden de compra con éxito en el sistema
 
7     Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8     Reglas del negocio
[RN015] Las cotizaciones tienen una vigencia máxima de 15 días.
[RN017] El plazo de entrega del producto está definido en la cotización.
[RN023] Sólo se pueden registrar las órdenes de compra de las cotizaciones que tengan como indicador de estado “Aprobado”.
 
 
 
[RN038] Las órdenes de compra pueden ser registradas, cuando recién se crean o anuladas, cuando el cliente decide cancelarlas.  No se consideran modificaciones.
 
9     Información Adicional
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8.6             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA: CUS015 - GENERAR ORDEN DE PEDIDO
 
1          Actores del Sistema
1.1   Vendedor
 
2     Propósito
El caso de uso tiene como objetivo actualizar en el sistema el registro de las órdenes de pedido ingresadas por el vendedor.
 
3     Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Vendedor  indica “Generar Orden Pedido”  en el sistema. El caso de uso termina cuando se actualiza el registro de una orden de pedido.  
 
4     Flujo de Eventos
4.1        Flujo Básico
4.1.1      El Vendedor selecciona la opción “Generar Ordenes”
4.1.2      El Vendedor selecciona la opción “Generar Orden Pedido”.
4.1.3      El sistema crea un formulario con los filtros de búsqueda para las  órdenes de pedido. Los filtros disponibles son: Fecha (De:, Hasta:), Código, Cliente, RUC, Nro. Cotización.
4.1.4      El Vendedor selecciona uno de los filtros disponibles mencionados en el punto anterior.
 
4.1.5      El Vendedor indica buscar.
4.1.6      El resultado de la búsqueda mostrará la siguiente información: Cod. Orden Compra, Cod. Cotización, Cod. Cliente, Nombre del Cliente, Ej. de Ventas, F.Generación, Estado [RN039].
4.1.7      El Vendedor selecciona uno de los registros mostrados.
4.1.8      El sistema muestra un formulario con los siguientes campos: Nro. Orden de compra interno, Nro. Orden de pedido, Indicador de Estado, Fecha de ingreso, Fecha de entrega, Código del cliente, Razón Social y RUC.  Asimismo, muestra el detalle de la orden de compra: Código, Cantidad y Descripción [RN024]. 
4.1.9      El Vendedor indica grabar.
4.1.10  El sistema guarda la información de los registros de las órdenes de pedido [RN039].
4.1.8      El caso de uso finaliza cuando el Vendedor cierra el formulario.
 
4.2        Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
4.3        Flujos Alternos
4.3.1      Orden de pedido anulada
Si en [4.1.7] el Vendedor decide anular la orden de pedido, el sistema no debe registrarla. [RN039]
El sistema muestra el mensaje de Orden de Pedido anulada y el caso de uso finaliza.
 
5     Precondiciones
5.1   Acceso del Vendedor al sistema
El Vendedor ingresó exitosamente al sistema.
5.2   Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Vendedor.
 
6     Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de orden de pedido.
    Se ha registrado una orden de pedido con éxito en el sistema
 
7     Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8     Reglas de negocio
[RN024] Las  órdenes de pedido se generan a partir de las órdenes de compra internas.
[RN039] Las órdenes de pedido pueden tener los siguientes estados: Generada, al momento de crearla; Pendiente, indica que aún no ha sido atendida; En proceso, indica que se ha entregado parte de la mercadería; Anulada, indica que el cliente decidió cancelar su pedido y Atendida, indica que la mercadería ya fue entregada al cliente.
 
 
 
9     Información adicional
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8.7             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA: CUS016 - GENERAR GUÍA DE REMISIÓN 
 
1                   Actores del Sistema
1.1            Asistente de logística
 
2                   Propósito
Actualizar el registro de la guía de remisión
 
 
3                   Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción “Generar guía de remisión” con la finalidad de actualizar el registro de las guías de remisión que salieron del Almacén.
 
4                   Flujo de Eventos
4.1            Flujo Básico
4.1.1      El Asistente de Logística selecciona la opción “Generación de Guía”.
4.1.2      El Asistente de Logística selecciona la opción “Generar Guía de Remisión”.
4.1.3      El sistema crea un formulario con el filtro de búsqueda para las órdenes de pedido que ya estén listas para ser entregadas a los clientes:  Fecha de ingreso( De:  Hasta:), Código, Cliente, Nro. cotización
4.1.4      El Asistente de Logística selecciona el filtro definido en el punto anterior.  
4.1.5       
 
4.1.6      El sistema muestra una grilla con los siguientes campos: Orden Pedido, Cod. Cotización, Cod. Cliente, Nombre del Cliente, Ej. De Ventas, F. Ingreso, Estado.
4.1.7      El Asistente de logística indica una orden de pedido.
4.1.8      El resultado de la búsqueda mostrará la siguiente información: Nro. Orden Pedido, Nro. orden de guia, Indicador de Estado, Descripción, Código de cliente, Razón Social, RUC, Item, Cantidad, Código de Producto, Sede, Descripción. [RN034] 
4.1.9      El Asistente de Logística selecciona un item de la orden de pedido.
4.1.10 El Sistema crea un formulario que contiene dos fichas: La primera ficha referente al Detalle de la guía muestra los siguientes campos: Nro. Orden de Guía, Item Guía, Fecha de inicio traslado, Destinatario, RUC, Punto de Partida, Punto de Llegada, Motivo Traslado, Unidades,  Medida, Peso.  La segunda ficha referente a los Datos del Transportista muestra los siguientes campos: Nº, Nombre Transportista, Marca, Modelo, Lic. de Conducir, Placa.
4.1.11 El Asistente de logística debe ingresar los siguientes datos en la ficha de detalle de la guía: Motivo Traslado, Medida, Peso y en la ficha de Datos del Transportista deberá seleccionar del combo el Nº.
4.1.12 El Asistente de logística indica grabar.
4.1.13 El caso de uso finaliza cuando el Asistente de logística cierra el formulario.
 
4.2            Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
4.3            Flujos Alternos
4.3.1      Guía de remisión anulada.
Si en [4.1.8] el Asistente de Logística decide anular la guía de remisión, el sistema no debe registrarla [RN044].
El sistema muestra el mensaje “Guía de remisión anulada” y el caso de uso finaliza.
 
5                   Precondiciones
5.1            Acceso del Asistente de  logística al sistema
El Asistente de logística ingresó exitosamente al sistema.
5.2            Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Asistente de logística.
 
6                   Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de las guías de remisión.
Se ha registrado una guía de remisión con éxito en el sistema
 
7                   Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8                   Reglas del Negocio
[RN034] Las guías de remisión sólo serán generadas una vez que las órdenes de pedido sean atendidas.
 
[RN044] Las guías de remisión pueden ser anuladas.
 
9                   Información adicional
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8.8             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA:  CUS018 - REVISAR STOCK 
 
1          Actores del Sistema
1.1   Asistente de Logística
 
2     Propósito
El caso de uso tiene como objetivo verificar la información de stock de productos.
 
3     Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción “Revisar stock” con la finalidad de verificar si se cuenta con material disponible para atender la demanda.
 
4     Flujo de Eventos
4.1        Flujo Básico
4.1.1      El Asistente de Logística indica “Validar Stock”.
4.1.2      El Asistente de Logística selecciona la opción “Revisar Stock”.
4.1.3      El sistema crea un formulario con los siguientes filtros de búsqueda: Código del Producto y Nombre del Producto.
4.1.4      El Asistente de Logística selecciona uno de los filtros disponibles mencionados en el punto anterior e indica Buscar [RN040], [RN041].
 
 
4.1.5      El Sistema muestra una grilla con la relación de productos según lo indicado en el filtro. Los campos que se muestran son: Código Producto, Nombre Producto, Stock, Stock Separado, Stock Real, Estado. [RN046]
4.1.6      El Asistente de Logística indica Actualizar Stock [RN035], [RN036].
4.1.7      El sistema realiza el proceso de actualización de stock y muestra un mensaje de confirmación.
4.1.8      El caso de uso finaliza cuando el Asistente de Logística cierra el formulario.
 
4.2        Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
4.3        Flujos Alternos
4.3.1 “Si no se cumple [RN035], [RN036]
4.3.1.1 El sistema envía un mensaje  de advertencia.
4.3.1.2 El Asistente de Logística acepta el mensaje.
4.3.1.3 El sistema cierra la ventana de mensaje.
4.3.1.4 El caso de uso continúa en el paso 4.1.2  del flujo básico.
 
5     Precondiciones
5.1             Acceso del Asistente de Logística al sistema
El Asistente de Logística ingresó exitosamente al sistema.
 
 
5.2             Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Asistente de Logística.
 
6     Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de Stock.
Se ha realizado la actualización del stock de la empresa y actualizado el indicador de actualización de stock, así como la fecha.
 
7     Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8     Reglas del Negocio
[RN035]  El stock separado no puede ser mayor al Stock.
[RN036] Los campos stock, stock separado y stock real no pueden ser negativos.
[RN040] Para poder realizar el proceso de Actualizar Stock se debe validar la existencia de cotizaciones con fechas vencidas.
[RN041] Las cotizaciones en estado “Activo” deberán ser consideradas para el proceso  de Actualizar Stock.
[image: ][RN046] El estado de un producto dentro del stock puede ser Alta, cuando supera el mínimo establecido, Media, cuando está cerca al mínimo definido y Baja cuando está por debajo del mínimo.
 
 
9     Información adicional
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8.9             ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA:  CUS019 - GENERAR ORDEN DE COMPRA A PROVEEDORES 
 
1                   Actores del Sistema
1.1            Asistente de Logística
 
2                   Propósito
Actualizar el registro de órdenes de compra de proveedores.
 
3                   Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Asistente de Logística selecciona la opción “Orden Compra Proveedor” con la finalidad de abastecerse de insumos y/o materiales para la elaboración de contenedores flexibles de polipropileno.
 
4                   Flujo de Eventos
4.1            Flujo Básico
4.1.1      El Asistente de Logística selecciona la opción “Validar Stock”.
4.1.2      El Asistente de Logística selecciona la opción “Orden Compra Proveedor”.
4.1.3      El sistema crea un formulario con los siguientes campos: Nro. Orden de Compra Proveedores, Fecha, Proveedor, Tipo de Producto, Observaciones.
4.1.4       
 
4.1.5      El Asistente de Logística selecciona el tipo de producto al cual le generará la orden de compra.
4.1.6      El Asistente de Logística selecciona al proveedor al cual se le hará la orden de compra.
4.1.7      El Asistente de Logística ingresa información al campo Observaciones.
4.1.8      El Asistente de Logística indica generar.
4.1.9      El sistema genera el Nro. Orden de compra proveedores y la fecha.
4.1.10 El sistema muestra una grilla para ingresar los productos que se requieren adquirir.  Los campos de la grilla son: Item, Cod. Producto, Nombre Producto, Cantidad, P. Unitario($), Monto($).
4.1.11  El Asistente de Logística indica agregar productos.
4.1.12  El sistema muestra la relación de productos que  están por debajo de los valores de stock mínimo [RN020]
4.1.13  El Asistente de Logística selecciona los productos que se muestran en la lista.
4.1.14  El Asistente de Logística indica aceptar.
4.1.15  El sistema muestra un mensaje de confirmación.
4.1.16  El Asistente de Logística indica aceptar.
4.1.17  El Asistente de logística  selecciona item por item  los registros de la columna Cod. Producto.
4.1.18  El sistema le muestra un formulario con los siguientes campos: Item, Cod. Producto, Nom. Producto, Cantidad, Precio Unitario.
4.1.19 El Asistente de Logística ingresa la cantidad del producto a comprar.
4.1.20 El Asistente de Logística indica aceptar.
 
4.1.21 El sistema regresa al formulario anterior e indica grabar [RN043]
4.1.22 El sistema  muestra una pantalla con el número de la orden de compra que se generó y se grabó.
4.1.23 El caso de uso finaliza cuando el Asistente de logística indica salir del formulario.
 
4.2            Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
4.3            Flujos Alternos
4.3.1      “Modificar”.
4.3.1.1      Si en el punto 4.1.1, el Asistente de logística desea realizar Modificaciones a  una  orden de compra a proveedores.
4.3.1.2      El Asistente de Logística indica “Buscar OC Proveedor”
4.3.1.3      El sistema  muestra un formulario con los siguientes filtros de búsqueda: Fecha (De:, Hasta:), Nro. Orden de Compra Proveedores, Proveedor.
4.3.1.4      El Asistente de Logística selecciona el filtro.
4.3.1.5      El Asistente de Logística indica “Buscar”.
4.3.1.6      El sistema muestra una grilla llena con los siguientes campos: Item, Nro. Ord. Com. Prov., Proveedor, Fec. Creación, Monto, Eliminar.
4.3.1.7      El Asistente de Logística selecciona “Nro.Ord.Com. Prov.” de la lista que el sistema le muestra.
4.3.1.8       
 
4.3.1.9      El sistema muestra un formulario con los datos de esta orden de compra que se desea modificar: Nro. Orden de Compra Proveedor, Fecha, Proveedor, Tipo de Producto, Observaciones. (Lo único modificable es el campo “Observaciones”).
4.3.1.10 El sistema también muestra una grilla para modificar o agregar productos a la orden.
4.3.1.11  El Asistente de Logística indica el producto que desea “modificar”. El sistema le muestra un formulario con los siguientes campos: Item, Cod. Producto, Nom. Producto, Cantidad, Precio Unitario. Aquí solo es modificable el campo “Cantidad”.
4.3.1.12  El Asistente de Logística indica “Aceptar”.
4.3.1.13 El Asistente de Logística indica “Agregar Producto”
4.3.1.14 El sistema muestra una grilla con los productos que están con  indicador de estado del stock  en baja. 
4.3.1.15 El Asistente de Logística  selecciona el producto e indica “Aceptar”
4.3.1.16  El sistema le pide confirmación y regresa a la pantalla anterior.
4.3.1.17 El Asistente de Logística indica “Aceptar”
4.3.1.18 El caso de uso continúa en el paso 4.1.1  del flujo básico.
 
4.3.2      Orden de compra anulada
Si en [4.1.10] el Asistente de Logística decide anular la orden de compra, el sistema no debe registrarla [RN043].
El sistema muestra el mensaje de Orden de Compra anulada y el caso de uso finaliza.
 
5                   Precondiciones
5.1            Acceso del Asistente de logística al sistema
El Asistente de logística ingresó exitosamente al sistema.
5.2            Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Asistente de logística.
 
6                   Poscondiciones
6.1              Actualización del registro de órdenes de compra de proveedores.
Se ha actualizado el estado de una orden de compra de proveedores con éxito en el sistema.
 
7                   Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8                   Reglas del Negocio
[RN020] Se debe mantener un stock mínimo de 10,000 contenedores flexibles de polipropileno.
[RN031] Los proveedores deberán pasar por un proceso de selección para      que estén homologados por la empresa.
 
[RN033] El Gerente de Logística tiene que aprobar las órdenes de compra para que los Asistentes de logística puedan imprimirlas y enviárselas a los proveedores.
 
 
[RN043] Las órdenes de compra emitidas a los Proveedores pueden ser Generadas, cuando recién se crean o Anuladas, cuando se decide cancelarlas. No se consideran modificaciones.
 
9                   Información adicional
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8.10         ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA:  CUS022 - MANTENER REPORTES 
 
1       Actores del Sistema
1.1  Usuario Reportes
 
2       Propósito
El caso de uso tiene como objetivo Actualizar la información concerniente a la gestión de comercialización
 
3           Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Usuario Reportes selecciona la opción “Mantener Reportes” con la finalidad de informar a la Gerencia General de todo lo relacionado a la gestión de comercialización. 
 
4        Flujo de Eventos
4.1            Flujo Básico
4.1.1.1   El Usuario reportes indica “Generar Reportes”.
4.1.1.2   El Usuario reportes indica “Mantener Reportes
4.1.1.3   El sistema muestra el formulario de “Mantener Reportes”.
4.1.1.4   El sistema muestra un campo tipo lista de reportes existentes.
4.1.1.5   El Usuario reportes indica el reporte a ejecutar.
 
 
 
4.1.1.6   Los reportes que el sistema muestra son: Cotizaciones por Vendedor, Seguimiento a Cotizaciones, Órdenes de Pedido, Órdenes de Compra, Reporte de niveles de Stock.
§         Si elige Cotizaciones por Vendedor ver subflujo “Cotizaciones por Vendedor”.
§         Si elige Seguimiento a Cotizaciones ver subflujo “Seguimiento a Cotizaciones”.
§         Si elige Ordenes de Pedido ver subflujo “Ordenes de Pedido”.
§         Si elige Ordenes de Compra ver subflujo “Ordenes de Compra”.
§         Si elige Reporte de Niveles de Stock ver subflujo “Reporte de Stock”.
 
4.1.1.7   El caso de uso finaliza cuando el Vendedor cierra el formulario.
 
4.2            Subflujos
4.2.1.1      “Cotizaciones por vendedor”
4.2.1.1.1  El sistema muestra campos filtros para seleccionar: Fecha (De, Hasta), Código del Vendedor, Nombre del Vendedor, Código de la cotización.[RN037].
4.2.1.1.2  El Usuario reportes ingresa el filtro e indica recuperar.
4.2.1.1.3  El sistema muestra una grilla con las “Cotizaciones aprobadas” listas para imprimir  para el cliente.
4.2.1.1.4  El Usuario reportes selecciona la cotización que desea imprimir.
4.2.1.1.5  El sistema muestra la pantalla de impresión del reporte solicitado.
4.2.1.1.6  El Usuario reportes indica imprimir.
4.2.1.1.7  El  caso de uso continúa en el paso 4.1.3.
 
4.2.1.2      “Seguimiento a cotizaciones”
4.2.1.2.1     El sistema muestra campos filtros para seleccionar: Fecha (De, Hasta), Nombre del Vendedor, Código de la cotización.[RN037].
4.2.1.2.2     El Usuario reportes ingresa el filtro e indica recuperar.
4.2.1.2.3     El sistema muestra una grilla con las cotizaciones de los clientes  en sus diferentes estados. Los campos de la grilla son: Código de Cotización, Nombre del Vendedor, Fecha Generación, Monto Cotización($), Estado de Cotización, Avance de cierre, Probabilidad de Cierre, Competencia.
4.2.1.2.4     El Usuario reportes selecciona la cotización que desea imprimir.
4.2.1.2.5     El Usuario reportes indica imprimir.
4.2.1.2.6     El  caso de uso continua en el paso 4.1.3
 
4.2.1.3       “Ordenes pedido”
4.2.1.3.1     El sistema muestra campos filtros para seleccionar: Fecha de Ingreso (De, Hasta), Código de Cliente,  Nombre del Cliente, Código de Orden de Pedido.[RN037].
4.2.1.3.2     El Usuario reportes ingresa el filtro e indica recuperar.
4.2.1.3.3     El sistema muestra una grilla con las “Órdenes de pedido”. Los campos de la grilla son: Orden de Pedido, Código de Cliente, Nombre del Cliente, Fecha de Ingreso, Fecha de Entrega, Estado.
4.2.1.3.4     El Usuario reportes selecciona la cotización que desea imprimir.
4.2.1.3.5     El sistema muestra la pantalla de impresión del reporte solicitado.
4.2.1.3.6     El Usuario reportes indica imprimir.
 
4.2.1.3.7     El  caso de uso continua en el paso 4.1.3
 
4.2.1.4      “Ordenes de compra”
4.2.1.4.1     El sistema muestra campos filtros para seleccionar: Fecha de Ingreso (De, Hasta), Código de Cliente,  Nombre del Cliente, Código de Orden de Compra.[RN037].
4.2.1.4.2  El Usuario reportes ingresa el filtro e indica recuperar.
4.2.1.4.3  El sistema muestra una grilla con las órdenes de compra. Los campos de la grilla son: Orden de Compra, Código de Cliente, Nombre del Cliente, Fecha, Monto, Estado.
4.2.1.4.4  El Usuario reportes selecciona la orden de compra que desea imprimir.
4.2.1.4.5  El sistema muestra la pantalla de impresión del reporte solicitado.
4.2.1.4.6  El Usuario reportes indica imprimir.
4.2.1.4.7  El  caso de uso continua en el paso 4.1.3
 
4.2.1.5      “Reporte de stock”
4.2.1.5.1  El sistema muestra el campo de filtro a ingresar: Código de Productos.
4.2.1.5.2  El Usuario reportes ingresa el filtro e indica recuperar
4.2.1.5.3  El sistema muestra una grilla con los siguientes campos: Código Producto, Nombre Producto, Stock, Stock Separado, Stock Real, Estado.
4.2.1.5.4  .El  caso de uso continua en el paso 4.1.3
 
 
4.3    Flujos Alternos
4.3.1 “Si no se cumple [RN037]”
4.3.1.1 El sistema envía un mensaje  de advertencia.
4.3.1.2 El Usuario reporte acepta el mensaje.
4.3.1.3 El sistema cierra la ventana de mensaje.
 
5     Precondiciones
5.2.1  Acceso del usuario reportes al sistema
El Usuario reportes ingresó exitosamente al sistema.
5.3     Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Usuario reportes.
 
6                    Poscondiciones
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
7                    Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8                    Reglas del Negocio
[RN037]  La fecha final del rango de fecha no puede ser menor a la fecha inicial.
 
 
 
9                    Información adicional
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8.11         ESPECIFICACIÓN DEL CASO DE USO DEL SISTEMA:  CUS028 - APROBAR COTIZACIONES 
 
1          Actores del Sistema
1.1    Gerente de Ventas
 
2        Propósito
El caso de uso tiene como objetivo aprobar las cotizaciones para su  posterior  emisión al cliente.
 
3        Breve Descripción
El caso de uso comienza cuando el Gerente  de Ventas selecciona la opción “Aprobar Cotización” con la finalidad de  actualizar el indicador de estado para la emisión de dicho documento para el cliente. 
 
4        Flujo de Eventos
4.1        Flujo Básico
4.1.1      El Gerente de Ventas indica “Preparar Cotización”. 
4.1.2      El Gerente de Ventas indica “Aprobar Cotización”. 
4.1.3      El sistema muestra el formulario con los filtros de búsqueda para las cotizaciones que están pendientes de aprobación: Fec.Creación (Inicio, Fin), Ejecutivo de Ventas, Cliente [RN037]
 
 
 
4.1.4      El Gerente de Ventas selecciona uno de los filtros disponibles mencionados en el punto anterior.
4.1.5      El Gerente de Ventas indica buscar.
4.1.6      El sistema muestra una grilla con el resultado de la búsqueda solicitada por el Gerente de Ventas. Los campos que se muestran son: Nro.Cot., Cliente, Ejecutivo de Ventas, Fec.Creación, Vigencia, Indicador [RN015]
4.1.7      El Gerente de Ventas selecciona la cotización.
4.1.8      El sistema muestra un formulario con los siguientes campos: Nro.Cotización, Título de Cotización, Fecha de Cotización, Ejecutivo de Ventas, Razón Social Cliente, Moneda, Total, Descripción  y Estado.
4.1.9      El Gerente de Ventas actualiza el estado. [RN027], [RN029]
4.1.10  El Gerente de Ventas indica modificar estado.
4.1.11  El sistema muestra una pantalla que indica el cambio de estado de la cotización.
4.1.12  El Gerente de Ventas indica salir.
4.1.13  El caso de uso finaliza cuando el Gerente de Ventas cierra el formulario.
 
4.2        Subflujos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
4.3        Flujos Alternos
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
 
5        Precondiciones
5.1   Acceso del usuario reportes al sistema
El Gerente de Ventas ingresó exitosamente al sistema.
 
5.2   Perfil de usuario
El sistema configuró el acceso a las opciones según el perfil de usuario del Gerente de Ventas.
 
6        Poscondiciones
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
7        Puntos de extensión
No aplica para este caso de uso del sistema.
 
8        Reglas del negocio
[RN015] Las cotizaciones tienen una vigencia máxima de 15 días.
[RN027] El Gerente de Ventas tiene que aprobar las cotizaciones para que los Ejecutivos de Ventas puedan imprimirlas.
[RN029] Las cotizaciones solo pueden tener plazos de vigencia de 5, 10, 15 días.
[RN037] La fecha final del rango de fecha no puede ser menor a la fecha inicial.
 
 
 
9        Información adicional 
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9          conclusiones
La revisión del presente capítulo nos ha brindado lo siguiente:
§         La matriz del modelo de negocio versus el modelado del sistema ha permitido hacer una traza fina de que nada haya quedado sin ser tomado en cuenta.
§         Identificación de la prioridad de los casos de uso, la cual nos servirá como guía para el inicio en la etapa de desarrollo.
§         Identificación de los roles de los usuarios del sistema que  facilitarán la asignación de responsabilidades y privilegios en el sistema.
§         Desarrollo de las especificaciones de caso de uso del sistema del núcleo central.
§         Desarrollo  del prototipo inicial del sistema para su futura implementación.
 
CAPITULO 5: Arquitectura de software
 
1          metas y restricciones de la arquitectura
A continuación se presenta el listado de requerimientos que tienen impacto sobre la  arquitectura del sistema:
 
	Clasificación
	Descripción
	Requerimientos

	Usabilidad
	Se enfoca en las características de estética y consistencia en las interfaces gráficas.
	[RNF001] – Los reportes del sistema mantendrán los mismos formatos que los documentos originales.
[RNF002] –  La interfaz de usuario se diseñará de tal manera que facilite al usuario el uso de la misma sin necesidad de un soporte del área de sistemas. Esto se verifica con las pruebas de utilidad.
[RNF003] – Cada opción del sistema tendrá la ayuda en línea incorporada para el usuario. Dicha ayuda incluirá instrucciones a seguir paso a paso, así como las definiciones respectivas.
[RNF004] – En caso de error, el sistema informará claramente: el mensaje de error.
[RNF005] – El sistema deberá mantener almacenados los errores originados por excepciones en el sistema.

	Confiabilidad 
	Se enfoca en las características como disponibilidad (el tiempo disponible del sistema), exactitud de los cálculos del sistema, y las 
 
habilidades del sistema para recuperarse durante fallos.
	[RNF006] – El sistema deberá estar disponible el 99% de las 24 horas del día por los 365 días del año, dejando un 1% para probables imprevistos.
[RNF007] – Para todo cálculo de moneda se utilizará 2 decimales.
[RNF008] – La operación que no pueda finalizarse con éxito, por alguna falla de la conexión a la base de  datos, deberá ser cancelada por completo.

	Rendimiento              
	Se enfoca en las características como tiempo de respuesta, tiempo de iniciación y término.
	[RNF009] – El tiempo máximo de respuesta del sistema depende del tipo de transacción y/o consulta a realizar. Transacciones simples, 5 segundos y transacciones complejas, 10 segundos como máximo.
[RNF010] – El sistema debe aceptar el acceso simultáneo de 200 usuarios.
[RNF011] – El sistema deberá actualizarse automáticamente sobre la base de la última versión puesta en el servidor de producción.

	Soporte
	Se concentra en las características como pruebas, adaptabilidad,  mantenimiento,  configuración, instalación, escalabilidad y localización.
	[RNF012] – Se realizará un soporte a  los usuarios durante los 7 días de la semana en el horario de 8:00am a 7:00 pm.
[RNF013] – El sistema será compatible con Microsoft Internet 
Explorer 6 o superior.
[RNF014] – El sistema será compatible con Microsoft Excel a partir de la versión del Office 2000.

	Consideraciones
de diseño
 
	Especifica las opciones del diseño para el sistema.
	[RNF015] – El sistema deberá considerar una arquitectura lógica de tres capas: datos, negocio y presentación.
[RNF016] – El motor de base de datos que utilizará el sistema será SQL Server 2000 con Service Pack 6.
[RNF017] – El sistema será compatible con Microsoft Excel a partir de la versión del Office 2000.

	Requerimientos
de
implementación
 
	Especifica la codificación o
construcción del sistema, pueden ser estándares,
implementaciones, lenguajes y límites de los recursos.
	[RNF018] – La aplicación se  desarrollará con la herramienta Java del software de desarrollo Eclipse 3.0 usando JSDK 1.4 y el contenedor de Aplicaciones Web Java : “jakarta-tomcat-4.1.29”.
[RNF019] – El sistema por cada transacción en la base de datos registrará el respectivo log: usuario y fecha en que se crea el registro, usuario y fecha en que se modifica el registro.
[RNF020] – El envío de correos electrónicos se realizará a través de una única cuenta de correo del servidor de la compañía.
 

	Requerimiento
físicos
 
	 
Especificaciones físicas impuestas por el hardware usado para mantener el sistema.
	 
[RNF021] – El equipo en el cual se instalará la base de datos, deberá ser un equipo Pentium IV 1.2 Ghz. o superior, el cual  deberá tener disponible como mínimo 500MB libres de disco y deberá contar con un  mínimo de 1 GB de RAM.
[RNF022] – Los equipos de los clientes en los cuales se instalarán las aplicaciones deberán ser Pentium III de 700 Ghz. o superior,  con un mínimo de 200MB libres de disco duro y 256 MB de RAM.
[RNF023] – Los equipos deberán estar interconectados por una red Ethernet con una velocidad de  transferencia mínima de 100 Mbps.

	Aspectos
Generales
 
	Especifica los requerimientos de seguridad que deben tener el sistema y sus características generales.
	[RNF024] – A cada usuario se le asignará un usuario del sistema y una clave, los cuales permitirán el ingreso al sistema sobre la base de un perfil determinado.
[RNF025] – El usuario podrá modificar su contraseña dos veces al mes.
[RNF026] – El sistema solicitará una contraseña de usuario de 6 caracteres, dentro de los cuales se considerarán 2 dígitos numéricos de acuerdo a la política de seguridad de la organización.
[RNF027] – Los perfiles de usuario podrán ser modificados siempre que los defina el Administrador del sistema. 


 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
2          vista de casos de uso
 
 
 
2.1             Diagrama mostrando los actores y sus relaciones.
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2.2             Diagrama de casos de uso mostrando los casos de uso del núcleo central.
 
Paquete P01 -  Planificar la Comercialización.
[image: ]
 
Paquete P02 -  Cotizar Pedidos.
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Paquete P03 -  Atender Pedidos.
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3          mecanismos
	Mecanismo
	Seguridad

	Descripción
	Requerimiento
	Solución

	Mecanismo que
provee de los
servicios para
proteger los
accesos a
ciertos recursos
o información
	[RNF021] A cada usuario se le asignará un usuario del sistema y una clave, los cuales permitirán el ingreso al sistema sobre la base de un perfil determinado.
[RNF023]  El sistema solicitará una contraseña de usuario de 6 caracteres, dentro de los cuales se considerarán 2 dígitos numéricos de acuerdo a la política de seguridad de la organización.
	Se implementarán las opciones de ingreso al sistema (login) y de registro según el perfil del usuario. 


 
	Mecanismo
	Persistencia

	Descripción                        
	Requerimiento
	Solución

	Servicios para
manejar la
persistencia de
la data o acceso al motor de base de datos.
	[RNF013] –  El sistema deberá considerar una arquitectura lógica de tres capas: datos, negocio y presentación.
[RNF014] –  El motor de base de datos que utilizará el sistema será SQL Server 2000 con Service Pack 6.
 
	Se implementará la librería persistencia.dll (propietaria), la cual asegura el ingreso consistente de datos.


 
	Mecanismo
	Gestión de errores

	Descripción                        
	Requerimiento
	Solución

	Permite realizar
un manejo
adecuado de
todas aquellas
ediciones que se
producen
durante la
ejecución del
programa.
	[RNF004] – En caso de error, el sistema informará claramente: el mensaje de error.
 
 
 
[RNF005] El sistema deberá mantener almacenados los errores originados por excepciones en el sistema.
 
	Se empleará ventanas de alerta indicando los diferentes errores incurridos por el usuario.              
 
Se grabará en el log de la aplicación el registro de los errores ocurridos indicando la fecha y hora. Por política de la empresa las transacciones registradas en el archivo log tendrán una vigencia de seis meses.


 
	Mecanismo
	Auditoria

	Descripción                        
	Requerimiento
	Solución

	Mecanismo que determina el responsable de los cambios en las entidades del sistema.
	[RNF019] El sistema para las  transacciones más importantes  en la base de datos registrará el respectivo log: usuario y fecha en que se elimina el registro, usuario y fecha en que se modifica el registro.
 
	Cada registro eliminado o modificado se grabará en la tabla de auditoría.


 
 
 
 
 
 
 
 
4          VISTA GENERAL
La programación por capas es un estilo de programación en la que el objetivo primordial es la separación de la lógica de negocios de la lógica de diseño.
 
 
 
4.1        Diagrama de capas
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4.2        Descripción de cada capa
 
 
	Capa
	Descripción

	Presentación
              
	Proporciona la interfaz necesaria para presentar información y reunir datos. Asimismo, integra al usuario con la aplicación para ejecutar un proceso de negocios.
Generalmente se representa a través de un browser como Microsoft Internet Explorer o Netscape Navigator, que permite ver los datos remotos a través de una capa de presentación HTML.
La capa de presentación es responsable de:
·         Obtener información del usuario. 
·         Enviar la información del usuario a la capa de lógica de negocio para su procesamiento. 
·         Recibir los resultados del procesamiento de la capa de negocio. 
·         Presentar estos resultados al usuario. 
 
 

	Lógica de negocio
	Proporciona el “puente” entre un usuario y la capa de persistencia. Esto lo cumple aplicando procedimientos formales y reglas de negocio a los datos relevantes. Cuando los datos necesarios residen en un servidor de bases de datos, garantizan el cumplimiento con la tarea de negocios o la aplicación de la regla definida. Esto aísla al usuario de la interacción directa con la base de datos.
Una tarea de negocios es una operación definida por los requerimientos de la aplicación, como introducir una orden de compra o imprimir una lista de clientes. Las reglas de negocio son políticas que controlan el flujo de las tareas.
Como las reglas de negocio tienden a cambiar más frecuentemente que las tareas específicas de negocios a las que dan soporte, son candidatos ideales para encapsularlas en componentes que están lógicamente separados de la lógica de la aplicación en sí.
La capa lógica de negocio es responsable de:
·         Recibir la entrada de la capa de presentación. 
·         Interactuar con la capa de persistencia para ejecutar las operaciones de negocios para los que la aplicación fue diseñada (por ejemplo, el registro de una cotización, el registro de una orden de compra). 
 
Enviar el resultado procesado a la capa de presentación.
 

	Persistencia
	Proporciona la interacción de la capa lógica de negocios con una base de datos relacional como lo es Microsoft SQL Server, Oracle, Informix, MySql, etcétera.
 
La capa de persistencia es responsable de:
·         Almacenar los datos.
·         Recuperar los datos.
·         Mantener los datos.
·         La integridad de los datos.
 


 
 
 
 
5          PAQUETES DE DISEÑo mÁs significativos
 
5.1             Diagrama de paquetes con subsistemas
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.1.1      Clases de subsistema “cotizaciones” – Capa Presentación
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5.1.2      Clases de subsistema “general” – Capa Presentación
 
 
                             [image: ]
 
 
5.1.3      Clases de subsistema “guia” – Capa Presentación
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5.1.4      Clases de subsistema “includes” – Capa Presentación
    [image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5.1.5      Clases de subsistema “ordenes” – Capa Presentación
     [image: ]
 
5.1.6      Clases de subsistema “presupuesto” – Capa Presentación
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5.1.7      Clases de subsistema “reporte” – Capa Presentación
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5.1.8      Clases de subsistema “stock” – Capa Presentación
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5.1.9      Clases de subsistema “cotizacionServlet” – Capa Negocio
 
    [image: ]
 
5.1.10  Clases de subsistema “formulacionServlet” – Capa Negocio
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5.1.11  Clases de subsistema “guiaServlet” – Capa Negocio
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5.1.12  Clases de subsistema “loginServlet” – Capa Negocio
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5.1.13  Clases de subsistema “ordenServlet” – Capa Negocio
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5.1.14  Clases de subsistema “presupuestoServlet” – Capa Negocio
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5.1.15  Clases de subsistema “reporteServlet” – Capa Negocio
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5.1.16  Clases de subsistema “stockServlet” – Capa Negocio
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5.1.17  Clases de subsistema “persistencia” – Capa Persistencia
  [image: ]
 
5.1.18  Clases de subsistema “dto” – Capa Persistencia
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
6          realizaciones de los casos de uso – diagrama de secuencia de diseño
 
 
Ver anexo “Análisis Diseño”
 
 
 
7          vista de implementación
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8          vista de despliegue  
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9          vista de datos 
9.1             Diagrama entidad-relación físico en UML
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
9.2             Diccionario de datos
 
Cliente
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodCliente
	 Código del cliente
	char(6)
	PRI

	Nombre
	 Nombre del cliente
	varchar(100)
	 

	RUC
	 Número del registro único del contribuyente
	varchar(20)
	 

	Direccion
	 Dirección del local del cliente
	varchar(100)
	 

	Telefono
	 Teléfono del local del cliente
	varchar(20)
	 

	RepresentanteLegal
	 Nombre del representante legal de la empresa
	varchar(100)
	 

	TipoCliente
	 Categorización del cliente dentro de la empresa
	char(2)
	 

	Fax
	 Fax del local del cliente
	char(20)
	 

	Email
	Correo electrónico del cliente
	varchar(50)
	 

	PaginaWeb
	Página web del cliente
	varchar(100)
	 


 
              Clientecontacto
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodCliente
	 Código del cliente      
	char(6)
	PRI

	CodContacto
	Código de la persona de contacto
	char(4)
	PRI

	NomContacto
	 Nombre del contacto
	varchar(50)
	 

	CargoContacto
	Cargo del contacto
	varchar(50)
	 

	TelefonoContacto
	 Teléfono fijo del contacto
	varchar(20)
	 

	CelularContacto
	 Celular del contacto
	varchar(20)
	 

	EmailContacto
	 Correo electrónico del contacto
	varchar(20)
	 


 
              Clientesede
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodCliente
	 Código del cliente
	char(6)
	PRI

	CodSede
	 Código de la sucursal del cliente
	char(4)
	PRI

	NomSede
	Nombre de la sucursal del cliente
	varchar(20)
	 

	Direccion
	 Dirección de la sucursal del cliente
	varchar(20)
	 

	Telefono
	 Teléfono de la sucursal del cliente
	varchar(20)
	 

	CodDistrito
	Código del distrito al que pertenece la sucursal del cliente
	char(3)
	 

	Referencia
	 Puntos de referencia para llegar al local del cliente
	varchar(20)
	 


 
 
 
 
 
              
Competencia
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodCompetencia
	 Código de la competencia
	char(3)
	PRI

	NomCompetencia
	Nombre de la competencia
	varchar(20)
	 

	NomCorto
	Nombre comercial de la competencia
	varchar(10)
	 

	Estado
	 Estado de la competencia: activo, desactivado.
	char(1)
	 


 
              Cotización
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodCotizacion
	 Código de la cotización
	char(10)
	PRI

	CodCliente
	Código del cliente
	char(6)
	 

	FechaCotizacion
	Fecha de la cotización
	datetime
	 

	EstadoCotizacion
	 Estado de la cotización: activo, pendiente, aprobado, cerrado, anulada, vencida, perdido. 
	char(10)
	 

	FechaGeneracion
	 Fecha de generación de la cotización
	datetime
	 

	CodVendedor
	 Código del vendedor
	char(10)
	 

	TituloCotizacion
	Título de la cotización
	varchar(20)
	 

	VigenciaCotizacion
	 Vigencia de la cotización
	datetime
	 

	Observaciones
	 Observaciones de la cotización
	Text
	 

	Moneda
	Moneda :  US$
	char(2)
	 

	Seguimiento
	Seguimiento de la cotización
	char(1)
	 

	AvanceCierre
	 Es el factor que indica el estado de cierre de la cotización.
	char(2)
	 

	ProbabilidadCierre
	 Es el factor que indica cuál es la probabilidad de cerrar el negocio en el tiempo.
	char(2)
	 

	NroOrden
	 Número de la orden de compra emitida por el cliente
	char(20)
	 

	Competencia
	 Nombre de la competencia
	char(20)
	 

	CodCompetencia
	Código de la competencia 
	char(6)
	 

	PlazoEntrega
	 Plazo de entrega de la mercadería
	int(11)
	 

	TotalVenta
	 Monto total de la venta
	Double
	 

	FormaPago
	 Forma de pago de la oferta comercial: contado, factura a 30 días.
	varchar(20)
	 

	Promociones
	 Promociones que se aplican a clientes.
	varchar(100)
	 


 
              Cotizacióndetalle
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	IdDetalle
	 Número de elemento
	int(11)
	PRI

	CodCotizacion
	 Código de la cotización
	char(6)
	PRI

	CodProducto
	 Código del producto
	char(5)
	 

	TipoProducto
	 Tipo de producto: Big bags, mantas cobertoras
	varchar(20)
	 

	Cantidad
	 Cantidad
	int(11)
	 

	PrecioUnitario
	 Precio unitario
	double
	 

	PrecioTotal
	 Precio total
	Double
	 

	CodSede
	 Código de la sucursal donde se entregará la mercadería
	char(4)
	 


 
 
 
              Factura
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodFactura
	 Código de la factura
	char(10)
	PRI

	CodCliente
	 Código del cliente
	char(6)
	 

	FechaFactura
	 Fecha de emisión de la factura
	datetime
	 

	EstadoFactura
	 Estado de la factura: cancelada, pendiente de pago, emitida.
	char(2)
	 

	MontoFactura
	 Monto total de la factura emitida al cliente
	Double
	 

	CondicionPago
	 Condición de pago: contado, a 30 días.
	double
	 

	NumOrdenPedido
	 Número de orden de pedido
	char(20)
	 


 
              Facturadetalle
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	Item
	 Número de elemento
	int(11)
	PRI

	CodFactura
	 Código de la factura
	char(10)
	PRI

	CodProducto
	 Código del producto
	char(6)
	 

	Precio
	 Precio total de la factura
	double
	 

	Cantidad
	 Cantidad de productos facturados.
	int(11)
	 


 
              
Guíaremisión
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodGuia
	 Código de la guía de remisión
	char(10)
	PRI

	FechaGuia
	 Fecha de la guía de remisión
	datetime
	 

	CodFactura
	 Código de la factura emitida al cliente
	char(10)
	 PRI

	CodCliente
	 Código del cliente
	char(6)
	 


              
Guíaremisióndetalle
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodGuia
	 Código de la guía de remisión
	char(10)
	PRI

	ItemGuia
	 Número de elemento de la guía de remisión
	int(11)
	PRI

	CodProducto
	 Código del producto vendido
	char(6)
	 

	Cantidad
	 Cantidad del producto a transportar
	int(11)
	 

	FechaInicioTraslado
	Fecha de inicio de traslado
	datetime
	 

	Destinatario
	Nombre del destinatario
	Varchar(20)
	 

	RUC
	Ruc  de la empresa
	Varchar(20)
	 

	DocldenTipo
	Tipo de documento de identidad
	Varchar(20)
	 

	DocldenNum
	Número de documento de iden tidad
	Char(10)
	 

	PuntoLlegada
	Punto de llegada del producto
	Varchar(20)
	 

	PuntoPartidad
	Punto de partida de partida
	Varchar(20)
	 

	MotivoTraslado
	Motivo del traslado
	Varchar(20)
	 

	Descripción
	Descripción
	Text
	 

	UnidadMedida
	Unida de medida
	Varchar(20)
	 

	Peso
	Peso del producto
	Double
	 

	RucTransportista
	Ruc del Transportista
	Varchar(20)
	 

	Marca
	Marca del producto
	Varchar(20)
	 

	Placa
	Placa de la movilidad
	Varchar(20)
	 

	NroLicencia
	Nro de la licencia de conducir del chofer
	Varchar(20)
	 


              
Ordencompra
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodOrdenCompra
	 Código de la orden de compra
	char(10)
	PRI

	CodCotizacion
	 Código de la cotización
	char(10)
	 

	CodCliente
	 Código del cliente
	char(6)
	 

	Descripción
	 Descripción de la orden de compra
	varchar(50)
	 

	FechaOrden
	 Fecha de emisión de la orden de compra
	datetime
	 

	Estado
	 Estado de la orden de compra:  registrada, anulada.
	char(10)
	 

	Monto
	 Monto total de la orden de compra.
	double
	 


 
Ordencompraproveedor
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodOrdenProveedor
	 Código de la orden de compra emitida a un proveedor
	char(10)
	PRI

	NumOrdenPedido
	 Número de la orden de pedido asociada.
	char(10)
	 

	CodProveedor
	 Código del proveedor
	char(6)
	 

	Cantidad
	 Cantidad
	int(11)
	 

	Fecha
	 Fecha de emisión de la orden de compra al proveedor.
	datetime
	 

	PrecioTotal
	 Precio total de toda la orden
	double
	 

	Observaciones
	 Observaciones de la orden de compra emitida al proveedor.
	varchar(50)
	 


 
              Ordencompraproveedordet
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodOrdenProveedor
	 Código de la orden de compra emitida a un proveedor
	char(10)
	PRI

	CodProducto
	 Código del producto
	char(10)
	PRI

	Cantidad
	 Cantidad del producto solicitado
	int(11)
	 

	Precio
	 Precio Unitario del producto
	double
	 

	Total
	 Precito total de toda la compra
	double
	 


 
              Ordenpedido
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	NumOrdenPedido
	 Número de la orden de pedido
	char(10)
	PRI

	CodOrdenCompra
	 Código de la orden de compra
	int(11)
	 

	Descripcion
	 Descripción de la orden de pedido
	varchar(50)
	 

	Cantidad
	 Cantidad de la orden de pedido
	int(11)
	 

	FechaIngreso
	 Fecha de ingreso de la orden de pedido
	datetime
	 

	FechaEntrega
	 Fecha de entrega de la mercadería
	datetime
	 

	Estado
	 Estado de la orden de pedido: generada, pendiente, en proceso, anulada, atendida.
	char(2)
	 


 
              Presupuesto
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	PresuPeriodo
	 Presupuesto del período definido por el usuario
	char(4)
	PRI

	PresuProd
	 Presupuesto por producto
	char(5)
	PRI

	PresuMes01
	 Venta presupuestada para el mes 01
	double
	 

	PresuVta01
	Resultado del  presupuesto del mes 01
	double
	 

	PresuCre01
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 01
	double
	 

	PresuMes02
	 Venta presupuestada para el mes 02
	double
	 

	PresuVta02
	Resultado del  presupuesto del mes 02
	double
	 

	PresuCre02
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 02
	double
	 

	PresuMes03
	 Venta presupuestada para el mes 03
	double
	 

	PresuVta03
	Resultado del  presupuesto del mes 03
	double
	 

	PresuCre03
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 03
	double
	 

	PresuMes04
	 Venta presupuestada para el mes 04
	double
	 

	PresuVta04
	Resultado del  presupuesto del mes 04
	double
	 

	PresuCre04
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 04
	double
	 

	PresuMes05
	 Venta presupuestada para el mes 05
	double
	 

	PresuVta05
	Resultado del  presupuesto del mes 05
	double
	 

	PresuCre05
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 05
	double
	 

	PresuMes06
	 Venta presupuestada para el mes 06
	double
	 

	PresuVta06
	Resultado del  presupuesto del mes 06
	double
	 

	PresuCre06
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 06
	double
	 

	PresuMes07
	 Venta presupuestada para el mes 07
	double
	 

	PresuVta07
	Resultado del  presupuesto del mes 07
	double
	 

	PresuCre07
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 07
	double
	 

	PresuMes08
	 Venta presupuestada para el mes 08
	double
	 

	PresuVta08
	Resultado del  presupuesto del mes 08
	double
	 

	PresuCre08
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 08
	double
	 

	PresuMes09
	 Venta presupuestada para el mes 09
	double
	 

	PresuVta09
	Resultado del  presupuesto del mes 09
	double
	 

	PresuCre09
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 09
	double
	 

	PresuMes10
	 Venta presupuestada para el mes 10
	double
	 

	PresuVta10
	Resultado del  presupuesto del mes 10
	double
	 

	PresuCre10
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 10
	double
	 

	PresuMes11
	 Venta presupuestada para el mes 11
	double
	 

	PresuVta11
	Resultado del  presupuesto del mes 11
	double
	 

	PresuCre11
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 11
	double
	 

	PresuMes12
	 Venta presupuestada para el mes 12
	double
	 

	PresuVta12
	Resultado del  presupuesto del mes 12
	double
	 

	PresuCre12
	 Porcentaje de crecimiento considerado para el mes 12
	double
	 

	PresuTotal
	 Presupuesto Total del producto elegido
	Double
	 

	PresuVtaTotal
	Resultado de la venta total del producto elegido
	Double
	 

	PresuCreTotal
	 Porcentaje de crecimiento total del producto elegido
	Double
	 

	PresuCierre
	 Indicador de presupuesto cerrado
	char(1)
	 

	UsrCodCre
	 Usuario que cierra el presupuesto
	int(11)
	 

	FechCre
	 Fecha de cierre del presupuesto
	datetime
	 

	UsrCodMod
	 Usuario que modifica el presupuesto
	int(11)
	 

	FechMod
	 Fecha de modificación del presupuesto.
	Datetime
	 


 
              Producto
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	ProdCodigo
	 Código del producto
	char(5)
	PRI

	ProdDsc
	 Descripción del producto
	varchar(50)
	 

	ProdAbr
	 Abreviatura de la descripción del producto
	varchar(20)
	 

	ProdAlto
	 Altura del producto
	Double
	 

	ProdAncho
	 Ancho del producto
	Double
	 

	ProdProf
	 Profundidad del producto
	Double
	 

	ProdModelo
	 Modelo del producto
	varchar(5)
	 

	Protestado
	Estado de un producto dentro del stock: Alta, cuando supera el mínimo establecido, Media, cuando está cerca al mínimo definido y Baja cuando está por debajo del mínimo.
 
	char(1)
	 

	ProdColor
	 Color del producto
	varchar(20)
	 

	ProdCap
	 Capacidad del producto
	int(11)
	 

	ProdPrecio
	 Precio del producto
	Double
	 

	ProdTipo
	 Tipo de producto: big bag, mantas cobertoras
	varchar(20)
	 


 
              Proveedor
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodProveedor
	 Código del proveedor
	char(6)
	PRI

	Nombre
	 Nombre del proveedor
	varchar(50)
	 

	RUC
	 Registro único del contribuyente del proveedor
	char(15)
	 

	Telefono
	 Teléfono del proveedor
	char(20)
	 

	Email
	 Correo electrónico del proveedor
	varchar(50)
	 


 
Simulación
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	SimCodigo
	 Código de la simulación
	int(11)
	PRI

	SimUsrCod
	 Usuario que realiza la simulación
	int(11)
	 

	SimPeriodo
	  Simulación del período definido por el usuario
	char(4)
	 

	SimProducto
	 Producto elegido para realizar la simulación
	char(5)
	 

	SimMesIni
	 Mes inicial para la simulación
	char(2)
	 

	SimMesFin
	 Mes final para la simulación
	char(2)
	 

	SimRatio
	 Porcentaje de crecimiento definido para la simulación
	double
	 

	SimMes01
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta01
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre01
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes02
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta02
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre02
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes03
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta03
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre03
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes04
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta04
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre04
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes05
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta05
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre05
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes06
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta06
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre06
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes07
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta07
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre07
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes08
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta08
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre08
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes09
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta09
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre09
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes10
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta10
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre10
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes11
	 Venta presupuestada en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimVta11
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre11
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimMes12
	|
	double
	 

	SimVta12
	Resultado del  presupuesto de la simulación del mes 01
	double
	 

	SimCre12
	 Porcentaje de crecimiento considerado en la simulación para el mes 01
	double
	 

	SimTotal
	 Presupuesto Total del producto elegido para la simulación
	double
	 

	SimVtaTotal
	Resultado de la venta total del producto elegido en la simulación
	double
	 

	SimCreTotal
	 Porcentaje de crecimiento total del producto elegido para la simulación
	double
	 

	SimCierre
	 Indicador de la simulación cerrada
	char(1)
	 

	UsrCodCre
	 Usuario que cierra la simulación
	int(11)
	 

	FechCre
	 Fecha de cierre de la simulación
	datetime
	 

	UsrCodMod
	 Usuario que modifica la simulación 
	int(11)
	 

	FechMod
	 Fecha de modificación de la simulación. 
	datetime
	 


 
Stock
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodProducto
	 Código del producto
	char(5)
	PRI

	Stock
	 Cantidad de stock total por producto
	int(11)
	 

	StockSeparado
	 Cantidad de stock separado por producto
	int(11)
	 

	StockReal
	 Cantidad de stock real
	int(11)
	 

	Estado
	 Estado del stock: Alto, medio, bajo
	char(1)
	 


 
 
              Vendedor
	Nombre
	Descripción
	Tipo
	Llave

	CodVendedor
	 Código del vendedor
	char(10)
	PRI

	NomVendedor
	 Nombre del vendedor
	varchar(50)
	 

	FechIngreso
	 Fecha de ingreso a la empresa
	datetime
	 

	FechFin
	 Fecha de retiro de la empresa
	datetime
	 

	Estado
	 Estado del vendedor:  activo, baja.
	char(1)
	 

	Sexo
	 Sexo del vendedor: masculino, femenino
	char(1)
	 


 
                            

9.3             Diagrama Clases.

 
9.4             Diagrama Clases Por Capas
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
10      conclusiones
 
La revisión del presente capítulo brinda las siguientes conclusiones:
 
§         Análisis de los requerimientos que tienen impacto sobre la arquitectura del sistema.
 
§         Descripción de los paquetes de diseño más significativos definidos para el sistema.
 
§         Traza entre las realizaciones de casos de uso del sistema versus los diagramas de secuencia de diseño.
 
§         Definición de los principales mecanismos para el desarrollo del sistema.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
CAPITULO 6: ADMINISTRACIóN DEL PROYECTO
1          introducciÓn
El presente capítulo está enfocado a describir el cronograma de actividades para el proyecto. En el cronograma adjunto se detalla las diversas etapas para el desarrollo del proyecto.
2          CRONOGRAMA DE EJECUCIÓN DEL PROYECTO
Recursos: 2 personas
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3          estudio de factibilidad
 
3.1        PUNTOS DE FUNCIÓN
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3.2        COSTOS DEL PROYECTO
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4          CONCLUSIONES
 
La revisión del presente capítulo nos ha brindado lo siguiente:
§         Conocer el nivel de inversión que se necesita para el desarrollo del sistema de comercialización de contenedores flexibles de polipropileno.
§         Definición del lenguaje de programación a utilizar.
§         Conocer el detalle de actividades a realizar a través de un cronograma debidamente organizado de acuerdo al plan de trabajo.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
5          RECOMENDACIONES
 
 
a)     Contratar a un profesional en Sistemas para que administre la solución implementada con la finalidad de brindar un soporte efectivo.
 
b)     Se  recomienda integrar el sistema SIGESCO con  un módulo contable  para cerrar la cadena de valor.
 
c)     Documentar los procesos identificados durante el proceso de levantamiento de información para la elaboración del software SIGESCO.
 
d)     Considerando la proyección indicada por el Gerente General de la Compañía respecto a su crecimiento a través de la importación y exportación de materiales de polipropileno, se recomienda tener en cuenta el posible desarrollo de un módulo que complemente el sistema.
 
e)     Sugerimos evaluar periódicamente el tema de las tendencias tecnológicas que puedan aportar al negocio con un beneficio tangible.
 


anexo ANÁLISIS
 
CUS001 PREPARAR PRESUPUESTO DE VENTAS – DIAGRAMA DE SECUENCIA
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CUS001 PREPARAR PRESUPUESTO DE VENTAS – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS009 GENERAR COTIZACIÓN – DIAGRAMA DE SECUENCIA
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CUS009 GENERAR COTIZACIÓN – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS012 ELABORAR COTIZACIÓN – DIAGRAMA DE SECUENCIA
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CUS012 ELABORAR COTIZACIÓN – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS013 HACER SEGUIMIENTO DE COTIZACIONES – DIAGRAMA DE SECUENCIA 
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CUS013 HACER SEGUIMIENTO DE COTIZACIONES – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS014 REGISTRAR ORDEN DE COMPRA – DIAGRAMA DE SECUENCIA 
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CUS014 REGISTRAR ORDEN DE COMPRA – DIAGRAMA DE CLASES 
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CUS015 GENERAR ORDEN DE PEDIDO – DIAGRAMA DE SECUENCIA 
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CUS015 GENERAR ORDEN DE PEDIDO – DIAGRAMA DE CLASES 
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CUS016 GENERAR GUIA DE REMISIÓN – DIAGRAMA DE SECUENCIA
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CUS016 GENERAR GUIA DE REMISIÓN  – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS018 REVISAR STOCK – DIAGRAMA DE SECUENCIA
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CUS018 REVISAR STOCK – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS019 GENERAR ORDEN DE COMPRA PROVEEDORES – DIAGRAMA DE SECUENCIA 
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CUS019 GENERAR ORDEN DE COMPRA PROVEEDORES – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS022 MATENER REPORTES – DIAGRAMA DE SECUENCIA
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CUS022 MANTENER REPORTES – DIAGRAMA DE CLASES
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CUS028 APROBAR COTIZACIONES – DIAGRAMA DE SECUENCIA 
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CUS028 APROBAR COTIZACIONES – DIAGRAMA DE CLASES
 
 
 
[image: ]
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
anexo diseño
 
CUS001 PREPARAR PRESUPUESTO DE VENTAS – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS009 GENERAR COTIZACION – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO [image: ]
 
 
CUS012 ELABORAR COTIZACION – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS013 HACER SEGUIMIENTO DE COTIZACIONES – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO[image: ]
 
CUS014 REGISTRAR ORDEN DE COMPRA – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS015 GENERAR ORDEN DE PEDIDO – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS016 GENERAR GUIA DE REMISIÓN – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS018 REVISAR STOCK – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS019 GENERAR ORDEN DE COMPRA PROVEEDORES – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS022 MATENER REPORTES – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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CUS028 APROBAR COTIZACIONES – DIAGRAMA DE SECUENCIA DE DISEÑO
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ANEXO REGLAS DEL NEGOCIO
 
 
 [RN001] 
Las cotizaciones podrán ser solicitadas por parte del cliente a través de: correo electrónico, fax, medio telefónico.
[RN002] 
La emisión de la cotización formal se realiza sobre la base de un análisis de costos (costo del producto + margen + la comisión del vendedor)
[RN003] 
El proceso de cotización se inicia con la solicitud del cliente.
[RN004] 
La orden de pedido se genera sobre la base de una orden de compra.
[RN005] 
La orden de compra se genera cuando el cliente acepta la cotización vía fax o correo electrónico.
[RN006] 
La guía de remisión debe contener el número de la factura que será emitida al cliente.
[RN007] 
La factura debe ser entregada al cliente junto con la copia de la orden de compra y la guía de remisión.
[RN008]
Las cotizaciones que se emiten al cliente no incluyen el IGV
 
 
[RN009] 
Los pagos a proveedores se realizan en efectivo y/o cuenta corriente, dependiendo del caso de la empresa a comprar.
[RN010] 
La mercadería ingresa a nuestros almacenes sólo si se cuenta con la factura emitida por el proveedor.
[RN011] 
Un cliente que factura más de $50,000 al año es un cliente tipo A.
[RN012] 
A los clientes tipo A les aplicamos 10% de descuento en pedidos.
[RN013] 
Los contenedores flexibles son apilados en paquete de 10 en el área de stocks. 
[RN014]
Todas las cotizaciones deben ser archivadas en el área de Administración. 
[RN015] 
Las cotizaciones tienen una vigencia máxima de 15 días.
[RN016] 
La forma de pago de las facturas emitidas al cliente es de 30 días como máximo
[RN017] 
El plazo de entrega del producto está definido en la cotización.
[RN018] 
Un ejecutivo de Ventas sólo puede manejar las cuentas a él asignadas.
 
 
 
[RN019] 
Si el Jefe de Logística no visa la orden de salida, el producto no puede ser retirado de los almacenes de la empresa.
[RN020] 
Se debe mantener un stock mínimo de 10,000 contenedores flexibles de polipropileno.
[RN021] 
Las cotizaciones emitidas deberán estar expresadas en $.
[RN022] 
Los clientes que tengan deudas con la empresa no podrán solicitar nuevas cotizaciones.
[RN023] 
Solo se pueden registrar las órdenes de compra de las cotizaciones que tengan como indicador de estado “Aprobado”.
[RN024] 
Las  órdenes de pedido se generan a partir de las órdenes de compra internas.
[RN025] Sólo se puede grabar cotizaciones que tengan condiciones comerciales ingresadas completas.
[RN026] Sólo se puede modificar el plazo de entrega con un permiso de persona autorizada.
[RN027] El Gerente de Ventas tiene que aprobar las cotizaciones para que los Ejecutivos de Ventas puedan imprimirlas.
[RN028] Se  imprime cotizaciones sin condiciones comerciales completas.
[RN029] Las cotizaciones solo pueden tener plazos de vigencia de 5, 10, 15 días.
 
[RN030] La cotización debe tener información de cliente y vigencia para ser grabada.
[RN031] Los proveedores deberán pasar por un proceso de selección para que estén homologados por la empresa.
[RN033] El Gerente de Logística tiene que aprobar las órdenes de compra para que los Asistentes de logística puedan imprimirlas y enviárselas a los proveedores.
[RN034] Las guías de remisión sólo serán generadas una vez que las órdenes de pedido sean atendidas.
[RN035]  El stock separado no puede ser mayor al Stock.
[RN036] Los campos stock, stock separado y stock real no pueden ser negativos.
[RN037] La fecha final del rango de fecha no puede ser menor a la fecha inicial.
[RN038] Las órdenes de compra pueden ser Registradas, cuando recién se crean o Anuladas, cuando el cliente decide cancelarlas.  No se consideran modificaciones.
[RN039] Las órdenes de pedido pueden tener los siguientes estados: Generada, al momento de crearla; Pendiente, indica que aún no ha sido atendida; En proceso, indica que se ha entregado parte de la mercadería; Anulada, indica que el cliente decidió cancelar su pedido y Atendida, indica que la mercadería ya fue entregada al cliente.
[RN040] Para poder realizar el proceso de Actualizar Stock se debe validar la existencia de cotizaciones con fechas vencidas.
[RN041] Las cotizaciones en estado “Activo” deberán ser consideradas para el proceso  de Actualizar Stock.
 
 
 
[RN042] Las cotizaciones pueden tener los siguientes estados: Activo, al momento de crearlas; Pendiente, cambia a este estado al momento de Elaborar las cotizaciones; Aprobado, indica que el Gerente de Ventas autorizó las cotizaciones; Cerrado, indica que se registró una orden de compra derivado de una cotización aceptada por el cliente; Anulada, indica que las cotizaciones se descartan; Vencida, indica que el sistema las puso en este estado porque venció la vigencia definida inicialmente; Perdido, indica que las cotizaciones nunca generaron orden de pedido.
[RN043] Las órdenes de compra emitida a los Proveedores pueden ser Generadas, cuando recién se crean o Anuladas, cuando se decide cancelarlas. No se consideran modificaciones.
[RN044] Las guías de remisión pueden ser anuladas.
[image: ][RN045] La fórmula para el cálculo de la simulación del presupuesto se determina de la siguiente manera :  [ X * ( 1 +  %Y)]
Donde:  X es el valor de la venta del mes por tipo de producto e Y es el % de crecimiento que se desea simular.
[image: ][RN046] El estado de un producto dentro del stock puede ser Alta, cuando supera el mínimo establecido, Media, cuando está cerca al mínimo definido y Baja cuando está por debajo del mínimo.
[image: ][RN047] El estado de la competencia puede ser Activo cuando lo consideramos en el sistema y Desactivado cuando ya no forma parte de nuestra relación de competidores.
 
 
 
 
[RN048] El avance de cierre está definido por los siguientes valores: 
Ø      25% en elaboración de propuesta
Ø      50% propuesta presentada
Ø      75% evaluación favorable para Special Paints
Ø      100% orden de compra ingresada
[RN049] La probabilidad de cierre está definida por los siguientes valores: 
Ø      25%  cuando se proyecta cerrar el negocio dentro de dos meses contados a partir del momento de la elaboración de la cotización
Ø      50% cuando se proyecta cerrar el negocio el mes siguiente al actual.
Ø      75% cuando se proyecta cerrar el negocio en el mes actual.
[RN050]  La cotización no se podrá generar si no se llenan los siguientes campos: fecha, título y observaciones.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
glosario de terminos
 
Banner.- Un banner es un formato publicitario en Internet. Esta forma de publicidad online consiste en incluir una pieza publicitaria dentro de una página web
 
 
siglario
RUC – Registro Único del Contribuyente
 
SBS – Superintendencia de Banca y Seguros
 
SUNAT – Superintendencia Nacional de Administración Tributaria
 
RUP – Rational Unified Process
 
UML – Unified Modeling Language
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