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Resumen

La empresa Marecast Sociedad de Responsabilidad Limitada, tenia problemas
en cuanto al orden de documentos importantes, ya sea facturas, cotizaciones,
datos de clientes y proveedores, es asi que al tenerlos en fisico corrian el riesgo
de traspapelarse, por lo tanto, era tedioso tener acceso ellos, de igual manera,
al cotizar a veces solian haber errores en los célculos; debido a que se tenian
que tomar en cuenta ciertas caracteristicas del producto. Tiempo atras, se
perdieron los datos de clientes y proveedores importantes, por tal motivo el
objetivo principal de esta tesis fue plantear como solucion: la implementacion de
un sistema de ventas, el cual que mejoroé la gestion comercial. Este sistema fue
desarrollado usando la herramienta de desarrollo NETBEANS, como lenguaje de
programacion Java y con un motor de base de datos en MySQL; con esta
solucion la empresa Marecast S.R.L. logr6 almacenar gran cantidad de
informacion que debe ser procesada de manera rapida para poder agilizar sus
procesos de ventas, asi como la atencion eficaz a sus clientes; en consecuencia,
ser mas competitivo en el mercado nacional. Por todo lo expuesto anteriormente,
la empresa Marecast S.R.L. decidié automatizar sus procesos mas importantes,
utilizar menos recursos, disminuir los tiempos por cada proceso para mejorar la
forma de trabajo de la empresa; de igual manera brindar un mejor servicio a los
clientes, evitar perdida de datos o documentos, asi como manejar informacion

real y confiable para una adecuada toma de decisiones.

Palabras Clave: Sistema de ventas, gestion comercial, procesos de gestion,

sistemas de informacion.



Abstract

Marecast enterprise Limited Liability Company, had problems with regard to
important documents order, either receipts, estimates, clients and suppliers data,
so having them in physic papers, they ran the risk of getting misplaced. Therefore,
it was tedious having access to them, as well as making estimates sometimes
there were mistakes in calculations, due to some product features had to be taken
in count.. Time ago, important clients and suppliers’ data were lost, for that reason
the principal objective of this thesis was to set out as a solution: a sales system
implementation, which improved commercial management. This system was
developed using the develop tool NETBEANS, as language of programming Java
and with an engine of data base in MySQL; with this solution Marecast enterprise
L.L.C. got to storage a big quantity of information that has to be processed in a
fast way to accelerate their sales process, just like the efficient attention to their
clients, And in this way, get to be more competitive in national market. For all
previously exposed, Marecast L.L.C. enterprise decided to automate their more
important processes, use less resources; reduce the time for each process to
improve the enterprise work way, likewise bring a better service to their clients,
avoid data o documents lots, just like manage real and reliable information for an

adequate decision making.

Key words: Sales system, commercial management, management process,

information systems.
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Introduccion

Las pequefas y medianas empresas (PYMES) estan surgiendo continuamente,
gracias a la estabilidad econdmica en la que se encuentra el Peru; esto se debe
a gque el gobierno del afio 2011 dejo los tratados libres de comercio, los cuales
han apoyado a las empresas en su crecimiento, por lo tanto, dichas entidades
requieren gestionar sus recursos de forma 6ptima para lograr la rentabilidad que
todo comercio busca y de esta manera posicionarse en el mercado; sin embargo,
la empresa Marecast S.R.L. no contaba con una herramienta adecuada que le
permita optimizar la gestion de sus recursos y de sus procesos en la gestion de

compras y ventas.

Actualmente, la empresa se encuentra en el rubro de la comercializacion y
fabricacion de mallas de alambres y metales, ademas cuenta con el area de
operarios los cuales se dedican al trabajo de tejer y despachar las mallas; asi

también, el area de administracion se dedica a la gestion de compra y venta.

Sin embargo, esta empresa dentro del area administrativa manejaba la
documentacion en forma manual y en el area gerencial, al no contar con una
herramienta informatica, los procesos consumian mucho tiempo y recursos en la
atencion al cliente. Ahora si a esto le sumamos la perdida de informacién que
sufrio la empresa al haber sido hackeado su correo electrénico corporativo el
cual era usado desde la fundacion de la empresa, lo cual tuvo como
consecuencia la perdida de datos de clientes, cotizaciones y proveedores; los
cuales fueron problemas relevantes que se detectaron al inicio del levantamiento

de informacion.

El presente trabajo de tesis tuvo como principal objetivo mejorar la gestidn
comercial, al identificar los problemas que atravesaba la empresa Marecast
S.R.L. que fueron anteriormente descritas, de tal forma se presento un plan con
bases y pruebas para el desarrollo del sistema de informacién de acuerdo a la

necesidad del cliente.

En el primer capitulo, se explicé los aspectos generales del presente trabajo, se

recopilo datos de la empresa Marecast S.R.L. En el area de administracion y se
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muestra los datos mas resaltantes que tiene la empresa y como organizacion y

como son los procesos y actividades por medio de la cadena de valor.

En el segundo capitulo, se identificaron los problemas, objetivos generales y
especificos respectivamente. Es asi que a su vez encontramos la debida

justificacion técnica, econdmica y social de la investigacion.

En el tercer capitulo, vimos el marco teorico de la investigacion, los antecedentes
investigacion tanto nacionales como internacionales, los conceptos necesarios
que tomamos en cuenta para desarrollar de manera practica la solucién; asi

mismo se utilizé la metodologia Scrum en el desarrollo de la aplicacion.

En el cuarto capitulo, se observd detalladamente los procesos de desarrollo de
solucién, los diagramas de modelo de negocio actual y propuesto, asi mismo se
muestra los médulos del software que se desarroll6 y una serie de pasos para la

instalacién de las herramientas que se utilizaron para el desarrollo.

En el quinto capitulo, se identifico el andlisis de costos y beneficios lo cual se
dividira en tres partes; ahi se muestran detalladamente en un cuadro para hacer
una mejor estimacion de costos: el primer cuadro es el analisis de costos; el
segundo, andlisis de beneficios y el tercero, analisis de sensibilidad el cual nos
llevé a un mejor célculo de costo del proyecto, también tuvo como resultado el
porcentaje de retorno para que el proyecto viable, rentable y sostenible para la

empresa.

Finalmente, se muestran los anexos y todos los documentos que evidencian que
el proyecto esta implementado en una empresa real, la cual estd actualmente en
funcionamiento y con ello todos los entregables, actas de reuniones, documentos

importantes que todo proyecto debe tener al final de su desarrollo.



CAPITULO I: ASPECTOS GENERALES



1.1. DIAGNOSTICO DE LA ORGANIZACION

1.1.1. Datos de la organizacién

O

r & m m O

Razdn Social: Mallas Representaciones Castro S.R.L

Nombre Comercial: Empresa Marecast S.R.L.

Giro del Negocio: Fabricacién distribucion de todo tipo de mallas
metalicas.

R.U.C.: 20463459755

Teléfono: (511) 5390369.

Ubicacion: Mz. V Lote 40 Los Olivos De Pro - Los Olivos.
Fecha Inicio de Actividades: 05/ Agosto / 2002.

Resefia Historica:

Fue constituida en el afio 2002 para promover el trabajo en el
rubro de ventas y produccién de mallas de todo tipo de obras de
Ingenieria con los mas altos estandares de calidad técnica

administrativa, con precios altamente competitivos.

La evolucion progresiva de la empresa Marecast S.R.L., hizo que
fuera creciendo tanto en sus actividades como en su capital
social y es asi como en el afio 2008 se efectla el aumento de
capital social por un importe de 152,000.00 nuevos soles
guedando el capital social de 192,000.00 nuevos soles en la

actualidad.



1.1.2. Localizacién de la empresa
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Figura 1. Ubicacién Geografica de la empresa Marecast S.R.L. (Google Maps,
2014)

En la imagen se muestra la localizacion de la empresa, esta es la ubicacion de la sede
principal en donde se implementara el aplicativo. Adaptado de Google Maps, Copyright
2016.

1.1.3. Diagnoéstico Estratégico
A. Mision
La empresa Marecast S.R.L. tiene como misién satisfacer
plenamente las necesidades de todos sus clientes. Esto se
cumplira mediante un nivel de servicio caracterizado por la
excelencia, con un equipo humano comprometido a través de
capacitaciones que mejoren la capacidad del personal
haciéndolos agiles, profesionales y de muy buena calidad a partir
de una intima relacion con el cliente. En el desarrollo de esta
misién, se garantiza una adecuada y armoniosa relacion

con proveedores y competidores.



B. Visiéon

Asegurar la calidad total, brindando soluciones innovadoras,

ambientales y con productos de calidad, logrando la satisfaccion

total del cliente, generando asi estrechas y duraderas relaciones

comerciales.

C. Andlisis FODA

Tablal. Analisis FODA de la Empresa Marecast S.R.L.

Fortalezas

Debilidades

La experiencia del gerente en el
ambito de la comercializacion de
este tipo de productos.

Las variedades de los productos se
ajustan a las necesidades de los
clientes.

Se fabrican algunos productos que
se ajustan a lo que el cliente

solicita.

No existe una base de datos de los

clientes ni el historial de compras.

Oportunidades

Amenazas

La calidad en cuanto a los
productos solicitados por el cliente.
Tiene comercio abierto hacia

algunas provincias.

La competencia cuenta con
maquinas mas actualizadas vy
puede fabricar diferentes tipos de

mallas.

En la tabla se muestra los factores del Analisis interno FODA, los cuales fueron

identificados y obtenidos de la empresa Marecast S.R.L.



D. Organigrama

e Organigrama Nominal

PROPIETARIO - GERENTE

——

SECCION TRAMITE
SECRETARIA DOGUMENTARIQ

DPTODE
CONTABILIDAD
I

DPTO DE OBREROS

REGISTROS
AUXILIARES

CENTRALIZACION
OPERACIONES,

PROCESO

«‘ COMPUTARIZADO JURADAS

DECLARACIONES L

Figura 2. Organigrama General de la empresa Marecast S.R.L. (Area de
Administrativa, 2014)

En la figura se muestra el organigrama nominal de la empresa Marecast S.R.L.

e Organigrama funcional

PROPIETARIO - GERENTE

- Administra todos los movimientos de la empresa
- Tomalas decisiones completamente sélo.

SECRETARIA:

- Tramita vy realiza las
gestiones en la empresa

DEPARTAMENTO DE
CONTABILIDAD

——— ——

- Registros auxiliares.

- Centralizacién de DTO. DE OBREROS:

- Proceso computarizado. operacion. - Son los encargados vy

respondables con el
desarrollo del producto.

-Declaraciones juradas.

Figura 3. Organigrama Funcional de la empresa Marecast S.R.L. (Area de
Administrativa, 2014)

En la figura se muestra el organigrama funcional de la empresa Marecast S.R.L.



1.1.4.

Cadena de valor de la Empresa Marecast S.R.L.

CONTABILIDAD

FINAMNZAS

& Emision de accionistas

Elabaracion de estados financieros

ADMINISTRACION

ASESORAMIENTO LEGAL

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

SISTEMAS DE INFORMACION

ABASTECIMIENTOS ([COMPRAS)
¢ FEvaluacion de proveedores

Evaluacion de propuestas .

Elaboracion de drdenes de compra

LOGISTICA

 Recepcion de materizles

# Control de calidad de ingredientes

ABASTECIMIENTO

s Elaboracion de
orden de compra.

* Enviode ordende
COMmpra.

LOGISTICA DE
ENTRADA

Recepcian de
materiales.
Verificacion  de
materiales.
Control de calidad
de materiales.
Almacenamiento
de materiales.

OPERACIOMNES
Corte de
materiales.

Tejido de
materiales.
Armado del
producto.
Acabado de las

mallas con revisian
de posibles fallas.

LOGISTICA DE SALIDA

» Recepcion de
productos.

s Verificacian de
productos.

« Ctrl. de c. de
productos.

« Atencion de
pedidos.

s Atencion del
cliente.

MARKETING
DE VENTAS
s Segmenta
cion de
mercado.
s Atencion
de
pedidaos.
s Atencion
al cliente.

SERVICIO
POST- VENTA

sRecepcion de quejas

¥ SUgerencias.

sAtencion de quejas

¥ SUgErencias.
sRecepcion
productos.
sReenvio
productos.

de

de

Figura 4.

Cadena de Valor de la empresa Marecast S.R.L. (Area administrativa, 2014)

La siguiente figura es un analisis completo de la forma en que se desarrolla la empresa Marecast SRL.




CAPITULO Il: PLANTEAMIENTO Y FORMULACION DEL
PROBLEMA



2.1. DEFINICION DEL PROBLEMA DE INVESTIGACION

2.1.1. Planteamiento y descripcion del problema
Las pequefias y medianas empresas (PYMES) en el Peru estan
surgiendo continuamente gracias a la estabilidad econdmica en la
que se encuentra el Perd, por lo tanto, dichas entidades requieren
gestionar sus recursos de forma 6ptima para lograr la rentabilidad
gue todo comercio busca y de esta manera posicionarse en el
mercado; sin embargo, la empresa Marecast S.R.L. no cuenta con
una herramienta adecuada que le permita optimizar la gestion de sus
recursos y de sus procesos automatizados de compra y venta.
En la empresa Marecast S.R.L. se realiza el manejo de
documentacion fisica tanto en el area de administracion como en el
area gerencial, dichas tareas siempre han sido algo desordenadas y
en su proceso llega a consumir mucho tiempo y recursos debido a
gue aun registra sus procesos en cuadernos y hojas, lo cual es un
gran riesgo para la empresa, ya que esta propensa a cometer errores
a mediano o largo plazo, lo cual pueden causar pérdidas
econdémicas, una incorrecta toma de decisiones, asi como perder
informacion valiosa en algun accidente.
En consecuencia, tener los documentos de manera fisica es un
riesgo aceptado del cliente, ya que la perdida de dichos documentos
generan un gran problema dentro de la empresa, por lo que dichos
activos de informacién son los registros de clientes, proveedores,
ventas y compras por dia 'y mes, y si se quiere hacer algun balance
0 algun reporte exige una ardua tarea para elaborarlo por parte de
una o MAs personas encargadas; todo esto genera ciertos
problemas, como pérdidas econdmicas y pérdida de tiempo, ya que
al traspapelarse ciertos activos de informacibn generan los
problemas mencionados anteriormente y a eso le sumamos que
tiempo atras el correo electrénico con el que inicid la empresa fue
hackeada y se ha perdido valiosa informacion.
En cuanto a la atencion al cliente se emplea mucho tiempo y
recursos, al querer cumplir con consultas, de precio de algun

producto o por el monto de alguna factura, por lo cual el cliente tiene
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gue esperar o volver a llamar para darle una respuesta, mientras el
personal de ventas tiene que recurrir a una pila de papeles para
hallar dicho documento, tiempo que se podria aprovechar para
desarrollar alguna otra actividad importante dentro del negocio, todo

esto puede generar la insatisfaccion del cliente.

Otro problema hallado dentro de la empresa, es el cambio de
personal de ventas recurrente, esto ha provocado una serie de
errores al cotizar, puesto que no estan bien capacitados en la
cotizacion de productos, asi como de los atributos a tomar en cuenta

para dichas cotizaciones.

Finalmente, en el presente trabajo de tesis daremos a entender de
una forma mas rapida y sencilla la importancia del uso de los
sistemas de informacion, asi como registrar y a la vez ordenar la
informacion de tal forma que el usuario pueda entender y especificar
su consulta o realizaciones que interactien con el sistema

elaborado.

Figura5. Documentacién de la empresa Marecast S.R.L., (Area administrativa,
2015)

En la figura se muestra una coleccion de fotos de la oficina administrativa en la empresa
Marecast S.R.L.

2.1.2. Formulacién del problema general
¢,Como se podra mejorar la Gestion Comercial en la empresa

Marecast S.R.L. del distrito de Los Olivos?

11



2.1.3.

Formulacién de los problemas especificos

P.E.1: ¢Como se disminuira la pérdida de informacién de la
empresa Marecast S.R.L.?

P.E.2: ¢Cbmo se reducird el tiempo de atencién en la empresa
Marecast S.R.L.?

P.E.3: ¢Cbmo se reducira los errores en las operaciones de

cotizaciones en la empresa Marecast S.R.L.?

2.2. DEFINICION DE LOS OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.2.1.

2.2.2.

Objetivo general

Implementar un sistema de ventas para mejorar los procesos de
gestion comercial en la empresa Marecast S.R.L. del distrito de Los

Olivos.

Objetivos especificos
O.E. 1. Disefiar una base de datos para reducir la pérdida de
informacion en la empresa Marecast S.R.L.

O.E. 2. Implementar el modulo ventas para reducir el tiempo de

atencion al cliente en la empresa Marecast S.R.L.

O.E. 3. Disefiar un modulo de cotizaciones para reducir los errores
en las operaciones de cotizacion en la empresa Marecast

S.R.L.

12



2.3. JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

Se ha seleccionado el tema de “Implementacion de un sistema de
informacion en la empresa Marecast S.R.L.” para mejorar la gestion
comercial con modulos de ventas, facturacion e inventario y asi de esta

forma dar como solucién a los objetivos propuestos.

2.3.1. Justificacion técnica

El sistema de ventas para optimizar la gestion comercial se
implementara localmente bajo la modalidad Cliente-Servidor por el
proceso actual comercial que se viene manejando. Para cotizar el
requerimiento de un cliente, es necesario detallar el requerimiento
en medidas; es decir, para poder llegar a un precio se tiene que
preparar una cotizacion a medida. Este es uno de los motivos que
justifica la implementacién de forma local, por el contrario, los
duefios por seguridad y confidencialidad no desean publicar los
precios de sus productos via web, asi como el detalle del mismo; ya
que actualmente no cuenta con ningun tipo de sistema para poder
gestionar todas las actividades en dicha empresa, pero si tienen una

red de area local (LAN).

Es asi que el Sistema de Ventas es un sistema que facilitara la
administracion del negocio en forma centralizada. Por consiguiente
para el desarrollo de la base de datos y consultas se usard MYSQL
como gestor de base de datos relacional, ya que es Open Source y
ademas tiene una gran velocidad al realizar las operaciones lo cual
lo hace uno de los gestores con mayor rendimiento. Ademas del
lenguaje de programacion Java en plataforma NETBEANS de este
modo podra funcionar correctamente en ordenadores de todo tipo y
de diferentes sistemas operativos, ello es un beneficio pues facilita
el trabajo del programador y asi no se crearan programas para
adaptarlo a un tipo de sistema operativo, por otra parte, java es un

leguaje que se adapta a la perfeccion a todo tipo de dispositivos.
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2.3.2.

2.3.3.

Por ultimo, la elaboracion tanto del disefio como el de las imagenes
son implementados para dar una vista mas representativa, divertida
y dinamica. Con respecto a todo este servicio se desarrollara con los
propios recursos de la empresa, lo cual no generaria ningan tipo de

problema.

Justificacion econémica

En cuanto a la justificacién econémica, se cuenta con el presupuesto
idoneo para poder lograr la implementacion del sistema de ventas
para mejorar la gestion comercial, ya la empresa cuenta con los
servicios necesarios para su desarrollo, ademéas contamos con los
programas necesarios para dicha implementacion del sistema, por
lo que se considerard como un proyecto factible, siendo su costo s/.

44,650.00 nuevos soles.

Justificacion social

Esta tesis busca mejorar los procesos de gestion comercial,
reduciendo tiempos de atencidon y emitiendo cotizaciones con
calculos exactos los cuales te permitan ver Yy controlar
detalladamente los precios del producto, todas estas mejoras
beneficiaran a los clientes y en consecuencia la empresa Marecast
S.R.L. podra avanzar con la automatizacion de parte de sus
procesos, el cual seria el comienzo de su mejora al grado de que en
un futuro la empresa Marecast tome una posicion social y econdmica

mejor.
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2.4. ALCANCES Y LIMITACIONES DE LA INVESTIGACION

2.4.1. Alcances
La implementacion de un sistema de ventas tiene como proposito
ayudar a crecer econOmicamente a la empresa y que pueda ser
competencia frente a otras empresas de este rubro ya que contaria

con un sistema de apoyo.

El sistema que se implemento tiene un alcance de desarrollo en los

maodulos siguientes para las siguientes areas:

e Mantenimiento: Es el modulo el cual contiene los datos
completos y necesarios de clientes, proveedores y productos.

e Ventas: En este modulo se podra emitir las cotizaciones y
emisién de comprobantes de pago.

e Movimientos: En este moédulo podremos ingresar los
materiales comprados.

e Backups: En este modulo podremos realizar un respaldo de
la informacién del repositorio de datos.

e Reportes: En este moédulo podremos visualizar los reportes
personalizados como stocks, ranking y analisis de ventas.

o Utilitarios: En ese médulo podremos configurar el software.

2.4.2. Limitaciones

En primer lugar, la limitacion de un sistema de informacion va a
depender del tipo de informacion que se esta utilizando, ya que la
informacion depende del giro que tenga. Por esto, vamos a nombrar
algunas de las limitaciones que tiene en este sistema, ya que abarcar
todo requiere de mas tiempo y recursos. Solo nos centraremos en la
informacion que afecta al control de informacion y operaciones que
para el cliente es primordial, por lo que mencionaremos las areas

qgue no abarcaremos.

e Produccion.
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Logistica.

Recursos Humanos.
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CAPITULO Il

FUNDAMENTO TEORICO
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3.1. ANTECEDENTES

3.1.1. Internacionales

A. En el proyecto titulado sistemas de control gerencial en los
negocios internacionales, se puede observar que hay un andlisis
detallado para la gestion y control de negocios internacionales y
de las estrategias para el crecimiento de la organizacion con el

uso de los sistemas de control.

Segun Ceballos (2004) en su tesis titulada “Sistemas de control
gerencial en los negocios internacionales”, seminario para optar
el titulo de Ing. comercial tuvo por objetivo estudiar el alcance
del control en los negocios internacionales e identificar sus
caracteristicas y singularidades en los distintos contextos
culturales. Especificamente se estudiaron los sistemas de
control que usan las firmas internacionales para evaluar el
desempefio de sus unidades de negocios en el extranjero. Para
ello se ha utilizado la literatura vigente del tema y ademas se
incluye evidencia empirica de la utilizacion de los sistemas de
control bajo diferentes contextos, donde se resalta que un
sistema de control es una herramienta basica dentro de las
firmas y que uno de sus objetivos mas importantes es la
alineacion de los objetivos de la firma con los objetivos de sus
unidades internacionales. Finalmente se concluye que la
efectividad de un sistema de control va a depender de si las
firmas internacionales toman en cuenta varios factores, tales
como: la cultura de los paises, la estructura organizacional, la

estrategia de la compaiiia, etc.

Podemos recalcar también que en esta tesis se ha investigado
sobre la gestion comercial, tomado en cuenta la evidencia
empirica sobre las firmas internacionales y como estos se basan
en sus modelos para poder desempefiarse mejor con el apoyo
de los sistemas de control, sobre todo la importancia de saber
los alcances que tienen para poder ser implementados en los

diferentes negocios de nuestro pais.
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En esta tesis podemos observar que inicialmente se hace un
analisis profundo de toda la gestion comercial con el fin de llevar
a cabo un plan de trabajo riguroso que mejore la atencién de los
clientes preferenciales; es asi que, con la evaluacion financiera

llegaron a cumplir las expectativas de dicha empresa.

Segun Murullo (2004) en su Tesis titulada “Disefio de un Sistema
de Control para la Gestion Comercial con los Clientes
preferenciales de CODENSA S.A.ESP” desarrolla un proyecto
para un nuevo sistema para los centros de la gestién comercial
de la empresa con sus clientes preferenciales, manteniendo la
integridad entre los aspectos mas importantes al interior de una
organizacién: el cliente externo, el cliente interno, las finanzas y

los procesos.

Para la consecuencia del sistema se siguieron los siguientes

pasos:

= Se identificaron las herramientas actuales de control y
seguimiento a los procesos que afectan a los clientes

preferenciales.

= Se hizo un analisis para cada una de las perspectivas
definidas en la filosofia del balanced scorecard y se

definieron los indicadores correspondientes.

= Se definié el requerimiento del software del sistema de

informacién para la administracion de los indicadores.
= Se definio el procedimiento de procesos.

= Se realiz6 la evaluacion financiera del proyecto.
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C. En este proyecto podemos tomar como ejemplo que la
desorganizacion de documentos y la falta de planificacion
genera pérdidas, ya sea econdmicas como también de tiempo
en procesos, el cual con una buena organizacion y con el apoyo
de un sistema de Informacion que almacene datos en gran

cantidad se puede reducir varios indicadores.

Segun Diaz y Oropeza (2008) en su tesis titulada “Sistema de
Gestion de Ventas a una Empresa Comercializadora de
Articulos de Oficina y Soluciones Tecnoldgicas” En Ofimarket,
C.A. no se habia realizado una planificacion formal de las
actividades, lo que trajo como consecuencia una
desorganizacion general y por ende el incumplimiento de sus
funciones, razoén por la cual surgi6 la necesidad de elaborar un
plan estratégico que permitiera atenuar la problematica existente
en la empresa. Antes de la elaboracion del plan estratégico y en
la busqueda de una solucion factible para estos problemas se
utilizé una vision sistémica para obtener una perspectiva general
y amplia del sistema que sirviera como base para la
planificacién, la cual se realiz6 mediante la consecucién de las
siguientes etapas: una formulacién de misién, una auditoria
interna, una interna-externa y una externa para determinar las
oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades y una
formulacién de objetivos y estrategias, para posteriormente
elaborar los planes de accién mediante la adaptacion de la
metodologia de planeacion tactica segin George Morrisey, el
estudio arroj6 como resultados un conjunto de estrategias y
actividades adaptadas a las condiciones internas y externas del

sistema.

Lo cual mediante su implantacién apropiada de acuerdo a los
planes de acciéon formulados, proporcionardn las mejoras
necesarias para un correcto funcionamiento de la empresa
objeto de estudio, finalmente se procedio a la elaboracion de los
indicadores de gestion mediante la utilizacion de balanced
scorecard, el cual permitira el seguimiento de cada una de las

estrategias planteadas.
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D. En el proyecto propuesto y llevado a cabo con éxito que fue
presentado por Godas y Andrés tomando como modelo una
nueva metodologia por los autores “Ciclo de Vida de Base de
Datos” de los autores James Connolly y Carolyn Begg. Resulta
que dicha tecnologia ayudaria a disefiar una base de datos
robusta y por lo que la metodologia fue basada en mejorar el
proceso de la gestion de ventas, inventarios y la generacion de

datos comerciales.

Segun Godas y Patricio (2005), en su tesis titulada “Sistema para
el control de inventario, venta y generacion de datos comerciales
de restaurante” El presente documento detalla el desarrollo y
evaluacion del Sistema de control de inventario venta y
generacion de datos comerciales. Realizado para la empresa
restaurante o Pub Ok Corral Ltda. El objetivo de este proyecto
es dar una solucion al problema creciente originado en el rubro
de la venta de productos comestibles mediante la generacion de
un sistema informatico que apoye la gestién del negocio. En la
etapa de desarrollo del sistema de control de inventario venta y
generacion de datos comerciales se utilizd la metodologia de
disefio denominada “Ciclo de Vida de Base de Datos” de los
autores James Connolly y Carolyn Begg. Segun lo mencionado,
abarca las etapas de planificacién de la base de datos, definicién
de sistema, coleccién y andlisis de requerimientos, disefio de la
base de datos, seleccion del DBMS, disefio de aplicacion,
prototipo, implementacién, carga y conversion de datos, prueba
y mantenimiento operacional. Dicha metodologia es apoyada
por técnicas de andlisis y disefio de procesos de la metodologia
de Senn. Para el proceso de desarrollo se utilizaron
herramientas que permitieron en el caso de disefiar y crear la
base de datos Power Designer 7.0, como administrador de la
base de datos Microsoft Access 97 y para la creacion de la
aplicacion Delphi 6.0. Las realizaciones de las etapas
anteriormente mencionadas dieron como resultado un sistema
informético que automatiza los procesos, ademas de generar y
mostrar de forma amigable informacién histérica para poder
determinar de mejor forma las estrategias a realizar por parte de

la gerencia del restaurante.
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3.1.2. Nacionales

A. El autor de este proyecto desarrolla un sistema de informacion

web definiendo los objetivos principales para brindar la

seguridad y proteger la informacion por medio del disefio de una

base de datos y las validaciones de seguridad para que la data

gue esté publicada no sea vulnerable.

Segun Gonzales (2013) en su tesis titulada “Desarrollo de un
Sistema de Informacién comercial’, desarroll6 con la
arquitectura distribuida basada en Web Services para una
empresa productora de dulces’ un sistema de informacion de
soporte a la gestién comercial, con una arquitectura distribuida
basada en Web Services sus objetivos especificos son disefiar
el sistema de gestiébn comercial, recopilar informacion de la
empresa, disefiar una base de datos transaccional de acuerdo a
los requerimientos definir politicas de seguridad efectuar el
analisis economico de la propuesta elaborar manual de usuario
desarrollo de la propuesta producto modelo del dominio del
problema metodologia RUP fase inicial de modelos de casos de
uso del negocio como modelos de objetos del negocio modelo
de casos de uso de requerimiento diagramas de colaboracion y
fase de elaboracién de diagramas de secuencia diagrama de

clases diagrama de base de datos.

B. El proyecto de Zavaleta se caracteriza por almacenar e

inventariar de forma segura los productos de la empresa donde

se implement6, también podemos entender la importancia de la

contabilidad de ganancias y podemos tomar como ejemplo para

poder hacer comprobantes de pago sin errores y exactos.

Segun Zavaleta y Magdalena (2008). en su tesis titulada
“Control de Inventarios para Empresas y Contabilidad de
Ganancia en una Industria del Calzado” Su trabajo se trata de
determinar y resolver los problemas por los que atraviesa
CALZADOS AZAVEL Y CAZZ, dedicada a la produccion y
comercializacién de calzado, para mejorar el control de sus
inventarios y poder determinar la cantidad de producto

terminado existente en almacén y en cada tienda; de ésta
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manera conocer la cantidad exacta de mercaderia de acuerdo a
cada linea de calzado por establecimiento lo cual evitara tener
un excesivo stock. Por tal motivo, se propone la realizacion de
un andlisis de los puntos criticos que tiene la empresa en sus
diferentes areas. para lograr esto, primero se ha realizado un
diagnostico a la organizacion, al personal, a los inventarios,
logistica, encontrando diferentes brechas, lo cual permitid dar
propuestas de control, tales como: codificar y clasificar
adecuadamente la mercaderia, estableciendo un modelo de
inventario en las tiendas, donde se transfiere mercaderia de una
sucursal a otra para su venta, des ésta manera poder determinar
los niveles de ventas respecto a cada modelo por cada linea
producida por temporada a fin de evitar una excesiva produccion
y por ende también un excesivo stock de las mismas.

C. En este proyecto se puede revisar la gestion y sus estrategias
para poder incrementar el uso de las tecnologias de Informacién
y con ello atender las necesidades de informacion que se solicite

del &rea de administracion y de otras areas involucradas.

Segun Fajardo (2009) Implementar estrategias para aplicar la
gestion del Conocimiento Implementar estrategias de
capacitaciébn en las nuevas tecnologias de informacion.
Implementar estrategias de integracion que permitan mantener
una comunicacién directa e integral entre las diferentes areas;
para atender asi las necesidades de informacion que solicite la
administracién y que ayude a una mejor toma de decisiones
mediante el uso de la ingenieria del conocimiento. Aplicar
estrategias para implementar Balanced ScoreCard para
monitorear y controlar mediante indicadores los niveles
operacionales, tacticos y estratégicos en la empresa
OLEOCENTRO EICOL E.l.LR.L.
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3.2. MARCO TEORICO

3.2.1. Sistemas de Informacion

Podemos plantear la definicion técnica de un sistema de informacion
como un conjunto de componentes interrelacionados que recolectan
(o recuperan), procesan, almacenan y distribuyen informacién para
apoyar los procesos de toma de decisiones y de control en una
organizacion. Ademas de apoyar la toma de decisiones, la
coordinacién y el control, los sistemas de informacion también
pueden ayudar a los gerentes y trabajadores del conocimiento a
analizar problemas, visualizar temas complejos y crear nuevos

productos.

Los sistemas de informacion contienen informacién sobre personas,
lugares y cosas importantes dentro de la organizacion, o en el
entorno que la rodea. Por informacién nos referimos a los datos que
se han modelado en una forma significativa y util para los seres
humanos. Por el contrario, los datos son flujos de elementos en bruto
que representan los eventos que ocurren en las organizaciones o en
el entorno fisico antes de ordenarlos e interpretarlos en una forma

gue las personas puedan comprender y usar.

A continuacion se presenta un breve ejemplo en el que se compara

la informacién y los datos:

Las cajas en los supermercados exploran millones de piezas de
datos de los cdédigos de barras, que se encargan de describir cada
uno de los productos disponibles. Se puede obtener un total de
dichas piezas de datos y analizar para conseguir informacién
relevante, como el numero total de botellas de detergente para
trastes que se vendieron en una tienda especifica, las marcas de
detergente para trastes que se venden con mas rapidez en esa
tienda o territorio de ventas, o la cantidad total que se gast6é en esa
marca de detergente para trastes en esa tienda o region de ventas.
(Laudon K. y Laudon, P., 2012, p. 15)
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Region de ventas: noroeste
Tienda: supertienda #122

331 Jabon para trastes Brite 1.29
863 Café BL Hill 4.69

173 Meow Cat .79

331 Jabon para trastes Brite 1.29
663 Jamoén Counfry 3.29

524 Mostaza Fiery 1.49

113 Ralz de jengibre .85

331 Jabon para trastes Brite 1.29

Sistema
de
informacion

NUM. ART. DESCRIPCION UNIDADES
331 Jabo6n para VENDIDAS
trastes Brite 7 156

VENTAS DEL ARIO
A LA FECHA

$9231.24

Figura 6. Datos e informacion (Laudon K.y Laudon P., 2012)

La figura anterior muestra los datos en bruto de la caja de un supermercado lo cual con
ayuda de un sistema de informacion puede producir informacion significativa, ya que es
necesario alimentar con data real cualquier sistema de informacion para que este pueda
devolver informacion valiosa que ayudaréa en la optimizacion de muchos procesos en las

organizaciones.

Un sistema de informacion contiene datos sobre una organizacion y el entorno
que la rodea. Tres actividades basicas (entrada, procesamiento y salida)
producen la informacion que necesitan las empresas. La retroalimentacion es la
salida que se devuelve a las personas o actividades apropiadas en la
organizacion para evaluar y refinar la entrada. Los actores ambientales, como
clientes, proveedores, competidores, accionistas y agencias regulatorias,
interactian con la organizacidon y sus sistemas de informacion. (Laudon K. y
Laudon, P., 2012, p. 17)
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ENTORNO

Proveedores Clientes
» 4
A" !
“ ORGANIZACION ”

SISTEMA DE INFORMACION

Procesamiento

Entrada o Gl — Salida
Ordenar

Calcular

T Retroalimentacion

A ) %

/ 1 A

’f 1 \‘
Agencias Accionistas Competidores

regulatorias

Figura 7. Funciones de un sistema de informacién (Laudon K.y Laudon P.,
2012)

En la figura anterior podremos visualizar un esquema que explica claramente las
funciones de un sistema de informacion y el impacto que tiene en su entorno, de tal forma

gue podremos apreciar sus funciones dentro de la organizacion.

3.2.2. Base de Datos
Segun Vasquez (2010), es una herramienta para recopilar y
organizar informacién, se puede almacenar informacion sobre
personas, productos, pedidos, o cualquier otra cosa. Muchas bases
de datos empiezan siendo una lista en un programa de

procesamiento de texto o en una hoja de calculo.

Es asi que, una base de datos es una coleccion de archivos
relacionados que permite el manejo de la informacion de alguna
compafia. Cada uno de dichos archivos puede ser visto como una
coleccion de registros y cada registro esta compuesto de una

coleccion de campos. Cada uno de los campos de cada registro
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permite llevar informacion de algun atributo de una entidad del

mundo real.

De igual manera, se le llama base de datos a los bancos de
informacion que contienen datos relativos a diversas tematicas y
categorizados de distinta manera, pero que comparten entre si algin
tipo de vinculo o relaciébn que busca ordenarlos y clasificarlos en

conjunto.

Finalmente, interpretando las relaciones podemos definir que la
Base de Datos es una herramienta organizadora, y/o bancos de
informacion que estan relacionadas entre si para que permitan el
manejo de los datos. Que por cierto al principio es una aplicacion de
texto pero que no se pueden unir, por eso es importante la auto
descripcion para que el programa del sistema sea independiente a
los datos.

A. Modelos de Base de Datos.
Un modelo de datos es basicamente una "descripcion” de algo
conocido como contenedor de datos (algo en donde se guarda
la informacion), asi como de los métodos para almacenar y
recuperar informacién de esos contenedores. Los modelos de
datos no son cosas fisicas: son abstracciones que permiten la
implementacion de un sistema eficiente de base de datos; por lo

general se refieren a algoritmos, y conceptos matematicos.

Por lo que el disefio de una base de datos es un proceso
complejo que abarca decisiones a muy distintos niveles. La
complejidad se controla mejor si se descompone el problema en
sub-problemas y se resuelve cada uno de estos sub-problemas
independientemente, utilizando técnicas especificas. Asi, el
disefio de una base de datos se descompone en disefo

conceptual, disefio légico y disefio fisico.

Estos son abstracciones que permiten la implementaciéon de un

sistema de base de datos en un proceso complejo que contiene
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decisiones en diferentes niveles, si se descompone el problema

en sub problemas esto se resuelve independientemente,

utilizando técnicas especificas.

Asi seran los siguientes modelos (Conceptual, Légico, Fisico)

Modelo Conceptual.
Se utilizan para representar la realidad a un alto nivel de
abstraccion. Mediante los modelos conceptuales se puede

construir una descripcion de la realidad facil de entender.

Por lo tanto, se utiliza para la abstraccion de base de datos,
y para construir una descripcion que se pueda entender en

la realidad

Modelo Légico.

Es una descripcion de la estructura de la base de datos en
términos de las estructuras de datos que puede procesar un
tipo de SGBD. Un modelo l6gico es un lenguaje usado para
especificar esquemas légicos (modelo relacional, modelo de
red, etc.). El disefio l6gico depende del tipo de SGBD que se

vaya a utilizar, no depende del producto concreto.

Es asi que, es una descripciéon usada para especificar el
esquema légico detallado del modelo conceptual, depende
del tipo SGBD que se va a utilizar y no depende del producto

concreto.

Modelo Fisico.

Es una descripcién de la implementacion de una base de
datos en memoria secundaria: las estructuras de
almacenamiento y los métodos utilizados para tener un
acceso eficiente a los datos. Por ello, el disefio fisico
depende del SGBD concreto y el esquema fisico se expresa

mediante su lenguaje de definicion de datos.
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Por consiguiente, es una implementacion de una base de
datos en las estructuras de almacenamiento y los métodos
eficiente a los datos. Depende del SGBD concreto, y se
expresa de una manera mas detallada (atributos, relaciones,

etc.).

3.2.3. Sistema de Gestion Comercial

Amazonis (2015) afirma que el sistema de gestiobn comercial Esta

disefiado como herramienta principal, para lograr una eficaz gestion

y control de las areas del negocio (almacén, inventarios, facturacion

y varios procesos que implican la gestiébn comercial) en forma

computarizada, en red y con Base de datos centralizada. El
"SISTEMA DE GESTION COMERCIAL" es un sistema de gestion

que le facilita la administracion de su negocio, en forma centralizada,

mediante un servidor con base de datos Relacional, automatizando

el servicio de atenciéon al cliente en forma distribuida; por

consiguiente este sistema permite controlar:

Cotizaciones.

Ventas y Control de Caja.
Inventarios y Control de Stocks.
Compras.

Movimientos.

Compras a Proveedores.

A. Ventas de la Empresa

Controla la apertura del dia por cajero, caja, turnos de trabajo.
Define los trabajadores para las areas del sistema.

Permite realizar cuadres de caja de las ventas por cajero, caja,
turno.

Emite Ordenes de despacho a impresoras remotas para su

despacho.
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Puede realizar proforma en diferentes terminales para ser
cancelados en caja.

Realiza estado de cuentas rapidas de las ventas pendientes
por facturar.

Emite Ticket Boleta, Ticket Factura, Boletas manuales,
Facturas Manuales en formato definido por el usuario y bajo el
reglamento de la SUNAT.

Descarga automaticamente los inventarios.

Permite congelar ciertas ventas donde el cliente no cuenta para
el pago.

Permite el pago de n formas de pago (Efectivo, Dolares, Tarjeta
de Crédito).

Emite recibos de Ingreso /Egreso de dinero de la caja por
diferentes conceptos.

Permite la venta mixta (Efectivo, Délares, Crédito).

Permite “parametrizar” la caja para diferentes operaciones.
Realiza Entrada salida de Productos con guias de remision o
notas.

Se integra con todos los modulos descritos.

Permite la separacion de la mercaderia.

Administra depdsitos a bancos.

Genera estadisticas de ventas por conceptos definidos por el
usuario.

Permite visualizar las utilidades generadas al momento o
periodico, horario.

Administra cAmara de video conectado en un lugar estratégico.
Permite administrar las ventas por vendedor y por zonas.
Saber la rentabilidad por productos, vendedor, local.

Analizar a que clientes se le ha vendido determinados
productos.

Analizar qué productos han comprado determinados clientes.
Conocer que productos son los que mas se venden.

Conocer las facturas y los respectivos recaudos por vendedor.
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Listar la cartera por vendedor.
Efectuar cotizaciones y cruzarlas con un pedido o factura.
Generar un registro de Ventas en formato SUNAT.

Andlisis de cumplimiento de Metas.

Inventarios y Control de Stocks
Saber cual es el costo del inventario.

Conocer que productos han tenido movimiento, cuales no y

desde cuando.

Saber que productos estan por encima o debajo de lo que hay
stock.

Utilizar el sistema de inventarios Promedio o Permanente.
Definir hasta 10 Lista de Precios Contado/Crédito.
Saber a quién se le compro y a que costo.

Conocer las Cantidades y valores de los inventarios que hay en

almacenes.
Control la existencia de Productos.
Da una ubicacion fisica a los productos.

Organizar los productos de acuerdo a una codificacion de hasta

8 niveles.
Identificar los articulos por medio de rétulos.

Cargar y descargar automaticamente el inventario mediante

entradas y salidas.
Listar los productos con saldos en rojo.

Manejar referencias de fabrica y equivalencias, codigo de

barras, NUmero de Serie.

Estadisticas de los productos a nivel de producto y

documentos.

C. Compras a Proveedores

Realizar la orden de compra y modificarla si se requiere.
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e Cruzar automaticamente la orden de compra con el registro de

compra o Nota de entrada.
e Conocer las fechas de recibo de Ordenes de compra.

e Analizar las compras pendientes por recibir vs los pedidos

pendientes por despachar.
e Conocer las compras pendientes por proveedor y por producto.
e Genera un registro de Compras en formato SUNAT.

e Estadisticas diversas por Producto, Documento.

3.3. MARCO METODOLOGICO

El éxito de desarrollar una aplicacién o software se debe al vinculo que
existe entre el desarrollador y la idea que procedera a elaborar, pero para
realizarlo se debe seguir una serie de pasos que sin el correcto orden, los

resultados no se daran como se establecio desde un principio.

Para el desarrollo de este sistema se usara la metodologia Scrum, una de
las metodologias agiles mas conocidas en la actualidad y que en el trayecto
de la formacion universitaria hemos podido aprender, y ponerlo en practica
la cual seria la mejor opcién ya que se basa en la adaptacion continua a las
circunstancias evolutivas del proyecto apoyandose en iteraciones cortas

conocidas como Sprints a través del siguiente ciclo.

3.3.1. Definicién de la Metodologia SCRUM

Scrum significa melé, es que todos los jugadores de ambos equipos
se agrupan en una formacion en la cual lucharan por obtener el
balén. Si un miembro se viene abajo, falla toda la melé. Los
jugadores estan bien coordinados para empujar al mismo tiempo y

avanzar a la misma velocidad. Orgaz y Sanchez (2013)
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3.3.2.

Scrum es un proceso en el que se aplican de manera regular un
conjunto de buenas précticas para trabajar colaborativamente, en

equipo, y obtener el mejor resultado posible de un proyecto.

Estas practicas se apoyan unas a otras y su seleccion tiene origen
en un estudio de la manera de trabajar de equipos altamente

productivos.

En Scrum se realizan entregas parciales y regulares del producto
final, priorizadas por el beneficio que aportan al receptor del
proyecto. Por ello, Scrum estd especialmente indicado para
proyectos en entornos complejos, donde se necesita obtener
resultados pronto, donde los requisitos son cambiantes o poco
definidos, donde la innovacién, la competitividad, la flexibilidad y la

productividad son fundamentales.

Scrum también se utiliza para resolver situaciones en que no se esta
entregando al cliente lo que necesita, cuando las entregas se alargan
demasiado, los costes se disparan o la calidad no es aceptable,
cuando se necesita capacidad de reaccion ante la competencia,
cuando la moral de los equipos es baja y la rotacion alta, cuando es
necesario identificar y solucionar ineficiencias sisteméaticamente o
cuando se quiere trabajar utilizando un proceso especializado en el
desarrollo de producto. Victor CA (2014)

Proceso de la Metodologia SCRUM

Segun Acosta (2013) dice en su guia lo siguiente, En Scrum un
proyecto se ejecuta en bloques temporales cortos vy
fijos (iteraciones de un mes natural y hasta de dos semanas, si asi
se necesita). Cada iteracion tiene que proporcionar un resultado
completo, un incremento de producto final que sea susceptible de
ser entregado con el minimo esfuerzo al cliente cuando lo solicite. El
proceso parte de la lista de objetivos/requisitos priorizada del

producto, que actia como plan del proyecto. En esta lista el cliente
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3.3.3.

prioriza los objetivos balanceando el valor que le aportan respecto a
su coste y quedan repartidos en iteraciones y entregas. De manera
regular el cliente puede maximizar la utilidad de lo que se desarrolla
y el retorno de inversion mediante la re planificacion de objetivos del
producto, que realiza durante la iteracion con vista a las siguientes

iteraciones.

Enfoque de la Metodologia SCRUM

En enfoque de (carrera de relevos) en el desarrollo de productos,
puede entrar en conflicto con los objetivos de méaxima velocidad y
flexibilidad. En su lugar, un enfoque holistico o estilo ‘rugby’ -donde
un equipo intenta ir a la distancia como una unidad, pasando la
pelota hacia adelante y hacia atras -pueden servir mejor a los
actuales requisitos competitivos. Hirotaka Takeuchi y Ikujiro Nonaka
(1986).

Valor entregado
/I Vision del usuario iterativamente
SN
~N

=/

N meses 6 semanas

Figura 8. Enfoque de Scrum (Holguin, 2014)

En la figura se observa el objetivo y el enfoque principal de la metodologia Scrum.

A. Revision de la Iteraciones

Al finalizar cada iteracién se lleva a cabo una revision con todas
las personas implicadas en el proyecto. Este es el periodo
maximo que se tarda en reconducir una desviacion en el

proyecto o en las circunstancias del producto.
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B. Desarrollo Incremental
Durante el proyecto, las personas implicadas no trabajan con
disefios o abstracciones. El desarrollo incremental implica que al
final de cada iteracién se dispone de una parte del producto

operativa que se puede inspeccionar y evaluar.

C. Desarrollo Evolutivo
Los modelos de gestion agil se emplean para trabajar en

entornos de incertidumbre e inestabilidad de requisitos.

Intentar predecir en las fases iniciales como sera el producto
final, y sobre dicha prediccion desarrollar el disefio y la
arquitectura del producto no es realista, porque las

circunstancias obligaran a remodelarlo muchas veces.

Para qué predecir los estados finales de la arquitectura o del
disefio si van a estar cambiando. En Scrum se toma a la
inestabilidad como una premisa, y se adoptan técnicas de
trabajo para permitir esa evolucién sin degradar la calidad de la
arquitectura que se ird generando durante el desarrollo.
SOFTENG (2014)

3.3.4. Procesos y roles de Scrum
Segun SOFTENG (2014) El equipo de desarrollo esta formado por
todos los individuos necesarios para la construccion del producto en
cuestion. El equipo de desarrollo es el Unico responsable por la
construccion y calidad del producto.

e Product Backlog: Conjunto de requisitos denominados
historias descritos en un lenguaje no técnico y priorizados
por valor de negocio, o lo que es lo mismo, por retorno de
inversion considerando su beneficio y coste. Los requisitos y
prioridades se revisan y ajustan durante el curso del
proyecto a intervalos regulares.

e Sprint Planning: Reunién durante la cual el Product Owner

presenta las historias del backlog por orden de prioridad. El
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equipo determina la cantidad de historias que puede
comprometerse a completar en ese sprint, para en una
segunda parte de la reunion, decidir y organizar como lo va
a consequir.

e Sprint: Iteracion de duracion prefijada durante la cual el
equipo trabaja para convertir las historias del Product
Backlog a las que se ha comprometido, en una nueva
version del software totalmente operativo.

e Sprint Backlog: Lista de las tareas necesarias para llevar a
cabo las historias del sprint.

e Daily sprint meeting: Reunion diaria de como maximo 15
min. en la que el equipo se sincroniza para trabajar de forma
coordinada. Cada miembro comenta que hizo el dia anterior,
que hara hoy y si hay impedimentos.

e Demo y retrospectiva: Reunién que se celebra al final del
sprint y en la que el equipo presenta las historias
conseguidas mediante una demonstracion del producto.
Posteriormente, en la retrospectiva, el equipo analiza qué se
hizo bien, qué procesos serian mejorables y discute acerca

de como perfeccionarlos.
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Figura 9. Proceso Scrum (PMI Northern Utah Chapter, 2016)

En la figura podremos observar los procesos que debemos seguir con la metodologia
Scrum, los cuales son: proceso de levantamiento de requerimientos, reuniones,

iteraciones, listar las historias, reuniones diarias con el grupo, demo y retrospectiva.
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3.3.5. Principios del SCRUM

Segun Mintakastar (2012) describe los principios del Scrum

Colaboracion estrecha con el cliente.

Predisposicion y respuesta al cambio.

Prefiere el conocimiento t4cito de las personas al explicito
de los procesos.

Desarrollo incremental con entregas funcionales frecuentes.
Comunicacion verbal directa entre los implicados en el
proyecto.

Motivacidon y responsabilidad de los equipos por la
autogestion, auto-organizacion y compromiso.

Simplicidad. Supresién de artefactos innecesarios en la

gestion del proyecto.

3.3.6. ¢Por qué SCRUM?

Segun SOFTENG (2014), Con la metodologia Scrum el cliente se

entusiasma y se compromete con el proyecto dado que lo ve crecer

iteracion a iteracion. Asimismo le permite en cualquier momento

realinear el software con los objetivos de negocio de su empresa, ya

gue puede introducir cambios funcionales o de prioridad en el inicio

de cada nueva iteracién sin ningun problema.

Esta metddica de trabajo promueve la innovacion, motivacion y

compromiso del equipo que forma parte del proyecto, por lo que los

profesionales encuentran un ambito propicio para desarrollar sus

capacidades.

A. Beneficios

Cumplimento de expectativas
El cliente establece sus expectativas indicando el valor que
le aporta cada requisito / historia del proyecto, el equipo los

estima y con esta informacién el Product Owner establece
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su prioridad. De manera regular, en las demos de Sprint
el Product Owner comprueba que efectivamente los
requisitos se han cumplido y transmite se feedback

(realimentacion) al equipo.

Flexibilidad a cambios

Alta capacidad de reaccion ante los cambios de
requerimientos generados por necesidades del cliente o
evoluciones del mercado. La metodologia esta disefiada
para adaptarse a los cambios de requerimientos que

conllevan los proyectos complejos.

Reduccion del Time to Market:

El cliente puede empezar a utilizar las funcionalidades mas
importantes del proyecto antes de que esté finalizado por
completo.

Mayor calidad del software

La metddica de trabajo y la necesidad de obtener una
version funcional después de cada iteracién, ayuda a la
obtencion de un software de calidad superior.

Mayor productividad
Se consigue entre otras razones, gracias a la eliminacion de
la burocracia y a la motivacion del equipo que proporciona el

hecho de que sean autbnomos para organizarse.

Maximiza el retorno de la inversién (ROI)
Produccion de software Unicamente con las prestaciones
que aportan mayor valor de negocio gracias a la priorizacion

por retorno de inversion.

Predicciones de tiempos
Mediante esta metodologia se conoce la velocidad media del
equipo por sprint (los llamados puntos historia), con lo que

consecuentemente, es posible estimar facilmente para
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cuando se dispondra de una determinada funcionalidad que

todavia esta en el Backlog.

e Reduccién deriesgos
El hecho de llevar a cabo las funcionalidades de més valor
en primer lugar y de conocer la velocidad con que el equipo
avanza en el proyecto, permite despejar riesgos eficazmente

de manera anticipada.

CUADRO SOBRE LAS VENTAJAS Y DESVENTAJAS DEL USO DEL
PARADIGMA TRADICIONAL

| VENTAJAS ' DESVENTAJAS

' * Mayor control en ' * El usuario no participa en el
cuanto a la proceso de desarrollo.
b e del e El proceso no se hace de

desarrollo.

e Al tener control, se g
reduce el riesgo de e EI tiempo de desarrollo

excesos de gastos. excede al estimado.

forma secuencial.

e Si el usuario olvida aclarar
pautas, esto puede significar,
sobrecostos en el proyecto.

Figura 10. Ciclo de Aplicacion (Chanapi, 2014)

En esta imagen se muestra las ventajas y desventajas de usar las metodologias

tradicionales contra las agiles,
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3.4. MARCO LEGAL
En este capitulo veremos las normas legales establecidas en la constitucion

del gobierno peruano.

3.4.1. Politica nacional

A. NORMAS INFORMATICOS

NORMA: LEY N° 30096
NOMBRE ENTIDAD: CONGRESO DE LA REPUBLICA
(CONGRESO)

TIPO DE NORMA LEY: resolucion ministerial
DESCRIPCION: Ley de Delitos Informéticos
FECHA CREACION: 22/10/2013

DOCUMENTO: Ley N° 30096

Res. N 385-2013-CG.- Aprueban listado de entidades publicas
qgue seran incorporadas al Sistema Electronico de Registro de
Declaraciones Juradas de Ingresos y de Bienes y Rentas eh
Linea en el afio 2013 505500

Res. N° 386-2013-CG.- Aprueban Directiva “Disposiciones
sobre el Procesamiento y Evaluacién de las Declaraciones
Juradas de Ingresos y de Bienes y Rentas de autoridades,
funcionarios y servidores publicos; asi como informacién sobre
Contratos o Nombramientos, remitidos a la Contraloria General”
y Directiva “Disposiciones para el uso del Sistema de Registro
de Declaraciones Juradas de Ingresos y de Bienes y Rentas en

Linea”
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B. DELITOS INFORMATICOS
Norma: Resolucién ministerial n°® 020-2012-pcm

Nombre Entidad: presidencia del consejo de ministros
(PCM/ONGEI)

Tipo De Norma: resolucion ministerial

Descripcion: Designan representante alterno de la ONGEI

de la

Presidencia del Consejo de Ministros ante la Comision
Multisectorial encargada de elaborar el proyecto de Reglamento
de la Ley N° 29733, Ley de Proteccion de Datos Personales

Fecha Creacion: 21/01/2012

Documento: resolucién ministerial n°® 020-2012-pcm
La norma se encuentra destacada

Articulo 1. Objeto de la Ley

La presente Ley tiene el objeto de garantizar el derecho
fundamental a la proteccion de los datos personales, previsto en
el articulo 2 numeral 6 de la Constitucion Politica del Perd, a
través de su adecuado tratamiento, en un marco de respeto de

los demas derechos fundamentales que en ella se reconocen.
Articulo 2. Definiciones

Para todos los efectos de la presente Ley, se entiende por:

e Banco De Datos Personales.

Conjunto organizado de datos personales, automatizado o
no, independientemente del soporte, sea este fisico,
magneético, digital, optico u otros que se creen, cualquiera
fuere la forma o modalidad de su creacion, formacion,

almacenamiento, organizacion y acceso.

e Banco De Datos Personales De Administracion Privada.
Banco de datos personales cuya titularidad corresponde a
una persona natural o a una persona juridica de derecho
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privado, en cuanto el banco no se encuentre estrictamente

vinculado al ejercicio de potestades de derecho publico.
Banco De Datos Personales De Administracion Publica.

Banco de datos personales cuya titularidad corresponde a
una entidad publica.

Datos Personales.

Toda informacion sobre una persona natural que la identifica
o la hace identificable a través de medios que pueden ser

razonablemente utilizados.
Datos Sensibles.

Datos personales constituidos por los datos biométricos que
por si mismos pueden identificar al titular; datos referidos al
origen racial y étnico; ingresos econdémicos, opiniones o
convicciones politicas, religiosas, filosoficas o morales;
afiliacion sindical; e informacion relacionada a la salud o a la

vida sexual.
Encargado Del Banco De Datos Personales.

Toda persona natural, persona juridica de derecho privado o
entidad publica que sola o actuando conjuntamente con otra
realiza el tratamiento de los datos personales por encargo

del titular del banco de datos personales.

42



C. SEGURIDAD INFORMATICA
NORMA: NORMA TECNICA PERUANA: “NTP-ISO/ IEC
17799:2007 EDI.

NOMBRE ENTIDAD: RESOLUCION MINISTERIAL
TIPO DE NORMA: N° 246-2007-PCM

DESCRIPCION: Tecnologia de la Informacion. Codigo de
buenas practicas para la gestion de la seguridad de la
informacion. 2a. Edicion” en todas las entidades integrantes del

Sistema Nacional de Informatica
FECHA DE CREACION: Lima, 22 de agosto de 2007

VISTO: ElI Memorandum N° 121-2007-PCM/SGP-ONGEI vy el
Memorandum N° 143-2007-PCM/ONGEI de la Oficina Nacional
de Gobierno Electrénico e Informatica (ONGEI);

CONSIDERANDO:

Que, mediante la Resolucion Ministerial N° 224-2004-PCM del
23 de julio de 2004 se aprobd el uso obligatorio de la Norma
Técnica Peruana “NTP-ISO/IEC 17799:2004 EDI. Tecnologia de
la Informacion. Codigo de buenas practicas para la gestion de la

seguridad de la informacion.

1° Ediciéon”, en todas las Entidades integrantes del Sistema
Nacional de Informatica; Que, mediante la Resolucién Comisiéon
de Reglamentos Técnicos y Comerciales N° 001-2007-
INDECOPI-CRT del 5 de enero de 2007 se aprobo6 la Norma

Técnica

Peruana “NTP-ISO/IEC 17799:2007 EDI. Tecnologia de la
Informacion. Cédigo de buenas practicas para la gestion de la

seguridad de la informacion.

22 Edicion”, en reemplazo de la Norma Técnica Peruana NTP-
ISO/IEC 17799:2004 antes mencionada; Que, de acuerdo con el
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numeral 4.8 del articulo 4° y el articulo 49° del Reglamento de
Organizacion y Funciones de la PCM, aprobado por el Decreto
Supremo N° 063-2007-PCM, la Presidencia del Consejo de
Ministros actua como ente rector del Sistema Nacional de
Informatica a través de la Oficina Nacional de Gobierno
Electronico e Informatica, y esta encargada de implementar la
Politica Nacional de Gobierno Electrénico e Informatica; Que, la
Oficina Nacional de Gobierno Electronico e Informatica - ONGEI
de la Presidencia del Consejo de Ministros ha recomendado la
aplicacion y uso obligatorio de la Norma Técnica Peruana Norma
Técnica Peruana “NTP-ISO/IEC 17799:2007 EDI. Tecnologia de
la Informacion. Codigo de buenas practicas para la gestion de la
seguridad de la informacién. 22 Edicién”, en todas las entidades
integrantes del Sistema Nacional de Informatica, con la finalidad
de coadyuvar a la creacién de la infraestructura de Gobierno
Electrénico, por considerar a la seguridad de la informacion,
como un componente importante para dicho objetivo; De
conformidad con lo dispuesto por el Decreto Legislativo N° 560 -
Ley del Poder Ejecutivo y el Reglamento de Organizacion y
Funciones de la Presidencia del Consejo de Ministros, aprobado
por Decreto Supremo N° 063-2007-PCM.

SE RESUELVE:

Articulo 1°.- Aprobar el uso obligatorio de la Norma Técnica
Peruana “NTP-ISO/IEC 17799:2007 EDI. Tecnologia de la
Informacion. Cddigo de buenas practicas para la gestion de la
seguridad de la informacion. 22 Edicion”, en todas las Entidades
integrantes del Sistema Nacional de Informética, documento que
sera publicado en el portal de la Presidencia del Consejo de

Ministros (www.pcm.gob.pe).

Articulo 2°.- La Norma Técnica Peruana sefalada en el articulo
precedente, se aplicara a partir del dia siguiente de la

publicacion de la presente Resolucion Ministerial, debiendo las

44



Entidades antes mencionadas considerar las actividades
necesarias en sus respectivos Planes Operativos Informéticos

(POI), para su implantacion.

Articulo 3°.- Dejar sin efecto la Resolucion Ministerial N° 224-
2004-PCM del 23 de julio de 2004.

3.5. ARQUITECTURA DEL SISTEMA O LA METODOLOGIA

3.5.1. Andlisis de la arquitectura

La arquitectura utilizada es 3 Capas. En el cual se puede identificar

3 modulos en el Sistema de Compra y Venta.

3.5.2. Modelo MVC

Segun Alvarez (2014) en su definicion describe los tres conceptos

de la siguiente forma:

A. La capa del Modelo:

El modelo representa la parte de la aplicacion que implementa
la I6gica de negocio. Esto significa que es responsable de la
recuperacion de datos convirtiéndolos en conceptos
significativos para la aplicacion, asi como su procesamiento,
validacién, asociacion y cualquier otra tarea relativa a la

manipulacion de dichos datos.

A primera vista el objeto del modelo puede ser considerado
como la primera capa de la interaccién con cualquier base de
datos que podria estar utilizando tu aplicacién. Pero en general
representan los principales conceptos en torno a los cuales se

desea implementar un programa.

En el caso de una red social, la capa de modelo se haria cargo
de tareas tales como guardar datos del usuario, el
almacenamiento de  asociaciones con amigos, el
almacenamiento y la recuperacion de fotos de los usuarios,

encontrar sugerencias de nuevos amigos, etc. mientras que los
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objetos del modelo pueden ser considerados como “Amigo”,

“‘Usuario”, “Comentario” y “Foto”.

La capa de la Vista:

La vista hace una presentacion de los datos del modelo estando
separada de los objetos del modelo. Es responsable del uso de
la informacion de la cual dispone para producir cualquier interfaz

de presentacion de cualquier peticién que se presente.

Por ejemplo, como la capa de modelo devuelve un conjunto de
datos, la vista los usaria para hacer una pagina HTML que los
contenga. O un resultado con formato XML para que otras

aplicaciones puedan consumir.

La capa de la vista no se limita inicamente a HTML o texto que
represente los datos, sino que puede ser utilizada para ofrecer
una amplia variedad de formatos en funcion de sus necesidades
tales como videos, musica, documentos y cualquier otro formato

gue puedas imaginar.

La capa del controlador:

La capa del controlador gestiona las peticiones de los usuarios.
La responsable de responder la informacion solicitada con la
ayuda tanto del modelo como de la vista. Los controladores
pueden ser vistos como administradores cuidando de que todos
los recursos necesarios para completar una tarea se deleguen a
los trabajadores mas adecuados. Espera peticiones de los
clientes, comprueba su validez de acuerdo a las normas de
autenticacion o autorizacion, delega la busqueda de datos al
modelo y selecciona el tipo de respuesta mas adecuado segun
las preferencias del cliente. Finalmente delega este proceso de

presentacion a la capa de la Vista.
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Diagrama MVC /
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Figura 11. Diagrama del Modelo MVC (Alvarez, 2014)
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La imagen anterior nos muestra el diagrama de la arquitectura de software MVC, los
cuales se dividen en: modelo (objeto de negocio), vista (interfaz con el usuario u otro

sistema) y controlador (controlador del flujo de trabajo de la aplicacion.).

3.5.3. Arquitectura del sistema

" PETICION PETICION

- PETICION | :

RESPUESTA RESPUESTA
-— —

Figura 12. Arquitectura del Sistema

La figura anterior muestra la arquitectura de la solucion que se le propone al cliente
tomando en cuenta la necesidad siendo cliente — servidor. Este disefio es propio para la

empresa Marecast S.R.L.
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CAPITULO IV: DESARROLLO DE LA APLICACION
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4.1. LEVANTAMIENTO DE INFORMACION PLANIFICACION DEL
PROYECTO

4.1.1. Planificacién del proyecto

En este capitulo se realiz6 un cronograma de actividades usando el
MS Proyect, el contenido del cronograma corresponden al trabajo de
investigacioén con sus respectivas fechas para cada tarea asi mismo
se describe el modo de uso y distribucion de los recursos tanto
fisicos como humanos, en el cual categorizamos las fases de cada
actividad incluyendo un inicio y un final programado para cada

actividad. (Ver anexo A)

4.1.2. Recopilacion de informacion

En esta seccion se ha creado un cuadro de procesos con sus
descripciones y los tiempos que les toman por cada proceso. (Ver

anexo B)

Tabla2. Registro de tiempos del Servicio de ventas en MARECAST SRL

ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA TIEMPOS
ACTIVIDAD
El cliente se comunica con el 00 minutos
personal de ventas
personalmente o por correo
electrénico
Recepcion de llamada o 05 minutos
) revision de correos

(No incluye)
Verificar en los documentos o 05 minutos
correos el cliente existe
El cliente consulta sobre el 02 minuto

Q producto y precios
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N 6 0 HmHoeeoon ¢

Secretaria busca el detalle de
sus productos y precios e

informa al cliente

El cliente analiza y solicita

cotizacién

La secretaria Realiza

cotizacion

El cliente analiza cotizacién

Si es conforme el cliente
deposita el 50% del total de la
factura

Secretaria verifica monto

depositado o pagado

Secretaria verifica si hay
stock de productos

terminados

En caso no haya stock de
productos terminados se
comunica con el encargado
del taller y pregunta si hay
material para preparar el

producto

Si no hay material Ila
secretaria se comunica con
los proveedores y solicita

presupuestos

Secretaria analiza los

presupuestos y se comunica

10 minutos

02 minutos

15 minutos

01 minuto

30 minutos

(no se incluye)

05 minutos

(no incluye)

05 minuto

02 minuto

(No incluye)

05 minutos

(No incluye)

05 minutos
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000 00 10 000

con el gerente para que este

dé la orden de pedido.

Gerente ordena a la
secretaria depositar por el

material pedido

Secretaria realiza depésito al

proveedor

Proveedor prepara el material
solicitado por la empresa
Marecast S.R.L

La secretaria ordena al
encargado de taller recoger el

material

El encargado de taller revisa
que todo el material sea
conforme a la orden de

pedido

El encargado de taller ordena

produccidn del producto

El encargado de taller informa
a la secretaria que el
producto estd listo para

entregar al cliente

La secretaria se comunica
con el cliente e informa que

su pedido esté listo

El cliente realiza el depdsito
restante y comunica a la

secretaria

La secretaria verifica
depdsito final y da la orden de

entregar el producto

01 minutos

30 minutos
(no se incluye)
Horas

(no se incluye)

1 minuto

05 minutos

Horas
(no se incluye)

01 minuto

01 minuto

Horas

(No incluye)

01 minuto
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El cliente recoge su pedido y Horas

su documento de pago (No incluye)

documento de pago

Q La secretaria genera 10 minutos

El cliente verifica que el 01 minuto

producto y documento de

pago sea conforme
TOTAL:70 minutos

En la tabla que estamos apreciando es el Registro de tiempos del Servicio de ventas en
MARECAST SRL el cual nos muestra el detalle y tiempo que toma cada proceso interno al

personal encargado de la venta.

A. Entrevistas:

En esta seccion podremos ver los documentos que evidencian
las entrevistas que se tuvo con el cliente, ya que esta
metodologia trabaja con actas de reuniones y cada entrega de
los avances. (Ver anexo F)

4.1.3. Requerimientos Documentales

A. Documentos de entrada

En la empresa Marecast SRL, nos proporciona los documentos
bajo confidencialidad ya que son muy importantes para ellos y

consideran que los precios no deben divulgarse. (Ver anexo C)

B. Documento de salida

En la empresa Marecast SRL, nos proporciona las boletas de
ventas de su empresa, no otorga documentos bajo

confidencialidad ya que son muy importantes. (Ver anexo D)
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4.1.4. Flujo grama del Negocio actual a investigar

A. Flujo grama Actual

CUANTIFICACION
ACTUAL

USUARIO

CLIENTE

- Reduccién en el N Pasas: No Aplica
- Reduccién en el Tiempos (dias): No Aplca

MESA DE PARTES

SECRETARIA GENERAL

l:l Reduccin en el N¢ Requistos: No Aplica
- Reduccign en el N Areas: No Aplica

AREA DE TALLER DE PRODUCCION

EMPLEADO DE TALLER

GERENCIA GENERAL

GERENTE GENERAL

PROVEEDOR

=

REALIZA PEDIDO

2. 1

INDICA QUE
PRODUCTO PUEDE
SER MEJOR

s
ANALIZA

e—} PRODUCTO QUE

DESEA

¢ DESEA
PRODUCTO?

EVALUA
COTIZACION

DEPOSITA EL 50%

Sl

REALIZA
COTIZACION

1. ;

RECIBE MONTO
PAGADO

DEL TOTAL

30.

GIRA EL DEPOSITO
RESTANTE

NO
8 v

NOTIFICA QUE NO o
HAY STOCK

NOT.

22.

REALIZA DEPOSITO —>@

e-» RECIBE ORDEN

10.

ORD.

VERIFICA TIPO DE
REQUERIMIENTO

ZQUE TIPO DE
REQ. HAY?

Sl

DISPONIBLE
MATERIAPRIMA | 11

DISPONIBLE
PRODUCTO
TERMINADO

12. i

CONFIRMA
PRODUCTO
TERMINADO

¢HAY MATERIA
PRIMA?

l NO
1 14. 1

CONFIRMA STOCK

DE MATERIAL FALTA MATERIA

PRIMA

6§

.

26. +

1.2 1.1

5|
SOLICITA

‘,—} COTIZACION A

PROVEEDORES

17. i

REVISA LA SOLICITUD DE
COTIZACION

0. ¥

REVISA
COTIZACIONES

20.

SELECCIONA AL
BUEN POSTOR

.l

ORDENA HACER EL
DEPOSITO DE
DINERO

COoT.

18.

EMITE COTIZACION

L1

23,

VERIFICA DEPOSITO
CONFORME A LA
COTIZACION

24.

ENTREGA MATERIAL
PEDIDO

2 REVISA
ORDENSRFCOGER CONFORMIDAD DEL
PRODUCTO Y DOC. ORDENA RECOGER MATERIAL
DE PAGO MATERIA PRIMA
[
3, 21.
VERIFICA L Qo] omuu
PRODUCTO Y DOC. NOTIFICA QUE EL PRODUCCION
DE PAGO PRODUCTO ESTA —P@
LISTO
4@ 2,
0 .y COMUNICA QUE EL
PRODUCTO ESTA
VERIFICA LISTO
EIN DEPOSITO DE
PAGO —,
GENERA
DOCUMENTO DE
PAGO
Figura 13. Flujograma Actual del Proceso de negocio (Adaptado para la

empresa Marecast S.R.L., 2014)

El flujo grama que vemos describe el proceso actual de negocio de la empresa Marecast

SRL, el cual nos ayuda a identificar el cuello de botella y a su vez la identificacion del

problema.
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B. Descripcion del flujo grama actual

PROYECTO DE INVESTIGACION: TESIS PREGRADO — UCH | TEMA: IMPLE MENTACION DE UH SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA OPTIMIZAR Fecta: 20;04]2014
FAC, DE ING. SISTEMAS E INFORMATICA 0 Pagira: g

mecu’m FLUJOGRAMA ACTUAL

PROCESO DE ESTUDIO: XXXXXX

DOC. = FACTUTA Il ooc.=Guia DE RemsION
DICCIONARIO DE
TERMINOS [ poc.-notaDEDEBITO [[T]  DOC.=BOLETA
PASO A DAD /PRO 0 RESPONSAB AREA DE TRABAJO DETA ARE A 0 ARIO
EL CLIENTE SE APERSONA, O SE COMUNICA CON LA SECRETARIA
1. |REALIZAPEDIDO CLIENTE PARA REALIZAR SU PEDIDO
2. | INDICA QUE PRODUCTO PUEDE SER MEJOR | SECRETARIA GENERAL LA SECRETARIA GENERAL SUGIERE PRODUCTOS AL CLIENTE
EL CLIENTE ANALIZA LA COTIZACION PARA VER S| ES EL
3. | ANALIZA QUE PRODUCTO DESEA CLIENTE PRODUGTO QUE DESEA
LA SECRETARIA GENERAL REALIZA LA COTIZACION SEGUN LO
4. |REALIZA COTIZACION SECRETARIA GENERAL REQUIERE EL CLIENTE
5. | EVALUA COTIZACION CLIENTE CLIENTE EVALUALOS PRECIOS DE LACOTIZACION
UNAVEZ ACEPTADO LA COTIZACION EL CLIENTE ABONA 50% DEL
6. | DEPOSITA EL 50% DEL TOTAL CLIENTE PAGO A LA EMPRESA
7. | RECIBE MONTO PAGADO SECRETARIA GENERAL LA SECRETARIA GENERAL RECIBE LA MITAD DEL MONTO DE LA
COTIZACION
8 [ alEs s s SECRETARIA GENERAL Iél_lr\OS;ERETARIA GENERAL NOTIFICA AL GERENTE QUE NO HAY
9. |RECIBE ORDEN EMPLEADO DE TALLER RECIBE LAORDEN DE LA SECRETARIADE HACER EL PEDIDO

10. VERIFICATIPO DE REQUERIMIENTO

EMPLEADO DE TALLER

VERIFICA TIPO DE REQUERIMIENTO , S| ES PRODUCTO O
MATERIAL

11. | DISPONIBLE PRODUCT O TERMINADO

EMPLEADO DE TALLER

S| VE MATERIA PRIMA DISPONIBLE, EJECUTA LA ORDEN AL
PERSONAL DE PRODUCCION

12. | CONFIRMA PRODUCTO TERMINADO

EMPLEADO DE TALLER

CONFIRMA A LA SECRETARIA QU EL PRODUCTO YA SE HA
TERMINADO

13. | DISPONIBLE MATERIA PRIMA

EMPLEADO DE TALLER

S| EN CAS0O NO HAY PRODUCT O TERMINADO SE VERIFICA STOCK

14. | FALTAMATERIA PRIMA

EMPLEADO DE TALLER

S| EL EMPLEADO DE TALLER LE FALTA MATERIA PRIMA AVISA A
LA SECRETARIA

15. | CONFIRMA STOCK DE MATERIAL

EMPLEADO DE TALLER

SIEN CASO NO HAY PRODUCT O TERMINADO SE VERIFICA STOCK

EL GERENTE GENERAL SOLICITA COTIZACION A LOS

16. | SOLICITA COTIZACION A PROVEEDORES GERENTE GENERAL PROVEEDORES

17. |REVISA SOLICITUD DE COTIZACION PROVEEDOR PROVEEDOR RECIBE SLICITUD Y EVALUA PARA COTIZAR

18. |EMITE COTIZACION PROVEEEDOR EL PROVEEDOR ENVIA O EMITE LA COTIZACION AL GERENTE
D T —_— EL GERENTE GENERAL REVISA EL DETALLE DE LAS

COTIZACIONES

20. |SELECCCIONA AL BUEN POSTOR

GENRENTE GENERAL

GERENTE GENERAL SELECCIONA LA COTIZACION QUE MAS LE
CONVIENE

ORDENA A HACER EL DEPOSITO DE

UNA VEZ SELECCIONADA LA COTIZACION, ORDENA HACE EL

2! |BINERO CERENTE CENERAL DEPOSITO ALA SECRETARIA PARA EL PROVEEDOR
22 |REALIZADEPOSITO SECRETARIA GENERAL LA SECRETARIA REALIZA EL DEFOSITO AL PROVEEDOR
53 |VERIFICA DEFOSITO CONFORME A LA |00 PROVEEDOR VERIFICA QUE SE LE HAYA HECHO EL DEPOSITO
COTIZACION CORRESPONDIENTE
ol —— T FROVEEDOR HACE LA ENTREGA A LA EMPRESA EL MATERIAL
SOLICITADO
25 |ORDENA ARECOGER LAMATERIAPRIMA | SECRETARIA GENERAL LA SECRETARIA GENERAL ORDENA RECOGER LA MATERIA PRIMA

Y ENVIAAL TALLER
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LA SECRETARIA GENERAL ORDENA RECOGER LA MATERIA PRIMA

SECRETARIA GENERAL
% |ORDENA ARECOGER LAMATERIAPRIMA e
EL EMPLEADO DE TALLERVERIFICA QUE EL MATERIAL QUE
% [REVISACONFORMINADA DELMATERIAL | EMPLEADO DE TALLER ey A e
EL EMPLEADO DE TALLER ORDENA LA PRODUCCION, SIEMPRE Y
27 |ORDENA LA PRODUCCION EMPLEADO DE TALLER e s,
UNA VERL TCEK R
g8 [ e B EHODULID BSIE  \PhipreAn pE TAILER TALLER COMUNICA A LA SECRETARIA QUE EL PRODUCTO ESTA
LISTO
o |NOTIFICA GUE EL PRODUCYO ESTA | seeReTARIA GENERAL LA SECRETARIA GENERAL NOTIFICA AL CLIENTE QUE EL PEDIDO
LSTO YAESTA LISTO PARARECOGER
UNAVEZ LISTO EL PRODUCTO REALIZA EL DEPOSITO RESTANTE
10 |GIRAEL DEPOSITO RESTANTE CLIENTE ke i B lled
T T, LA SECRETARIA GENERAL VERFICA QUE EL CLIENTE HAYA
3 DEPOSITADO LO QUE RESTADEL MONTO A PAGAR
LA SECRETARIA GENERAL GENERA EL DOCUMENTO DE PAGO
MENT ARl A
12 |GENERA DOCUMENTO DE PAGO SECRETARIA GENERAL e C
- |ORDENA FRODUCTO Y DOCUNENTO DE | UNA VEZ VERIFICADO EL SE LE AVSA AL CLIENTE PARA QUE
PAGO MANDE ARECOGER SU PRODUCTO
34 [EREIGAPRODUCTO Y DOCUMENTODE: | soieie ANTES DE RETIRARSE , VERIFICAMUY BIEN U DOC DE PAGO

PAGO

Figura 14.

Descripcién del Flujograma Actual del Negocio (Adaptado para la

empresa Marecast S.R.L., 2014)

La figura anterior nos muestra la descripcion de manera detallada de cada proceso que

se desempefia en la empresa Marecast SRL y los actores que se desempefian en cada

proceso. Adaptado del area administrativa de la empresa Marecast S.R.L, 2014.
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4.1.5. Flujo grama del Sistema propuesto a implementar

A. Flujo grama Propuesto
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38 MUESTRA FREME
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INFORMA AL REALIZA LECDLETCS
CLIENTE QUE EL DEPOSITO
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36, l
9. x
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CLIENTE
36.
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DOCUMENTO DE ACTUALIZA
PAGO

Figura 15. Flujo grama Propuesto para Implementar

El flujo grama que vemos describe el proceso propuesto para la empresa Marecast SRL,
el cual nos muestra la reduccién de procesos con el apoyo de un sistema de informacion.
Este disefio es propio para la empresa Marecast S.R.L.
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4.2. SPRINT 0 — PLANIFICACION DEL PROYECTO

4.2.1. Toma de Requerimientos
En esta seccion se proporcionara una introduccion a todo el

documento de especificacion de requerimientos de software.

Segun Piattini, (1996) El analisis de requisitos se puede definir
como el proceso del estudio de las necesidades de los usuarios
para llegar a una definicion de los requisitos del sistema, hardware
o software, asi como el proceso de estudio y refinamiento de dichos
requisitos, definicion proporcionada por el IEEE (Institute of
Electrical and Electronics Engineers, en espafol Instituto de
Ingenieros Eléctricos y Electrénicos). Asimismo, se define requisito
como una condicién o capacidad que necesita el usuario para

resolver un problema o conseguir un objetivo determinado.

Esta definicién se extiende y se aplica a las condiciones que debe
cumplir o poseer un sistema o uno de sus componentes para

satisfacer un contrato, una norma o una especificacion.

En la determinacion de los requisitos no so6lo deben actuar los
analistas, es muy importante la participacion de los propios
usuarios, porque son éstos los que mejor conocen el sistema que
se va a automatizar. Analista y cliente se deben poner de acuerdo
en las necesidades del nuevo sistema, ya que el cliente no suele
entender el proceso de disefio y desarrollo del software como para
redactar una especificacion de requisitos software (ERS) y los
analistas no suelen entender completamente el problema del

cliente, debido a que no dominan su area de trabajo.

Asi pues, el documento de especificacién de requisitos debe ser
legible por el cliente, con lo que se evita el malentendido de
determinadas situaciones, ya que el cliente participa activamente

en la extraccion de dichos requisitos.

Basandose en estos requisitos, el ingeniero de software procedera

al modelado de la futura aplicacion. Para ello, se pueden utilizar
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diferentes tipos de metodologias entre las que destacan las
cladsicas (UML), sin embargo, para nuestro proyecto usaremos la
especificacion de requerimientos de software (ERS) como

documento inicial de referencia para las historias de usuarios.

4.2.2. Requerimientos Especificos

Por tipos de usuario: Distintos usuarios poseen distintos requisitos.
Por cada clase de usuario que exista en la organizacion, se
especificaran los requisitos funcionales que le afecten o tengan

mayor relacion con sus tareas.

Por objetivos: Un objetivo es un servicio que se desea que ofrezca
el sistema y que requiere una determinada entrada para obtener el
resultado.

Por estimulos: Se especificaran los posibles estimulos que recibe
el sistema y las funciones relacionadas a dicho estimulo. Por
jerarquia funcional: Si ninguna de las alternativas anteriores resulta
de ayuda, la funcionalidad del sistema se especificara con una
jerarquia de funciones que comparten entradas, salidas o datos

internos. (Anexo 2E - Requerimientos especificos).
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e Roles de Usuarios

Tabla 3. Roles de usuarios

Empleado del taller

Secretaria 'y asesora de ventas

Gerencia

Cliente

Administrador

Persona encargada de realizar el
servicio de traslado de productos
Persona encargada de operar el
aplicativo de gestion, entres los roles
se tienen: Recepcion llamadas,
Servicio al cliente)

Persona encargada de la direccion de
la empresa.

Persona que recibe el servicio
Persona encargada de la
administracion del aplicativo.

La tabla anterior mostramos los roles de los actores del negocio y funciones de las

personas que laboran en la empresa Marecast S.R.L.

e Requerimientos principales para el sistema ventas para la mejora

de la gestién comercial

En las siguientes tablas explicaremos detalladamente en cada tabla los requerimientos

especificos de los usuarios de tal forma que se pueda cumplir con el tiempo y la

necesidad del cliente.

Tabla4. Requerimiento 1

Id. Requerimiento: REQ — F1

Descripcién

Entradas

Salidas

1.1. Acceder al Sistema

Permite el acceso del usuario del
aplicativo, controlando su existencia y el
de los

cumplimiento reguerimientos

asociados.
Usuario y clave de acceso

Acceso al aplicativo.
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Tabla 5.
Id. Requerimiento: REQ - F1

Requerimiento 2

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 6.
Id. Requerimiento: REQ - F1

Requerimiento 3

Descripcion

Entradas

Salidas

Tabla 7.
Id. Requerimiento: REQ — F1

Requerimiento 4

Descripcién

Entradas

Salidas

1.2. Activar usuario al Sistema

Permite la activacion del usuario para

acceder al sistema.
Cadigo del Usuario

Usuario activado, perfil asignado vy

contrasefa creada.

1.3. Mantenimiento de usuarios

Esta opcion permite crear los empleados
un usuario para que puedan tener acceso
al sistema el cual brindaré seguridad para
la empresa y cada uno de ellos y sus

respectivos movimientos.
Usuario y clave de acceso

Acceso al aplicativo.

1.4. Mantenimiento de clientes

Esta opcidn permite registrar en el

sistema a un cliente.

Ruc, razén social, Direccion, teléfono,

movil, correo, contacto, empresa, estado.

Cliente, usuario registrado
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Tabla 8.
Id. Requerimiento: REQ - F1

Requerimiento 5

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 9.
Id. Requerimiento: REQ - F1

Requerimiento 6

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 10. Requerimiento 7

Id. Requerimiento: REQ - F1

Descripcién

Entradas

Salidas

1.5. Mantenimiento de proveedores

Esta opcidn permite registrar en el

sistema a una Compafiia o un proveedor.

RUC. Razoén social, direccion, teléfono,

movil, correo, contacto, estado

Proveedor Registrado

1.6. Mantenimiento de productos

Permite el acceso del usuario del aplicativo,

controlando su existencia y el cumplimiento

de los requerimientos asociados.

Cabdigo, descripcion,

categoria, cocada,

espesor, peso, stock minimo , maximo,

costo, precio de venta , precio por mayor,

stock actual

Producto registrado en el sistema

1.7. Mantenimiento del empleado

DNI, nombres, apellido paterno, apellido

materno, cargo, direccion, teléfono, mavil,

correo, empresa, fecha de nacimiento.
Usuario y clave de acceso

Acceso al aplicativo.
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Tabla 11. Requerimiento 8
Id. Requerimiento: REQ - F1

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 12. Requerimiento 9

Id. Requerimiento: REQ - F

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 13. Requerimiento 10
Id. Requerimiento: REQ — F1

Descripcion

Entradas

Salidas

1.8. Acceder al Aplicativo

Permite el acceso del usuario del
aplicativo, controlando su existencia y el
cumplimiento de los requerimientos

asociados.

Usuario y clave de acceso

Acceso al aplicativo.

1.9. Mantenimiento De IGV

En esta opcién se necesita configurar el
porcentaje del IGV segun este aumenta o

disminuya.
Configurar

Cambio del porcentaje de IGV

1.10. Mantenimiento Del Tipo De Cambio

En esta opcidn se necesita configurar el tipo de
cambio, segun el tipo de moneda aumenta o

disminuya.

Tabla de configuracion

Cambio del tipo de cambio monetario
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Tabla 14. Requerimiento 11

Id. Requerimiento: REQ — F1 1.11. Generacion de cotizacion

Descripcion Esta opcién permite generar la cotizacion segun

los requerimientos del cliente.

Entradas Ruc del cliente, fecha de entrega, registro de
productos
Salidas Cotizacion cliente

Tabla 15. Requerimiento 12

Id. Requerimiento: REQ — F1

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 16. Requerimiento 13
Id. Requerimiento: REQ - F1

Descripcion
Entradas

Salidas

1.12. Generacién de comprobante de

pago

Esta opcion permite generar los
comprobantes de pago ya sea factura o

boleta de venta.
Ruc del cliente

Facturas o boletas del cliente

1.13. Consulta de productos por precio

Esta opcion permitird una vista rapida de

productos con sus respectivos precios.

Categorias de productos

Detalle de precios de productos
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Tabla 17. Requerimiento 14

Id. Requerimiento: REQ - F1

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 18. Requerimiento 15

Id. Requerimiento: REQ — F1

Descripcién

Entradas

Salidas

Tabla 19. Requerimiento 16

Id. Requerimiento: REQ - F1

Descripcion

Entradas

Salidas

1.14. Registro de movimientos

Esta opcion permitira el registro de salidas
y entradas de productos en general ya sea

productos terminados o materiales,

Fechas, descripcion de productos,

descripcion de movimiento

Registro del movimiento

1.15. Reporte de Movimientos

Esta opcion permitird ver los movimientos
de salidas e ingresos a diario o por cierta

fecha
Fecha de consulta

Reporte de movimientos

1.16. Reporte de Ventas

Esta opcion permitira al usuario ver la una
relacién de ventas lo cual le ayudara en la

toma de decisiones dentro de su negocio.
Ingreso de fechas a consultar

Detalle de ventas
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4.2.3. Historias de Usuarios

Las Historias de Usuario estan divididas en dos apartados diferentes,

el enunciado y los criterios de aceptacion.

Segun Andareloj (2014), las Historias de Usuario deben cumplir las
siguientes caracteristicas para que puedan realizar su funcién de

manera correcta:

e Independientes: Deben ser atdmicas en su definicion. Es
decir, se debe intentar que no dependa de otras historias

para poder completarla.

¢ Negociables: Deben ser ambiguas en su enunciado para
poder debatirlas, dejando su concrecion a los criterios de

aceptacion.

e Valoradas: Deben ser valoradas por el cliente. Para poder
saber cuanto aporta al Valor de la aplicacion y junto con la

estimacion convertirse en un criterio de prioridad.

e Estimables: Aunque sea siempre un poco como leer de una
bola de cristal, deben poder ser estimadas. Tener su alcance
lo suficientemente definido como para poder suponer una

medida de trabajo en la que pueda ser completarla.

e Pequefas: Para poder realizar una estimacion con cierta
validez y no perder la vision de la Historia de Usuario, se
recomienda que sean mayores de dos dias y menores de

dos semanas.

e Verificables: Este es el gran avance de las Historias de
Usuario. Que, junto con el cliente, se acuerdan unos
Criterios de Aceptacidon que verifican si se ha cumplido con

las funcionalidades descritas y esperadas.

Planificamos y estimamos los requerimientos a desarrollar
mediante Juicios Expertos, que es estimado por una

persona que tenga conocimiento de desarrollo de software.
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Mediante la Pila de Productos (Product Backlog) nos muestra
mas historias que tienen que ser desarrolladas antes de los

objetivos.

Comenzaremos con el prototipo para poder explicar al cliente

cada historia de usuario de forma ilustrada:

Creacion del menu del sistema.
Acceder al aplicativo.

Validar Cuenta Usuario.

Listar usuarios del sistema
Creacién de un usuario al personal
Modificar contrasefia del usuario
Listar Cargo

Validar DNI.

Adjuntar Imagen de empleado.
Registrar Empleado.

Buscar Empleado.

Actualizar Empleado.

Validar RUC.

Registrar Cliente.

Buscar Cliente.

Actualizar Cliente.

Registrar Proveedor.

Buscar Proveedor.

Actualizar Proveedor.

Listar Tipo de producto.
Registrar Categoria.

Listar Categoria.

Listar Tipo de Medida.
Registrar Producto.

Adjuntar Imagen de producto.
Listar Producto.

Buscar producto.
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Actualizar Producto.

Validar Cuenta de Usuario.
Registrar Usuario.

Buscar Usuario.

Actualiza Usuario

Mostrar IGV.

Registrar Forma de Pago.
Listar Forma de Pago.
Validar Serie de Cotizacion.
Registrar Cotizacion.
Visualizar cotizacion en PDF.
Buscar Cotizacion.

Validar Serie de Facturacion.
Mostrar Tipo de Documento.
Registrar Factura.

Buscar Factura.

Registrar Compras.

Buscar Compras.

Listar Tipo de Movimientos.
Listar Almacenes.

Registrar Movimientos.
Buscar Movimientos.

Copia de seguridad.
Actualizar Tipo de Cambio.
Actualizar IGV.

Reporte de kardex.

Reporte de ranking de clientes
Reporte de andlisis de ventas.

Reporte de stock de productos.
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4.2.4. Poda de Requerimientos:
La primera actividad es realizar una lista de los requerimientos
originales del sistema, una vez realizado ello procedemos a ver
gue requerimientos sean realmente necesarios, y de ellos evaluar
cuales pueden posponerse y cuales pueden eliminarse. Para ello
se debe contar con el product owner para especificar las fechas

de entrega y los requisitos prioritarios.
01 — Creacion del menu del sistema
02 — Acceder al aplicativo

03 — validar cuenta de Usuario

04 —Listar Cargo

05 —Validar DNI

06 — Adjuntar imagen de empleado
07 — Registrar Empleado

08 — Buscar Empleado

09 — Actualizar Empleado

10 — Validar RUC

11 — Registrar Cliente

12 — Buscar cliente

13 —Actualizar Cliente

14 —Registrar Proveedor

15— Buscar Proveedor

16 —Actualizar proveedor

17 — Listar Tipo Producto

18 — Registrar Categoria
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19— Listar Categoria

20— Listar Tipo de Medida
21-Registrar Producto

22— Adjuntar Imagen de Producto
23 — Buscar Producto

24— Actualiza Producto

25 — Validar cuenta de Usuario
26 —Registrar Usuario

27— Buscar Usuario

28— Actualiza usuario

29— Mostrar IGV

30— Registrar Formas de Pago
31- Validar Serie de Cotizacion
32 — Registrar Cotizaciones

33— Visualizar Cotizacion en PDF
34— Buscar Cotizacion

35— Validar Serie de Facturacion
36 — Mostrar Tipo de Documento
37 — Registrar Factura

38— Buscar Factura

39— Registrar Compras

40 — Buscar Compras

41— Listar Tipo de Movimientos
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42— Listar Almacenes

43— Registrar Movimientos

44 — Buscar Movimientos

45— Copia de seguridad

46 — Actualizar Tipo de Cambio
47— Actualizar IGV

48 — reporte de movimientos

49— Reporte de ranking de clientes
50 — Reporte de andlisis de ventas
51 — Reporte de stock de productos

4.2.5. Estimacion de Historias de Usuario y Generacion del Back Log

Esta lista contiene los requerimientos podados y priorizados por el
product owner. Con esta lista realizamos una estimacion del tiempo
que les lleva realizar cada actividad y se realiza la seleccion de las
actividades mas valiosas y que tengan un equilibrio con el tiempo
gue tomarealizarlas. Con lo cual se busca poder tener lisos una serie

de requisitos importantes en el menor tiempo posible.

La siguiente tabla nos muestra la lista de los requerimientos de forma ordenada
comenzando desde el més prioritario para el cliente ademas de la descripcion de cada

uno para que podamos iniciar con el proyecto cumpliendo las expectativas del cliente.

Tabla 20. RELEASE PLAN

Prioridad Como... Necesito... Para... Estimaci6

n

Sprint 01 — ELIMINAR LA PERDIDA DE INFORMACION Y DUPLICIDAD DE DATOS
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10

11

12

13

14

15

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Tener un mend amigable del

sistema

Acceder al aplicativo.

Listar Cargo.

Validar DNI.

Adjuntar Imagen.

Registrar Empleado.

Buscar Empleado

Actualizar Empleado.

Validar RUC.

Registrar Cliente.

Buscar Cliente.

Actualizar Cliente

Registrar Proveedor.

Buscar Proveedor.

Actualizar proveedor

la buena gestion de los

procesos del sistema

Poder realizar las gestiones
de ventas o movimientos

del negocio

Visualizar a los que tengo

registrado.

Registrar correctamente
evitando la duplicidad de

datos

Ver imagenes de producto y

guiarme en la venta.

Tener la informacion segura

agilizar proceso de venta.
Consultar sus datos

Tener a informacion

actualizada

Eliminar la duplicidad de

datos

Tener la informacién segura

y accesible
Consultar sus registros

Tener todos los datos del

cliente actualizado

Tener los datos del
proveedor seguro y
accesible.

Obtener los datos de este

por cualquier consulta

Clasificar la forma del

producto.
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16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Listar Tipo de producto.

Registrar Categoria.

Listar Categoria

Listar Tipo de Medida.

Registrar Producto.

Buscar producto.

Actualizar Producto.

Validar Cuenta de Usuario.

Registrar Usuario.

Buscar Usuario.

Actualiza Usuario.

Visualizar los tipos para
asignarsele a lo que

estamos registrando

Asignar categoria a los
productos y mantener un

orden

Asignar en que categoria se

hara el producto.

Asignar un tipo de medida al

producto.

tener registrados productos
con sus descripciones para

gestionar las ventas

Consultar sobre sus
atributos.

Tener los datos
completamente y
actualizados de cada

producto.
Eliminar duplicidad

Controlar y permitir solo que
autorizados tengan acceso

al sistema

Visualizar una lista de los
que ya cuentan con cuenta

de usuario.

Modificar 0 cambiar

cualquier dato

Release 2 — Release v2.0
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Prioridad

Como...

Necesito...

Para...

Objetivo: optimizar los procesos de cotizacion ayudando la gestion comercial

27

28

29

30

31

32

33

34

35

36

37

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Mostrar tipo de cambio

Mostrar IGV

Listar Forma de Pago

Registrar Forma de Pago.

Validar Serie de Cotizacion

Registrar Cotizacion.

Visualizar cotizacion en PDF

Buscar Cotizacion.

Validar Serie de

Facturacion.

Mostrar Tipo de Documento.

Registrar Factura.

Visualizar el tipo de cambio

con el que usuario va a

trabajar

Visualizar que con qué
porcentaje se esta
trabajando

Visualizar las opciones que
se tiene
lista mas

Tener una

completa de formas de

pago

Tener los datos

actualizados y realizar

transacciones.

Visualizar Cotizaciones
existentes y poder
enviarlas.

Poder enviar al cliente o dar

para que este pueda

analizarlo

Poder ver el detalle de la
cotizacién que este en

consulta

Eliminar duplicidad

Seleccionar si queremos

boleta o factura

Tener un registro delas

facturaciones

Estimacio

n
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38

39

40

41

42

43

44

45

46

47

Prioridad

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Usuario

Como...

Buscar Factura.

Registrar Compras.

Buscar Compras.

Listar Tipo de Movimientos.

Listar Almacenes.

Registrar Movimientos.

Buscar Movimientos.

Copia de seguridad.

Actualizar Tipo de Cambio.

Actualizar IGV.

Consultar dichas facturas

Para poder tener un
registro de cada compra

para futuras consultas

Consultar el detalle de las

compras

Visualizar los tipos de
movimientos que hay en el
sistema y asignar segun

cada movimiento

Ser asignado al producto o

material

Tener un registro de todos
los movimientos de la

empresa

Verificar o consultar dichos

movimientos

Tener una copia de todo el
sistema y sus procesos y

evitar la pérdida de datos

Gestionar las ventas o
facturaciones segun el tipo

de cambio actual

Gestionar las ventas o
facturaciones segun el tipo
de porcentaje de IGV

actual

Release 2 — Release v2.0

Necesito...

Para...

10

Estimaci6

n

Objetivo: mejorar la gestiébn comercial con reportes personalizados ayudando a la toma de

decisiones.
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48

49

50

51

Usuario Reporte de movimientos Ver detalladamente los
movimientos por fechas

para la toma de decisiones

Usuario Reporte de ranking de Ver detalladamente los
clientes. clientes que mas aportan,

ayuda para la toma de

decisiones
Usuario Reporte de andlisis de Ver detalladamente los
ventas. todos los movimientos de

las ventas por fechas y

ayuda para la toma de

decisiones
Usuario Reporte de stock de Abastecerme de productos
productos. 0 materiales

4.3. CONFIGURACION INICIAL DEL PROYECTO CON EL SPRINTOMETER.

Sprintometer (2016) nos presenta una guia de configuracion:

Una aplicacién pensada para llevar a cabo la gestion, métrica y seguimiento

de proyectos agiles de una manera sencilla. Ademas, esta aplicacién es

gratuita y al ser portable hace que su uso sea facil y sin instalar ya pueda

contar con esta herramienta.

Para nueva creacion de un proyecto, ubicarse en la “General” en el
panel derecho y luego haga click en ' Aplicar' o simplemente pulse

la tecla para aplicar los cambios "Enter".
Haga clic derecho en el nodo del proyecto en el panel izquierdo y

”m

seleccione "Agregar Sprint™ en el menu emergente.

Para el nodo de sprint recién creado ingrese su nombre de sprint

en la pestafa “General” en el panel derecho.

Seleccione lo requerido “Fecha de Inicio" y "Fecha de finalizacién"

de su calendario programado.

En la lista de las “fechas” de trabajo también se pueden excluir los

dias no laborable (como el fin de semana o vacaciones) y moverlos
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a la lista de la derecha llamada “No hay dias de trabajo" haciendo
clic en un boton con la flecha. Puede usar la tecla "Ctrl " o " Shift "

+ click izquierdo del ratén para la seleccion mdltiple en las listas.

Pulse el boton “Apply” en el panel derecho para guardar

propiedades de velocidad.

Haga clic derecho en el nodo de sprint en el arbol panel izquierdo

y seleccione "agregar historia de usuario™ en el menu emergente.

Introduzca las propiedades de la historia del usuario en el panel

derecho y haga clic en el boton “Apply”.

Haga clic derecho en el nodo historia en el arbol panel izquierdo y

seleccionar "Afadir tarea" en el menu emergente.

Introduzca las propiedades de tareas en el panel derecho,
incluyendo la estimacion de tareas en perfectas horas y haga clic

en el boton “Apply™.

Repita los pasos 14 a 15 para todas las tareas de los padres la

historia de usuario.

Repita los pasos 12 a 16 para todos los casos de historia del

usuario incluidos en el Sprint junto con sus tareas.

Seleccione el nodo de Sprint en el arbol panel izquierdo y

seleccione la pestafia "General" en el panel derecho.

En el campo “Last Reported Date”, que define qué dias de
seguimiento es actualmente la ultima seleccione primero los dias

de desarrollo del sprint y haga clic en “Aplicar”.

Seleccione la pestafa "historias" en el panel derecho. En las celdas
con fondo de puntos puede introducir informacién en tiempo todos

los dias para las tareas en formato " pasé un tiempo / tiempo

restante.

Ahora todos los parametros y graficos agiles se calcularan automaticamente

en la base de introducir "Pasé un tiempo/tiempo restante" informacion de

dias pasados. Cada noche, sOlo debe aumentar "Last Reported Date” y

entrar en el tiempo de informes en la columna Fecha afadida de hoja de

calculo “Historias”.
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Una tarea puede ser una tarea de desarrollo o pruebas. Para una mejor
visibilidad de las tareas de los diferentes tipos de arboles estdn marcados
por diferentes iconos. Una tarea puede ser, ademas, una solicitud de cambio

gue esta marcado en el arbol por icono atenuado de tipo correspondiente.

= [ My Project
I=-<54 My Sprint 1
= :f? Tool

] 1: GUI Changes —(LJ@
#} 2: Business Changes b
[ 3: Testing GUI :
4: Testing Functionality W}
(@ Compone
(@ Connection

@ Refactoring & Regression Testing Task which
is a Change Request

Figura 16. Estructura del Sprintometer (Sprintometer, 2014)

User Story level

A

La imagen anterior nos muestra el menu de la herramienta del Sprintometer donde

podemos ver los puntos que conforman cada proyecto creado en el Sprintometer

General
Auto-generated -
Task Not 1 Task Numhber Brief Task Name
Marme: GUI Changes g Assigned to; |Developes Pelr v

Developer lvan L

X Optional detailed
A TE task description
Pzople from Eesources
Task can be either tab assignedto task
Initial estimation of task

coding or testing

during Planning Game

stimation [ph) 10 Current Estimation [p.h): 10

Current estimation of
task for SCRUM project

® Coding

[ Changs Requsst |ss“ed/rchange request flag & issue datej
O Testing

Sprint Tteration
— work day
Date: Apr28 | Apr 29 Apr 30 May 04 May 05

Work o & 2 = g B Done percents
Done %: 60% (&) | f 100% (10)| -/ 100% (10)) 1ow.(1o)|».n’ 100% (10) {absolute units)
Do bocsy:focho: I NG| SR .0 11| 1| R,
 Done todayjto do: B4 410 ¥ 0fo 0jo
G perfact hours were spent for
taskin Aor 28 & 4 are left
Figura 17. Estructura del Sprintometer - Tareas (Sprintometer, 2014)

La imagen anterior podemos ver la estructura del contenido de las tareas a crear en el
Sprintometer
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4.4. RELEASE 1- SPRINT 1

OBJETIVO:

Eliminar la perdida de datos de los clientes, proveedores y productos, de
modo que también no haya duplicidad de datos.

4.4.1. Sprint Back Log y Prototipos

Las siguientes tablas son las historias de usuario los cuales definen con prototipos los
modulos a desarrollar en el Sprint 1, cada tabla contiene la descripcién de la misma

historia de usuario.

Tabla 21. ERS - S01 - Crear menu del sistema

Historia de Usuario

Nimero: 1 Nombre historia; Crear menu del sistema

Usuario: Todos los usuarios de sistema Tiempo Estimado: 6

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

El menu del sistema contiene todas las opciones necesarias para ejecutar los procesos en la

empresa.

Criterios de Aceptacion:

- Crear los botones de acceso al mend

- facil y desplegable

Prototipo:

78



BIENVENIDO AL SISTEMA MARECAST S.R.L
MATENIMIENTO

VENTAS

COMPRAS

MOVIMIENTOS

REPORTES

OPCIONES

SALIR

Tabla 22. ERS - S02 — Acceder al aplicativo

Historia de Usuario

NUmero: 2

Nombre historia: Acceder al aplicativo

Usuario: todos los usuarios del sistema

Tiempo Estimado: 6

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion: esta ventana es el Login el cual solo si se tiene un usuario y contrasefia podra poder tener

acceso al sistema

- Criterios de Aceptacion:

- Acceso rapido solo con usuario y contrasefia

- El aplicativo debera ser sencillo y facil de entender y manipular

Prototipo:

LOGIN

CUENTA:

CLAVE:

ACCEDER CANCELAFR
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Tabla 23. ERS - S03 —validar cuenta de Usuario

Historia de Usuario

Ndmero: 3 Nombre historia: validar cuenta de Usuario

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion: validara la existencia delos datos necesarios para darle el acceso al sistema de lo

contrario no permitird que pueda acceder al sistema

Criterios de Aceptacion:

- Por seguridad esta opcion tiene que hacer una validacion
- Mostrar mensajes de acceso y de no acceso por datos errbneos
Prototipo:

LOGIN

CUENTA: | |

CLAVE: | |

ACCEDER | | cANCELAR

Tabla24. ERS - S04 —Listar Cargo

Historia de Usuario

NUmero: 4 Nombre historia: Listar Cargo

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién:

Esta opcién permite desplegar la lista de cargo y poder seleccionar para ser asignado al personal.

Criterios de Aceptacion:

Esta lista es importante ya que cada personal tiene que ser asignado su cargo correspondiente
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Prototipo:

CARGO: | ADMINISTRACION |

Tabla 25. ERS - S05 —Validar DNI

Historia de Usuario

NUmero: 5 Nombre historia: Validar DNI

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién: La opcién de validar el DNI , permite que no se ingresen mas nimeros de los que

Criterios de Aceptacion:

Prototipo:

Dl : 10045402 E]

Tabla 26. ERS - S06 — Adjuntar imagen de empleado

Historia de Usuario

Numero: 6 Nombre historia: Adjuntar imagen de empleado

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién:

Esta opcién permite adjuntar una foto del empleado.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita un boton de adjuntar foto
- Se necesita una opcién de cancelar si en caso no hay imagen para adjuntar
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Prototipo:

SET O ECCCCC IO T T B Il S S BT

Tabla 27. ERS - S07 — Registrar Empleado

Historia de Usuario

Numero: 07 Nombre historia: Registrar Empleado

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

La tabla de mantenimiento empleado permite el ingreso de todo el empleado de la empresa de

manera detallada y segura.

Criterios de Aceptacion:
Es necesario que la tabla mantenimiento sea facil de usar y entendible.
Se pide el registro de los siguientes datos:

- DNI

- Nombres

- Apellidos

- Cargo

- Direccién

- Teléfono

- Movil

- Correo

- Fecha de nacimiento

Prototipo:
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mantenimiento personal

DNI- [ |

RAZON SOCIAL: | |

DIRECCION: ( '|

TELEFONO:

CORREQ:

F.DENAC.

CARGO:

NUEVO | |ACTUALIZAR| | BUSCAR |

Tabla 28. ERS - S08 — Buscar Empleado

Historia de Usuario

Numero: 08 Nombre historia: Buscar empleado

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permitira buscar el empleado que se encuentre registrado en el sistema por medio de

filtros, ya puede ser por DNI 0 nombres.

Criterios de Aceptacion:

- Es importante que contenga filtros de basqueda para que la basqueda no sea

tan tediosa.

Prototipo:

83



NOMBRE.CASTILLO, DINI

BUSQUEDA ESPECIFICA DE EMPLEADO

N || DI || NOMBRES Y APELLIDOS || DIRECCION || CARGO

Tabla29. ERS -

S09 - Actualizar Empleado

Historia de Usuario

Ndmero: 09

Nombre historia: Actualizar Empleado

Usuario: Administrador

Tiempo Estimado: 2

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite seleccionar al empleado que ya se encuentra registrado para poder actualizar

algun dato y guardar en el sistema.

Criterios de Aceptacion:

Es necesario crear este boton de actualizar de modo que el usuario pueda actualizar algunos datos.

Prototipo:
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mantenimiento persomnal

DNI: [ 32354353 |

RAZON SOCIAL: [ sdsdsdsa |

DIRECCIONM: [ dsdsds |

TELEFONO: [ 45433534 |

CORREQ: | sdasds@hotmails |

F. DE MAC. [1223/1234 |

CA RGO | admmin |

NUEVO | EAC'I UELIZAR_E | BUscar

| cuaArRDAR | | canNcELAR |

Tabla 30. ERS - S10 - Validar RUC

Historia de Usuario

Ndmero: 10 Nombre historia: Validar RUC

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite que si registramos el ruc del cliente o proveedor y se valide de forma que no

acepte el registro de mas ndmero que es estandar.

Criterios de Aceptacion:

- Al digitar los nimeros del RUC esta opcion de validar debe restringir si se escribe

mas nimeros de los que corresponde.

Prototipo:

RUC ; 20182737363|
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Tabla31. ERS - S11 - Registrar Cliente

Historia de Usuario

Numero: 11 Nombre historia: Registrar Cliente

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite el registro de los clientes de la empresa con el fin de tener a todos y todos los

datos del cliente de forma ordenada y segura.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita registrar todos los datos del cliente y este permita el registro
satisfactoriamente
- Debera permitir y ser flexible de modo que guarde los datos que se tengan, ya

gue muchas veces los clientes no otorgan datos completos.

Prototipo:

MANTENIMIENTO CLIENTE

DNI: |: |

RAZONSOCIAL: | |

DIRECCION:
TELEFONO:

COREREOD:
F.DENAC.

PAGINA WEB: | |

PERSONAL RESPONSABLE:
|' |

| NUEVO | | GUARDAR || ACTUALIZAR || CANCELAR | BUSCAR
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Tabla 32. ERS - S12 - Buscar cliente

Historia de Usuario

Ndmero: 12 Nombre historia: Buscar Cliente

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcidn permite realizar las busquedas de los clientes para el proceso del sistema donde sea

requerido los datos del cliente o cualquier consulta.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita un interfaz facil de entender
- Debera manejar filtros para que la busqueda sea mas rapida

- Deberéa listar todos los clientes de forma ordenada

Prototipo:

BUSQUEDA ESPECIFICA DEL CLIENTE

RUCRAZON SOCIAL:

F" RUC || RAZON SOCIAL || DIRECCION
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Tabla 33. ERS - S13 —Actualizar Cliente

Historia de Usuario

Ndmero: 13 Nombre historia: Actualizar Cliente

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 2

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién: Esta opcion permite hacer modificaciones de los datos del cliente

Criterios de Aceptacion:

- Actualizaciéon correcta de los datos del cliente
- No debe permitir modificar DNI

- Interfaz facil de entender

Prototipo:

MANTENIMIENTO CLIENTE

DNL: | 56879996 '|
RAZONSOCIAL: | JHIHGIG |
DIRECCION: | LHLHL |
TELEFONO: | KHLKHL '|
CORRED: | KHEIG] '|
F. DENAC. |: BEK. '|
PAGINA WEB: |: JGTHIK '|
PERSONAL RESPONSABLE:
MHUMVM |
NUEVO || GUARDAR ACTUALIZARf CANCELAR | BUSCAR |
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Tabla 34. ERS — S14 —Registrar Proveedor

Historia de Usuario

Numero: 14 Nombre historia: Registrar Proveedor

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite el registro de los proveedores de la empresa con el fin de tener a todos y todos

los datos del cliente de forma ordenada y segura.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita un interfaz facil de entender
- Debera manejar filtros para que la busqueda sea mas rapida

- Debera listar todos los proveedores de forma ordenada

Prototipo:

mantenimiento Proveedor

DNI: [ |

RAZON SOCIAL: | |

DIRECCION:
TELEFONO:

o F-DENAC

| |
| |
CORRED: I: '|
| '|
| |

PAGINA WEB:

RESPONSABLE: | |

| NUEVO | GUARDAR | ACTUALIZAR| CANCELAR | BUSCAR

89



Tabla 35. ERS - S 15— Buscar Proveedor

Historia de Usuario

Ndmero: 15 Nombre historia: Buscar Proveedor

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite realizar las busquedas de los proveedores para los procesos del sistema donde

sea requerido los datos del cliente o cualquier consulta.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita un interfaz facil de entender
- Debera manejar filtros para que la busqueda sea mas rapida

- Debera listar todos los proveedores de forma ordenada

Prototipo:

BUSQUEDA ESPECIFICA DE PROVEEDOR

RUCRAZON SOCIAL

[ || RUC || RAZON SOCIAL || DIRECCION
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Tabla 36. ERS — S16 —Actualizar proveedor

Historia de Usuario

Numero: 16 Nombre historia: actualizar proveedor

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 2

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién: Esta opcién permite hacer modificaciones de los datos del proveedor

Criterios de Aceptacion:

- Actualizacion correcta de los datos del proveedor
- No debe permitir modificar DNI, RUC
- Interfaz facil de entender

Prototipo:

mantenimiento Proveedor

DNI: [212131321 |
RAZON SOCIAL: [ SSASA J
DIRECCION: | |
TELEFONO: | |
CORREO: [x=z |
F. DE NAC. [ ]
PAGINA WEB: [Dsss ]
RESPONSABLE: | WA |
p . - . .
NUEVO | GUARDAR EACTUALIZARE CANCELAR | BUSCAR
_ _ - _
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Tabla 37. ERS - S17 — Listar Tipo Producto

Historia de Usuario

Numero: 17 Nombre historia: Listar Tipo Producto

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permitird que el usuario pueda seleccionar que tipo de producto ingresara, si sera
materiales o productos terminados.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita una lista facil y accesible para poder registrar y guardar de forma
separada los productos terminados y los materiales

Prototipo:

TIPO DEPRODUCTO: | PRODUCTO TERMINADO v

Tabla 38. ERS - S18 — Registrar Categoria

Historia de Usuario

NUmero: 18 Nombre historia: Registrar Categoria

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion es una forma muy facil de registrar de modo que ya no habra una tabla de mantenimiento
de modo que para el registro de productos se asigne una categoria a todo lo que se registre y se
pueda tener un orden de productos.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita un combo desplegable de forma que sea facil agregar las categorias
- Se necesita una interfaz facil de entender y manipular

Prototipo:

& REGISTRAR CATEGORIA
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Tabla 39. ERS - S19- Listar Categoria

Historia de Usuario

Numero: 19 Nombre historia: Listar Categoria

Usuario: todos los usuarios Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite el despliegue de una lista de categorias de modo que al registrar los productos

se pueda asignar una categoria y de ese modo tener un orden de productos.

Criterios de Aceptacion:

- Listado que muestre la lista de todos las categorias existentes.
- Interfaz facil de manipular y entender de forma que pueda seleccionar la

categoria

Prototipo:

CATEGORIA - | MALLAS TEJIDAS v |
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Tabla 40. ERS - S20- Listar Tipo de Medida

Historia de Usuario

Numero: 20 Nombre historia: Listar Tipo de Medida

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permitira ver una lista completa de los tipos de medida que hay en el sistema, de forma

que tiene que estar disponible para cualquier gestién dentro del sistema.

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita una opcion facil de manejar y seleccionar
- Se necesita establecer las medidas completamente y no falte ninguna para

poder asignarles segun lo necesario.

Prototipo:

M. ¥ ROLLOD
hd. 3 hd

M. % b2
M. b3
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Tabla41. ERS - S 21-Registrar Producto

Historia de Usuario

Numero: 21 Nombre historia: Registrar Producto

Usuario: todos los usuarios | Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite registrar un producto nuevo de manera que en todas las casillas registre el
detalle completo del producto y guardarlo en el sistema

Criterios de Aceptacion:

- Se requiere un interfaz facil o sencillo de interactuar con ello

- Se necesita los casilleros que contenga todos los atributos para registrar el
producto.

- Debera enviar un mensaje de registro satisfactorio.

- Se debe poner restricciones en caso no se han llenado los cuadros mas

importantes lo cuales requieren descripciones importantes del producto.

Prototipo:

TIPO DE PRODUCTO: | v
CODIGO: | J

CATEGORIA: [ v |

COCADA:

PESO:

| |
ESPESOR: | |
I |
I |

TAMARNO:-

UNIDAD DE MEDIDA: | v |

PRECIO ACTUAL: | |

SELECCIONA FOTO

GUARDAR || NUEVO | [ACTUALIZAR| [ BUSCAR | | CANCELAR
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Tabla 42. ERS - S 22— Adjuntar Imagen de Producto

Historia de Usuario

NuUmero: 22 Nombre historia: Adjuntar Imagen de Producto

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite adjuntar la imagen del producto par que el vendedor pueda reconocer los

productos y haga una venta.

Criterios de Aceptacion:

- Es necesario la interfaz mas facil de comprender y el vendedor pueda adjuntar
la imagen sin ningun problema.
- Debe mostrar inmediatamente la imagen en el recuadro del registro de

productos.

Prototipo:

MNMANTENIMOIENTO DE PRODUCTOS

ADJUNTAR IMASGER X
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Tabla 43. ERS - S23 —Buscar Producto

Historia de Usuario

Ndmero: 23 Nombre historia: Buscar Producto

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite la busqueda de los productos para la insercion de estos al formulario que lo

requiera ya sea

Criterios de Aceptacion:

- Debe ser una opcién facil de manejar para el usuario
- Se necesita un boton el cual lleve a cabo la bisqueda del producto

- Esta busqueda lo hara mas féacil los filtros por cédigo o nombre.

Prototipo:

BUSQUEDA ESPECIFICA DEL PRODUCTO

PRODUCTO:

Producta || Tipo Producta || Material Producta
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Tabla44. ERS - S 24— Actualiza Producto

Historia de Usuario

NUmero: 24

Nombre historia: Actualizar Producto

Usuario: Administrador

Tiempo Estimado: 2

Desarrollador:

Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcidn permite hacer las modificaciones de cualquier atributo del producto,

menos el cédigo

Si el producto le falta llenar algin dato con esta opcién podras actualizar sus

datos.

Criterios de Aceptacion:

Es necesario una interfaz facil y manejable de modo que el usuario pueda

entenderlo.

Se necesita que la opcidn actualizar active todos los cuadros de texto y se pueda

hacer los cambios.

Si faltan algunos datos el sistema debe enviar una respuesta diciendo lo que

falta llenar o digitar.

Prototipo:

TIPO DE PRODUCTO:

CODIGO:

CATEGORIA:

COCADA:

ESPESOR:
PESO:

TAMANO:-

UNIDAD DE MEDIDA:

PRECIO ACTUAL:

GUARDAR ||

NUEVO

| | susear |

| caNcELAR
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Tabla 45. ERS - S25 - Validar cuenta de Usuario

Historia de Usuario

Ndmero: 25 Nombre historia: Validar Cuenta de Usuario

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite la validacion del usuario, al ingresar la cuenta de usuario y contrasefia el sistema
debe hacer una consulta a la base de datos el cual tiene que dar una respuesta el acceso del personal

al sistema de lo contrario un mensaje de clave o usuario erréneo.

Criterios de Aceptacion:

- Lainterfaz debe ser amigable y facil de usar
- Labase de datos debe ser segura, incluso encriptado
- El sistema debe validar la clave y usuario y si es erréneo por defecto deberia

enviar un mensaje de claves y usuarios no coinciden.

Prototipo:

LOGIN

CUENTA: | ventas |

CLAVE: | PR |

clave o usuario no es correcto

| ACCEDER | | CANCELAR |
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Tabla 46. ERS - S26 —Registrar Usuario

Historia de Usuario

Numero: 26 Nombre historia: Registrar Usuario

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite el registro y creacién de unos nuevos usuarios solo las personas que tendran

acceso al sistema, las cuales contaran con usuario y contrasefia.

De este modo al crear un nuevo usuario conlleva a asignar a un empleado

Criterios de Aceptacion:

- Debe ser una interfaz facil de entender y usar.
- Debe contener los datos de seguridad

- Debe contener mensajes de verificacién

Prototipo:

MANTENIMIENTO USUARIO

CUENTA: [ |

CONTRASENA: | '|

PERSONAL: [ |

ESTADO: | h |

| NUEVO | GUARDAR | ACTUALIZAR | CANCELAR | BUSCAR

100



Tabla47. ERS - S27-Buscar Usuario

Historia de Usuario

NUmero: 27 Nombre historia; Buscar Usuario

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite hacer una blusqueda del usuario para poder ver los empleados que ya tenemos

asignados un usuario o para hacer cualquier consulta sobre ello.

- Criterios de Aceptacion: esta opcidn debe ser facil de interactuar con el usuario
del sistema.

- Debe haber un botén de busqueda y muestre la lista.

- La busqueda debe ser facil y rapida con la ayuda de los filtros ya sea por

empleado o nombres.

Prototipo:

BUSQUEDA ESPECIFICA DEL USUARIO

CUENTA DE USUARIO:

PERSONAL:

e || Cuenta de Usuario || Personal de la Cuenta || Estado de Cuenta
[ | ]
L = +
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Tabla 48. ERS - S 28- Actualiza usuario

Historia de Usuario

NUmero: 28

Nombre historia: Actualiza Usuario

Usuario: Administrador

Tiempo Estimado: 2

Desarrollador:

Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

- Esta opcién permite hacer las modificaciones del usuario

Criterios de Aceptacion:

- Se necesita una interfaz facil y amigable para que le usuario pueda manipular y

hacer las gestiones correspondientes

- Se necesita mensaje de guardado satisfactoriamente

Prototipo:

MANTENIMIENTO USUARIO

CUENTA: | ADMINISTRADOR '|
CLAVE: | FkkgEkEE |
EMPLEADO: | FEFFFEEFFE |
| NUEVO | EA[:TU;LIZARE | BUSCAR |
|
| GUARDAR | | CANCELAR |
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4.4.2. Generacion del Task Board con el sprintometer

Para el seguimiento y control del proyecto en desarrollo, se utilizé la
herramienta Sprintometer, el cual nos ayuda de una manera 6ptima
el control del proceso de desarrollo. Se manejo como tareas
codificacion, base de datos y pruebas. El proceso de desarrollo del
producto se inicio el 17 de setiembre del 2014, el cual debe de
terminar el 01 de octubre del 2014, para lo cual se ha dividido el

proyecto en tres sprint.
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MARECAST -> SPRINTO1 -> Historias

Nz Hist Mombre Historia, Mombre TalAsignadc As Probado hoy/Para hacer: " 2427 " 2425 "
1 Creacion del mend del sistema -

1

[ R I R . B I R BRIl SR N

Farmulario
Pruebas

Acceder al aplicative
Farmulario
Pruebas

Listar cargo
Componente
Base de Datos
Pruebas

Yalidar DNI
Prograrnacidn
Base de Datos
Pruebas

Adjuntar Imagen
Cormponentes
Base de Datos
Pruebas

Registrar Empleado

EstimacionyFecha: Seply Sepld  Sepl9 Sep20 Sep2l  Sep22 Sep23 Sep2d Sep25 Sep2o Sepd¥  Sep23  Sep 29 Sep 30

Hecho %: 7% (8] 14% (16) 21% (24) 25% (32) 36% (A1) 43% (49) 50% (57) S6% (64) 62% (71] 68% (78) 75% (85) B2% (93) B9% (101) 95% (108
Codificado %: 11% (5] 17% (8] 24% (11) 33% (15) 41% (19) 46% (21) 57% (26) 61% (28] 67% (31) 74% (34) 78% (35) 83% (38) 91% (42) 96% (44
Prabade %: 6% (2] 12% (4] 18% (5] 24% (3] 29% (10} 41% (14) 44% (15) 53% (18] 59% (20) 65% (22) 74% (25) 82% (25) 55% (29) 94% (32)
Hecho hoyfPara hacer:  8/106°  &/s'  o8/88’  &m0" 9/’  8/ke’ &kl 7/m3°  #as’ 7aet wme” emat sas /6
Codificado hoy/para hace. 5/44"  3/33"  3/36" a2 ap0” 28" si3” 200" sar” osps oz 2/9 444 242

20237 " oz ape” 17T sae 2z L 3/ 36 1,5 3/2
- = = = 43% (3) 71% (5] 96% (6] 86% (6) 100% (7) 100% (7) 100% (7) 100% (7)
sl op /4 /4 /4 0/a 074 31 /1 1/0 0/0 0,0 0/0 0,0 0,0
CIT: 02 02 02 0/2 02 02 2/0 0/0 0,0 1,40 0/0 0/o 0/o
Hecho %: 71% (5) 71%(S) 71% (S) 71% (3) 71% (5) 100% (7) 100% (7) 100% (7) 100% (7) 100% (7) 100% (7) 100% (7) 100% (7] 100% (7)
1 3A /1 071 /1 0/l 1/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0
3 20 0,0 /0 0/0 0/0 1,0 0,0 0/0 0/0 0,0 0,0 0/0 0,0 0,0
Hecho %: 7% (2) 100% (3] 100% (3) 100% (3) 100% (3] 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3)
1 10 0/0 /0 0/0 /0 0/0 0/0 /0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0
1 10 0/0 /0 0/0 0/0 040 0/0 0/0 0/0 0/0 040 0/0 0/0 0/0
1 oa 1/0 /0 0/0 0/0 0,0 0,0 0/0 0/0 0,0 0,0 0/0 0,0 0,0
Hecho %: 33% (1) 100% (3] 100% (3) 100% (3) 100% (31 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3) 100% (3)
1 10 0/0 /0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0
1l oa 1/0 /0 0/0 0/0 0,0 0,0 0/0 0/0 0,0 0,0 0/0 0,0 0,0
1l oA 10 /0 0/0 0/o 0,0 0/o 0/o 0/0 0/o 0,0 0/0 0/o 0/o
Hecho %: - 1% (1) 78% (7] 89% (3) 100% (9) 100% () 100% (9) 100% (3) 100% (3) 100% (9) 100% (9) 100% (3) 100% (3) 100% (3)
3| opm 1/3 3/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0
2| oo 02 2/0 0/0 0/0 0,0 0,0 0/0 0/0 0,0 0,0 0/0 0,0 0,0
CIT 02 1/1 1/0 10 0,0 0/o 0/o 0/0 0/o 0,0 0/0 0/o 0/o
Hecho %: - 67% (4) 100% (6) 100% (6) 100% (6) 100% (8) 100% (6) 100% (6) 100% (&) 100% (6) 100% (6) 100% (8) 100% () 100% (6)

Hechao #:

Figura 18. Pizarra de Tareas del Sprint 1-A (Sprintometer, 2014)
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& Registrar Empleado
Formulario
Base de Datos
Pruebas

Buscar Em pleado
Formulario
Base de Datos
Pruebas
#ctualizar Empleado
Base de Datos
Pruebas

Yalidar RUC
Programacion
Base de Datos
Pruebas
Registrar Cliente
Farmulario
Base de Datos
Pruebas

Buscar Cliente
Formulario
Base de Datos
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Pruebas
14 4ctualizar Cliente
1 Base de Datos
2 Pruebas
15 Registrar Proveedor

Hecha
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Hecho
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Hecho

Hecho

Hecha

Hecha

Figura 19.

Pizarra de Tareas del Sprint 1-B (Sprintometer, 2014)
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2
]
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Figura 20.

Pizarra de Tareas del Sprint 1-C (Sprintometer, 2014)
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Hecho
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Figura 21.

Pizarra de Tareas del Sprint 1-D (Sprintometer, 2014)

Las figuras mostradas anteriormente nos muestra el Task Board del Sprint 1 lo cual lo dividimos en 4 hojas para que se pueda visualizar

completamente, estas figuras nos muestra el control de avance: el color rojo indica el porcentaje de tareas que aun falta; el verde, de las que ya se

realizaron; y el amarillo, de las que se estan realizando. Por lo tanto en este grafico podemos observar que las actividades fueron realizadas.
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4.4.3. Informe de Impedimentos e Inconvenientes dentro del sprint.

En el sprint 1, no se tuvo inconvenientes.

4.4 4. Revision del Producto

El cliente presenta algunas observaciones las cuales principalmente
son cambiar de nombre a las etiquetas de los campos, como agregar
algin campo adicional de un dato no declarado y que se vio
necesario al momento de mostrar el funcionamiento del aplicativo.
Se cumplié el aplicativo permitiendo la conformidad del cliente al

95% de nuestra primera entrega.

4.4.5. Informe de Retrospectiva

Debemos tener en cuenta las listas de materiales las cuales
necesitan unos cambios de etiquetas y con respecto a la
cotizacion debe aplicarse individualmente a cada articulo y la
operacion haga los calculos siguientes. (Ver anexo Jl1-

retrospectiva — sprint 01)

4.4.6. Sprint Burn Down

La metodologia SCRUM debe de mostrar un cuadro estadistico

del desarrollo del producto. Apoyados en
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SPRINTO01: Seguimiento al Sprint track con respecto al trabajo faltante/completado

20
18
16
14
12
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8 < T ¢ hes 4 ———— s
e L .
6 b —
g St S==c o |
- 2 P Y—
_f —ﬂ_
g 0 L \l _=l=_. ——— — <
r o
-4
-6
-8
-10
-12
-14
-16
-18
Sep 17 Sep 18 Sep 19 Sep 20 Sep 21 Sep 22 Sep 23 Sep 24 Sep 25 Sep 26 Sep 27 Sep 28 Sep 29 Sep 30 Oct 01
Dias de Trabajo Seguimiento sobre trabajo faltante _
Seguimierto sobre trabajo completado —
Velocidad Instantanea del Equipo ]
Sector de Extrapolacion 95%
Figura 22. Sprint 1 Track upon work (Sprintometer, 2014)

La siguiente figura nos muestra las lineas estadisticas de los dias de trabajo realizados, (azul es seguimiento sobre trabajo faltante, fucsia es

seguimiento sobre trabajo completado, verde la velocidad instantanea del equipo)
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120

SPRINTO01: faltante por hacer

[
b
>
o
I
Sep 17 Sep 18 Sep 19 Sep 20 Sep 21 Sep 22 Sep 23 Sep 24 Sep 25 Sep 26 Sep 27 Sep 28 Sep 29 Sep 30 Oct 01

Dias de trabajo Scope of changes =

Owverall scope -

Sector de Extrapolacion 95% |:]

Estimacion Inicial e

Tipo de

Figura 23. Left To Do — Sprint 1 (Sprintometer, 2014)

La figura anterior nos muestra la tabla estadistica donde podremos ver los dias de trabajo contra las horas, por lo tanto este sprint se ve que se

desarrollo en un dia menos de lo que se estimé. Lo cual es beneficioso para los desarrolladores.
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SPRINTO01: 3D Burn Down
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Figura 24. 3D Burn Down — Sprint 1 (Sprintometer, 2014)

La figura que estamos observando es un indicador que engloba las actividades contra las horas y los dias estimados, este grafico muestra de manera

mas detallada ya que podemos ver los avances de los tres tipos de tareas que hay en toda la fase del proyecto.
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4.5. RELEASE 2 — SPRINT 2
Objetivo: Optimizar los procesos de facturacion ayudando la gestion

comercial.

Las siguientes tablas son las historias de usuario los cuales definen con
prototipos los modulos a desarrollar en el Sprint 2, cada tabla contiene la

descripcion de la misma historia de usuario.

4.5.1. Sprint Back Log y Prototipos:
Las siguientes tablas son las historias de usuario los cuales definen con
prototipos los modulos a desarrollar en el Sprint 2, cada tabla contiene la

descripcion de la misma historia de usuario.

Tabla 49. ERS - S 29- Mostrar IGV

Historia de Usuario

NUmero: 29 Nombre historia: Mostrar IGV

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite mostrar el IGV con el que se esta trabajando actualmente.

Criterios de Aceptacion:

Se necesita un interfaz facil de entender y por consiguiente usar

Prototipo:

IGV:  [18.00 |
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Tabla 50. ERS - S 30- Registrar Formas de Pago

Historia de Usuario

Numero: 30 Nombre historia: Registrar Formas de Pago

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permitira registrar la forma de pago el que haya acordado con el cliente de modo que

se pueda registrar segun lo acordado y aceptado por el administrador.

Criterios de Aceptacion:

- El interfaz debe ser manejable y Flexible y se haga mas facil el proceso de
registro.
- El registro debe permitir y guardar cada nuevo registro y ser listado para las

proximas cotizaciones.

Prototipo:

FORMAS DE PAGO: - AT CONTADO

Tabla51. ERS - S31- Validar Serie de Cotizacién

Historia de Usuario

NUmero: 31 Nombre historia: Validar serie de cotizacion

Usuario: todos los usuarios | Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcidn permitira validara la serie de cotizacion paraqué no haya duplicidad de cotizaciones y

solo el registro correcto de cada cotizacion y esté disponible para cualquier consulta.

Criterios de Aceptacion:

- Debe ser un componente facil de entender para el usuario
- Debe enviar un mensaje de duplicidad en caso la serie ya ha sido registrado,

caso contrario puede ser registrarlo satisfactoriamente.
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Prototipo:

Tabla52. ERS - S32 — Registrar Cotizaciones

Historia de Usuario

Numero: 32 Nombre historia: Registrar Cotizaciones

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 12

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcioén:

Esta opcién en la raiz de toda la venta ya que aqui se hace el calculo del producto y se llena los
datos el cliente, formas de pago la fecha de entrega al detalle para que el cliente pueda evaluarlo y

segun ello pueda hacer la aceptacion.

Criterios de Aceptacion:

- Se debe tener una interfaz muy ordenada muy entendible para el usuario ya que

aqui se calculan las operaciones y segun ello se realiza la venta.

- Es necesario las restricciones de algunos campos a llenar ya que si ho se
registra completamente la cotizacién no permitira el registro satisfactorio de las

cotizaciones.

- De contener los calculos exactos ya que solo se tiene jalar los productos ingresar
las cantidades y descuentos para que el formulario haga el proceso de manera

automaticamente.

- Una vez registrado todos los datos de la cotizacién debe mostrar un mensaje de

guardado.
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Prototipo:

COTIZACION DE PRODUCTOS

SERIE: 18.00
CLIENTE: a0
RUC: ] o (]

DIRECCION: | |
e —

e

CANT || PRODUCTO || PRECIO UNIT. || DSCTO % || P. CON DSCTO. || PRECIOTOTAL|
ATENCION: SUBTOTAL: |
F. DE PAGO: IGV: Text |
F. EMITIDA TOTAL: |
REGISTRAR ] [ BUSCAR ] [ GUARDAR ] [ CANCELAR
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Tabla 53. ERS - S 33- Visualizar Cotizacion en PDF

Historia de Usuario

Ndmero: 33 Nombre historia: Visualizar cotizacién en PDF

Usuario: todos los usuarios Tiempo Estimado: 8

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Este componente es sencillo de usar, una vez aguardada la cotizacién, sale una ventana emergente

el cual permite visualizar en u documento visible y enviarle

Criterios de Aceptacion:

- Debe tener un componente facil y amigable para el usuario y este pueda sentirse

R.U.C. 20463459755
COTIZACION

SOLUCIONAMOS TODC TIPO DE MALLLAS N2 - 004108-2014
Ruc 2pss3s59755 Fecna: 0/ 30 / a4
[Ciznte | CAMESA
[Zrencien | sare. pitas sous Fucon
Ruc f | RPC_997143729 RPM soasesraay/ 11152es
E-main | =_cntregs [RECOIO DE LA PLANTA
e T ) ARTICULG. O w] _crora
BWG| 200 [UND | MALLA ZARANDA ACERADA. COCADA 3/E-15/5" ALAME 5.0 MM B E=m 138

MEDIDA DE 2.00 X 3.00 ML CADA UNO

= O MAYOR DESCL s
CONERCIONES D VENTA: CONTALO COMPIRMAR con crden pre

PRECIO MAS. 18% I.G.V.
[riEsame e EMTREDS ;| 2D1as ENTREGAS PARCIALES SESUN CONFIR. D ORDEN
[Fomasare paoo [100% Orden CONFIRMAR PARA PROGRAMAR
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o conminenmaL cra o110 soLes sus ToTAL |3 1sms
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Tabla54. ERS - S34- Buscar Cotizacion

Historia de Usuario

NUmero: 34 Nombre historia: Buscar Cotizaciéon

Usuario:re Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién: Esta opcion permite una busqueda de las cotizaciones , lo cual tiene que estar

disponible para el usuario y mostrar el detalle de cada cotizacién segun el usuario requiera

Criterios de Aceptacion:

- Criterios de Aceptacién: esta opcidn debe ser facil de interactuar con el usuario

del sistema.

- Debe haber un botén de bisqueda y muestre la lista.

- La bisqueda debe ser facil y rapida con la ayuda de los filtros ya sea por

empleado o nombres.

Prototipo:

COTIZACION DE PRODUCTOS

SERIE: [18.00 |

CLIENTE: | '|| 0w |

RUC: ( | vorerTa: | |

DIRECCION: | |

TELEFONO: | |
L DEENTREGA: | |
F.DEENTREGA: | |

| CANT " PRODUCTO " PRECIO UNIT. ” DSCTO % " P. CON DSCTO. " PRECIO TOTAL |

ATENCION: SUBTOTAL: |

F. DE PAGO: IGV: Text |

F. EMITIDA TOTAL: |

REGISTRAR | | BUSCAR | | GUARDAR | | CANCELAR
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Tabla55. ERS - S 35- Validar Serie de Facturacion

Historia de Usuario

Ndmero: 35 Nombre historia: Validar Serie de Facturacion

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permitira validara la serie de factura para qué no haya duplicidad de facturas y solo el

registro correcto de cada facturacién esté disponible para cualquier consulta.

Criterios de Aceptacion:

- Debe ser un componente fécil de entender para el usuario
- Debe enviar un mensaje de duplicidad en caso la serie ya ha sido registrado,

caso contrario puede ser registrarlo satisfactoriamente.

Prototipo:
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Tabla 56. ERS — S36 — Mostrar Tipo de Documento

Historia de Usuario

Numero: 36 Nombre historia: Mostrar Tipo de Documento

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite seleccionar un tipo de documento, el cual una vez

seleccionada muestra solo los casilleros del documento seleccionado.

Criterios de Aceptacion:

- Esta opcion debe ser facil de interactuar con el usuario del sistema.

- Las opciones deben mostrarse y permita la seleccién de uno tipo de documento

Prototipo:

TIPO DEDOCUMENTO: () FACTURA ) BOLETA
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Tabla 57. ERS - S37 — Registrar Factura

Historia de Usuario

Ndmero: 37

Nombre historia: Registrar Factura

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 12

Desarrollador:

Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién:

Esta opcidn es la parte mas importante de la venta ya que aqui se hace el calculo del producto y se

llena los datos el cliente, o también se puede jalar la cotizacion y calcularla formas de pago la fecha

de entrega al detalle para que el cliente pueda evaluarlo y segun ello pueda hacer la aceptacion.

Criterios de Aceptacion:

Se debe tener una interfaz muy ordenada muy entendible para el usuario ya que

aqui se calculan las operaciones y segun ello se realiza la venta.

Debe contener una opcion de buscar cotizacién y de adjuntar a este tipo de
documento y deforma que solo con un botdn de guardar se genere la factura

Es necesario las restricciones de algunos campos a llenar ya que si ho se
registra completamente la cotizacion no permitird el registro satisfactorio de las

cotizaciones.

De contener los célculos exactos ya que solo se tiene jalar los productos ingresar
las cantidades y descuentos para que el formulario haga el proceso de manera

automaticamente.

Una vez registrado todos los datos de la factura debe mostrar un mensaje de

guardado.
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Prototipo:

»

FECHA

RUC:

|
|

e | 1
|
|

DIRECCION:

ATENCION:

E-MAIL [ ]

CANTIDAD || DESCRIPCION || S/ UNIT || S!_TOTAL|

INSTALACION: [ | PRECIODEPRODUCTOS | |
FORMA DE PAGO: [ ]
TIEMPO DE ENTREGA: [ ]

NUEVO ] [GUARDAR] [ACTUALIZAR] [ BUSCAR ] [CANCE.LAR
=
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Tabla58. ERS - S 38— Buscar Factura

Historia de Usuario

Ndmero: 38

Nombre historia: buscar factura

Usuario: Administrador

Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Criterios de Aceptacion:

- Esta opcion debe ser facil de interactuar con el usuario del sistema.

- Debe haber un botén de busqueda y muestre la lista.

- La blsqueda debe ser facil y rapida con la ayuda de los filtros ya sea por

empleado o nombres.

Prototipo:

“

FECHA | I
RUC: [ ]
Sres: [ | COTIZACION |
DIRECCION: | \
ATENCION: [ | TELEFONO:
EMAL | ]
CANTIDAD | DESCRIPCION | s/.unm | SLTOTAL
TG [ |  PRECIODEPRODUCTOS: |
FORMA DE PAGO: [ |
TIEMPO DE ENTREGA: [ J
NUEVO | | GUARDAR | |ACTUALIZAR| | BUSCAR | | CANCELAR
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Tabla59. ERS - S 39— Registrar Compras

Historia de Usuario

Ndmero: 39

Nombre historia: registrar compra

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 12

Desarrollador:

Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion permite hacer registros de compra de manera que se pueda tener un control de compras

y también de este modo agregar productos al stock d productos de forma automatica.

Criterios de Aceptacion:

- Debe ser una interfaz facil y simple de usar para el usuario
- De contener una interfaz completamente llena de los atributos que llenar por
cada compra

- Los registros de las compras deben guardarse satisfactoriamente.

Prototipo:

REGISTRO DE COMPRAS

FECHA |' '| | |

RUC: [ | n°Orden:

Sres: [ |

DIRECCION: | |

ATENCION: [ | TELEFONO:

E-MAIL | |

CANTIDAD " DESCRIPCION " S/ UNIT " S/ TOTAL

INSTALACION: ( |  PRECIO DEPRODUCTOS: |
FORMA DE PAGO: [ |
TIEMPO DE ENTREGA: | |

NUEVO | | GUARDAR | |ACTUALIZAR| | BUSCAR | | CANCELAR
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TABLA N° 1.1. 65: ERS — S40 — Buscar Compras

Historia de Usuario

Numero: 40 Nombre historia: buscar compra

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Criterios de Aceptacion:

- Esta opcion debe ser facil de interactuar con el usuario del sistema.

- Debe haber un botén de busqueda y muestre la lista.

- La blsqueda debe ser facil y rapida con la ayuda de los filtros ya sea por
empleado o nombres.

Prototipo:

REGISTRO DE COMPRAS

FECHA [ '| |_|

RUC: | | n° Orden:

Sres: | |

DIRECCION: ( |

ATENCION: | | TELEFONO:

E-MAIL | |

CANTIDAD || DESCRIPCION || Si. UNIT " S/ TOTAL

INSTALACION: ( | PRECIO DE PRODUCTOS: [

FORMA DEPAGO: | [
TIEMPO DE ENTREGA: [ |

NUEVO | [ cuampDar | [acTuanzar| [ Buscar | [ cawcELaRr
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Tabla 60. ERS - S41- Listar Tipo de Movimientos

Historia de Usuario

Numero: 41 Nombre historia: Listar Tipo de Movimientos

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion nos permite ver todas las opciones de tipos de movimiento que ya hemos ido registrando

en el sistema en el transcurso de las necesidades.

Criterios de Aceptacion:
- La interfaz y el botdn debe ser entendible y flexible para el uso del usuario.

- El listar debe mostrar completamente todo los tipos de movimiento que existen en el

sistema.

Prototipo:

MOVIMIENTO: INGRESO | v |
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Tabla 61. ERS - S42- Listar Almacenes

Historia de Usuario

NUmero: 42 Nombre historia: Listar Almacenes

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 3

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opciébn nos permite ver todas las opciones seleccion de almacenes que ya hemos ido

registrando en el sistema en el transcurso de las necesidades.

Criterios de Aceptacion:
- La interfaz y el botdn debe ser entendible y flexible para el uso del usuario.

- El listar debe mostrar completamente todo lo que ya esté registrado.

Prototipo:

ALMACEN:  PRINCIPAL v |
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Tabla 62. ERS - S 43— Registrar Movimientos

Historia de Usuario

Ndmero: 43 Nombre historia:

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 10

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite registrar y tener un historial de movimientos para préximas consultas

Criterios de Aceptacion:

Se necesita un interfaz facil y flexible para el manejo del usuario
Se necesita guarde absolutamente todos los datos que esto incluye

El guardado debe ser satisfactoriamente

Prototipo:

MOVIMIENTOS

MOVIMIENTO:

FECHA:

L.ENTREGA

ATENCION:

| Combo Box

CANTIDAD ||

DESCRIPCION ” S/ UNIT ” S/ TOTAL |

NUEVO |

[ GuarRDAR |  [AcTUALIZAR | | Buscar | | cawcELam
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Tabla 63. ERS - S44 — Buscar Movimientos

Historia de Usuario

NUmero: 44 Nombre historia:

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcidn sirve para realizar busquedas de movimientos, para poder visualizar todos los

movimientos que se han hecho, ya sea por fecha por empleado.

Criterios de Aceptacion:

- Criterios de Aceptacion: esta opcidn debe ser facil de interactuar con el usuario
del sistema.

- Debe haber un botén de bisqueda y muestre la lista.

- La bisqueda debe ser facil y rapida con la ayuda de los filtros ya sea por

empleado o nombres.

Prototipo:
MOVIMIENTOS
CLIENTE: [ Combo Box [v]
DESDE: | | HASTA:
|
[ Ne | CLIENTE [ CONTACTO | FECHA | EMPLEADO | TOTAL
NUEVO | | GUARDAR | |ACTUALIZAR | | Buscar | | CANCELAR
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Tabla 64. ERS — S45- Copia de seguridad

Historia de Usuario

Numero: 45 Nombre historia: Copia de seguridad

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 7

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcion es muy importante ya que desde de esta opcién el usuario puede hacer sus copias de
seguridad el cual hace un Backups de forma que puede tener toda la informacién del sistema y

guardarlo donde el usuario desee.

Criterios de Aceptacion:

- Este componente debe ser facil y entendible para el usuario
- Esta opciéon debe permitir crear una copia y guardarla satisfactoriamente en la

ruta asignada.

Prototipo:

COPIA DE SEGURIDAD

RUTA DE SALIDA: | | @

GUARDAR
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Tabla 65. ERS — S46 — Actualizar Tipo de Cambio

Historia de Usuario

Numero: 46 Nombre historia: Actualizar Tipo de Cambio

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Esta opcién permite cambiar el tipo de cambio segun el usuario lo requiera, para esto debe entrar al

maédulo opciones.

Criterios de Aceptacion:
- La interfaz debe ser entendible y flexible para el uso del usuario.

- los cambios deben aplicarse a todas las tablas donde se necesite de esta operacion.

Prototipo:

TIPO DE CAMBIO

TIPO DE MONEDA: |

GUARDAR | | MODIFICAR

130



Tabla 66. ERS - S 47— Actualizar IGV

Historia de Usuario

NUmero: 47 Nombre historia: Actualizar IGV

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 4

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion: Esta opcion permite el cambio del porcentaje de IGV segun el usuario crea conveniente.

Criterios de Aceptacion:
- La interfaz debe ser entendible y de facil manejo para el usuario.

- los cambios realizados deben aplicar a todos los formularios que requieren de esta opcion.

Prototipo:

PARAMETROS

GV 1 e

GUARDAR | | MoDIFICAR

4.5.2. Generacion del Task board con Sprintometer — Sprint 2:

Para el seguimiento y control del proyecto en desarrollo, se continud
usando la herramienta Sprintometer. El proceso de desarrollo del
segundo Sprint inicio el 06 de octubre del 2014 y con fecha de
término 31de octubre del 2014
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32 Validar Serie de Cotizacion
1 Pragramacian
Z Base de Datoz
3 Pruebaz
33 Registrar Cotizacion
1 Formulario
Z Basze de Datos
3 Pruebas
34 Visualizar Cotizacion en PDF.
1 Farmularia
Z Base de Datoz
3 Pruebas
35 Buscar Cotizacion
1 Formulario
Z Base de Datoz
3 Pruchas
36 Validar Serie de Facturacion
1 Pragramacian
2 Basze de Datos
3 Prugbas
37 M, Tipo de D
1 Companents
Z Basze de Datos
3 Pruebas
38 Registrar Factura
1 Formulario
Z Base de Datoz
3 Pruebas
33 Buscar Factura
1 Formulario
Z Base de Datoz
3 Prushas

Hecho :

Hecho :

Hecho :

Hecha :

Hecho :

Hecho :

Hecho :

Hecho :

Figura 25.

Pizarra de Tareas del Sprint 2-A (Sprintometer, 2014)
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Hecha

Hecho
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Hecho
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Hecha :

Figura 26.
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Pizarra de Tareas del Sprint 2-B (Sprintometer, 2014)
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47T Actualizar Tipo de Cambio

1 Componente
2 Basede Datos
3 Pruebas
48 Actualizar IGY
1 Components
2 Basede Datos
3 Pruebas
Maostrar Tipo de Cambio
1 Camponente
2 Base de Datos
3 Pruebas
23 Mosurar IGY
1 Components
2 Base de Datos
3 Pruebas
31 Listar Forma de Pago
1 Components
2 Base deDatos
3 Pruebas
30 Registrar Forma de Pago
1 Baze de Datoz
2 Pruebas
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Figura 27. Pizarra de Tareas del Sprint 2-C (Sprintometer, 2014)
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1 |MARECAST -= SPRINTO3 - Historias | .I

2
3
4
5
G
7
]
9

1
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26

Mo Historia, Mombre Historia, Nombre Asigna Asi;
419 Reporte de movimientos

1 Forrulario
2 Base de Datos
3 Pruebas

50 Reporte de ranking de clientes

1 Forrulario
2 Base de Datos
3 Pruebas
51 Reporte de ventas
1 Forrulario
2 Base de Datos
3 Pruebas
52 Reporte de productos
1 Forrulario
2 Base de Datos
3 Pruebas

EstimacionyFecha:

Mov 03 Mov 04

Mov 05 Mov 06  Mow 07  Mov 08 Mov 10 Mov 1l

Hecho % 7% (4) 16% (10) 25% (15) 36%(22) 41%(25) 44% (27) 48% (29) 57%(35)
Codificada %: 15% (4] 23%(6) 31%(8) 42% (11) 46%(12) 46% (12) 54%(14) 65% (17
Probada %: 11%(2) 21% (4] 32%(6) 37% (7] 47%(3) 47%(9) 47%(9)
Hecho hay/Para hacer: a/36”  efa2”  spa0” 7o szt 0" 2 ez
Codificado hoy/para hacel  4/16° 2718 2715 310 1/10 0410 2/8 35
Probado hoy/Para hacer: 0/8 2/6 2/6 274 1/4 274 0/4 0/4
Hecha %: 11%(2) 44% (8) 72%(13) 72% (13) 72%(13) 72% (13) 72%(13) 72% (13)
& 23 271 2/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0
4l o3 271 1/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0
5 042 2/0 2/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0
Hecha %: 12%(2) 12%(2) 12%(2) 53%(9) 71%(12) 52% (14) 82%(14) 52%(14)
723 0/s 0/s 3/0 1/0 0/0 0/0 0/0
4l o3 0/3 0/3 271 1/0 0/0 0/0 0/0
& 042 042 042 2/0 1/0 2/0 0/0 0/0
Hecho % - - - - - 17% (2] 67%(8)
& 05 0/s 0/s 0/s 0/s 0/s 2/3 3/0
3043 0/3 0/3 0/3 0/3 0/3 0/3 340
ER T 042 042 042 042 042 042 042
Hecho % - - - - - - - -
5 0fs 0/s 0/s 0/s 0/s 0/s 0/s 0/s
5 043 0/3 0/3 0/3 0/3 0/3 0/3 0/3
4 o2 042 042 042 042 042 042 042
Figura 28.

Mov 12 Mov 13 Mov1l4 MNov 15 Mov 17 MNov 18

61% (37) 64% (39) 77% (47) 84% (51) 92% [56) 95% [58)
65% (17) 73% (19) 85% (22) 85% (22) 96% [25) 96% [25)
58% (11) 58% (11) 68%(13) 79% [15) 84% [16) 89%(17)

2/10 2/8 8/0 40 50 2/0
/5 2/3 30 0/0 30 0/0

2/2 /2 2/0 2/0 1/0 1/0

729 (13) 72%(13) 72% (13) 72% (13) 94% (17 .00% (18)
/0 /0 /0 /0 2/0 /0

/0 /0 /0 /0 1/0 /0

/0 /0 /0 /0 1/0 1/0

829 (14) 82%(14) 82%(14) 82% (14) 88% (15) 24% (16)
/0 /0 /0 /0 1/0 /0

/0 /0 /0 /0 /0 1/0

/0 /0 /0 /0 /0 /0
83%[10) 83%(10) 83% (10) 83% (10) 83% (10) §3% (10)
/0 /0 /0 /0 /0 /0

0/0 0/0 0/0 0/0 0/0 0/0

2/0 0/0 /0 /0 /0 /0
1424(2) 71% (10) .00% (14) .00% (14) .00% (14)

0/5 2/3 3/0 /0 /0 /0

0/3 0/3 30 2/0 /0 /0

/2 /2 2/0 2/0 /0 /0

Pizarra de Tareas del Sprint 2-D (Sprintometer, 2014)

Mov 19

98% (60)
100% (26)
95% (18]
2/0

1/0

1/0

100% (18]
0/0

/0

0/0

100% (17)
0/0

/0

1/0

929% (11)
1/0

0/0

/0

100% (14)
0/0

/0

0/0

Mov 20
100% (61)
100% [26]
100% (19)

1/0
0/0
1/0
100% (18]
0/0
0/0
0/0
100% (17)
0/0
0/0
0/0
100% (12)
0/0
0/0
1/0
100% (14)
0/0
0/0
0/0

Las figuras mostradas anteriormente nos muestran el Task Board del Sprint 2 lo cual lo dividimos en 4 hojas para que se pueda visualizar

completamente, estas figuras nos muestra el control de avance: el color rojo indica el porcentaje de tareas que aun falta; el verde, de las que ya se

realizaron; y el amarillo, de las que se estan realizando. Por lo tanto, en este grafico podemos observar que las actividades fueron realizadas.
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4.5.3.

45.4.

4.5.5.

4.5.6.

Informe de Impedimentos e Inconvenientes dentro del sprint2

En el sprint 2, no se tuvo inconvenientes.

Revisién del Producto

El cliente presenta algunas observaciones las cuales principalmente
son cambiar logos, como agregar algun campo adicional de un dato
no declarado y que se vio necesario al momento de mostrar el
funcionamiento del aplicativo. Se cumplio el aplicativo permitiendo la
conformidad del cliente al 90% de nuestra segunda entrega, ahora
se hace la capacitacion para que puedan familiarizarse con el

proyecto. (Ver anexo J2 — Retrospectiva — sprint 2)

Informe de Retrospectiva

Debemos esperar que después de la entrega del segundo sprint, una
vez ya capacitados, puedan interactuar y segun eso, levantaremos
las observaciones en la segunda reunion, se mostré en un reporte el

cual solo se deben agregar y modificar unas cuentas de usuario.

Sprint Burn Down

La metodologia SCRUM debe de mostrar un cuadro estadistico del

desarrollo del producto. Apoyados en sprintometer.
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SPRINT02: Seguimiento al Sprint track con respecto al trabajo faltante/completado
30
27
24
21
18
15 \
182 B N" *-“'""--._
< B = el T ~ ~ Fo— e, e =
g : | i P
o 0
I
£
-9
-12
-15
-18
-21
-24
-27
Oct08 Oct07 Oct02 Oct03 Oct10 Oct11 Oct13 Oct14 Oct15 Oct1€ Oct17 Oct18 Oct20 Oct21 Oct22 Oct23 Oct24 Oct25 Oct27 Oct28 Oct29 Oct30 Oct 31
Dias de Trahajo Seguimiento sobre trabajo faltante
Seguimiento sobre trabajo completado
Yelocidad Instantanea del Equipo
Sector de Extrapolacion 95%
Tipo de ~-T0DO---- = Imprimir Grafica

Figura 29. Sprint 2 Track upon work (Sprintometer, 2014)

La siguiente figura nos muestra las lineas estadisticas de los dias de trabajo realizados, (azul es seguimiento sobre trabajo faltante, fucsia es
seguimiento sobre trabajo completado, verde la velocidad instantanea del equipo)
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Hours

SPRINTO02: faltante por hacer

140

126

112

98

84

70

56

42

28

14

Oct08 Oct07 Oct08 Oct09 Oct10 Oct11 Oct13 Oct14 Oct15 Oct16 Oct17 Oct18 Oct20 Oct21 Oct22 Oct23 Oct24 Oct25 Oct27 Oct28 0Oct28 Oct30 Oct 31
Dias de trabhajo Scope of changes 1
Owverall scope -
Sector de Extrapolacion 95% :|
Estimacion Inicial _——

Figura 30. Left To Do — Sprint 2 (Sprintometer, 2014)

La figura anterior nos muestra la tabla estadistica donde podremos ver los dias de trabajo contra las horas, por lo tanto este sprint se ve que se

desarroll6 un dia menos de lo que se estimo.
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Porcentaje

SPRINT02: 3D Burn Down

3y
Codificacion [
D.E. ]
Pruebas -

Figura 31. Sprint 2: 3D Burn Down (Sprintometer, 2014)

La figura que estamos observando es un indicador que engloba las actividades contra las horas y los dias estimados, este grafico muestra de manera

mas detallada, ya que podemos ver los avances de los tres tipos de tareas que hay en toda la fase del proyecto.
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4.6. RELEASE 03_ SPRINT 03
Objetivo:

Contar con un sistema hecho a medida para el cliente o usuario de tal
forma que pueda generar reportes personalizados para que el cliente

pueda tomar decisiones remitidas a las pruebas que el sistema entregue.

4.6.1. Sprint Back log y Prototipos

Las siguientes tablas son las historias de usuario los cuales definen con prototipos los
moédulos a desarrollar en el Sprint 3, cada tabla contiene la descripcion de la misma
historia de usuario.

Tabla67. ERS — S48 —reporte de movimientos

Historia de Usuario

NUmero: 48 Nombre historia: reporte de movimientos

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 10

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Este reporte mostrara el detalle movimientos y de stock de productos.

Criterios de Aceptacion:

- Este componente debe ser facil de ubicar y gestionar para hacer consultas en
cualquier momento.

- Este reporte debe estar actualizado ante cualquier movimiento.

s Clients Servicior 1
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Tabla 68. ERS - S49- Reporte de ranking de clientes

Historia de Usuario

NuUmero: 49 Nombre historia: Reporte de ranking de clientes

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 10

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcion:

Este reporte mostrara los clientes que mas compran en cantidad total por consumo, de modo que

muestre una lista de ellos y pueda ofrecerles descuentos. Y de esa manera fidelizarlos.

Criterios de Aceptacion:

- Este componente deber facil y simple de entender para el usuario.
- El reporte deberia de mostrar detalladamente los puntos mas importantes e

implica este reporte.

Prototipo:

RAMKING DE CLIENTES

RAMKING | CLfENTE VEMNTAS 2B TOTAL
TOTALES
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Tabla 69. ERS - S50 — Reporte de analisis de ventas

Historia de Usuario

Numero: 50 Nombre historia: Reporte de analisis de ventas

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 10

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién: este reporte contiene un reporte general de ventas , el cual filtra por fechas , un rango

de fechas, empleados lo cual muestra el detalle de ventas

Criterios de Aceptacion:

- Este componente debe ser facil de generar para el cliente

- Debe generar detalladamente las todas ventas, segun los filtros seleccionados.

- Se debe generar en una ventana emergente y permita guardado para poder
archivarlo.

- Debe generar los reportes actualizados

- Debe imprimir las fechas actuales de cada reporte

Prototipo:

ANALISIS DE VENTAS

NE Codigo | Productos cantidad
terminados
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Tabla 70. ERS - S51 — Reporte de stock de productos

Historia de Usuario

Numero: 51 Nombre historia: Reporte de stock de productos

Usuario: Administrador Tiempo Estimado: 10

Desarrollador: Castillo Castro, Abigail Miriam

Descripcién: esta opcion permite ver el detalle o lista de productos con sus respectivos cadigos y

cantidad de stock en almacén

Criterios de Aceptacion:

- Este componente debe ser facil de generar para el cliente

- Debe generar detalladamente el stock

- Se debe generar en una ventana emergente y permita guardado para poder
archivarlo.

- Debe generar los reportes actualizados

- Debe imprimir las fechas actuales de cada reporte

Prototipo:

SF TN FOE PIRCOE ST OO

g = CE SO SITITC IS C TS ST

4.6.2. Generacion del Task Board con Sprintometer — sprint 3
Para el seguimiento y control del proyecto en desarrollo, se continué
usando la herramienta Sprintometer. El proceso de desarrollo del
segundo Sprint inicio el 03 de noviembre del 2014 y con fecha de

término 21 de noviembre del 2014.
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EstimacionyFecha: Mow 03 Mov 04 Mow 05 Moy 06  MNow07  Mow 08 Mowl0 Mow 1l Mowl2 Mov 13 Mowld Mow 15 Mowl?  Mow 18 Mow 12 Maow 20

Hecho %: 7% (4] 16% (10) 25%(15) 36%(22) 41%(25) 44% (27) 48% (29) 57% (35) 61% (37) 64% (39) 77%(47) B4% (51) 92%(56) 95%(58) 96%(60) 100%(61)
Codificadn %: 15% (4] 23% (6] 31%(8) 42% (11) 46%(12) 46% (12) 54%(14) 65% (17) 65%(17) 73% (19) 85%(22) 65%(22) 96%(25) 96%(25) 100% (26) 100%(26)
Probada %: - 11%(2) 21%(4) 32% () I7%(7) 47% () 47% (D) 47%(9) 58%(11) 5% (11) 68% [13) 79% (15) 84%(16) B9% (17] 95%(18) 100%(19)
Hecho hov/Para hacer: 4436  e/32°  sg30”  7/2a” a0’ 220" 2018 6712 2410 278 &0 a/n 540 240 240 1/0
Codificado hoy/para hace” 47167 27167 2715 3410 1/10 0/10 248 3/5 045 2/3 340 /0 340 /0 1/0 040
Mo Historia, Mombre Historia, Mombre Asigna Asiy Probado hoy/Fara hacer: 048 2ia 206 2/ 144 24 044 04 242 02 240 2 140 1/0 1;0 1;0
49 Reporte de movimientos Hecho %: 11% (2] 44% (8) 72% [13) 72% (13) 72%(13) 72% (13) 72%(13) 72% (13) 72%(13) 72% (13) 72%(13) 72%(13) 94%(17) .00% (18] 100% (18] 100%(18)
1 Formulario a 2/3 2/1 240 /0 /0 /0 040 /0 040 /0 040 /0 240 /0 040 040
2 Base de Datos 4 043 2/1 140 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 140 /0 /0 /0
3 Pruehas 3 042 2/0 240 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 140 1/0 /0 /0
50 Reporte de ranking de dientes Hecho %: 12%(2) 12% (2] 12%(2] S53%(9) 71%(12) 82% (14) 82%(14) 62%(14) 82%(14) 82% (14) 82%(14) 62%(14) 8% (15) 94%(16) 100% (17) 100%(17)
1 Formulario 7 2/3 045 0/5 30 140 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 140 /0 040 040
2 Base de Datos 4 043 0/3 043 2/1 140 /0 040 /0 040 /0 040 /0 040 1/0 /0 /0
3 Pruebas 3 /2 042 /2 240 140 240 /0 /0 040 /0 040 /0 040 /0 1/0 /0
51 Reporte de ventas Hecho % - - - - - 17%(2) 7% (3) 83%(10) 83% (10) 83% (10) 83% (10) 83%(10) 83% (10) 92%(11) 100%(12)
1 Formulario 6 045 045 045 045 045 045 243 340 040 040 040 040 040 040 140 040
2 Base de Datos 3 /3 0/3 /3 0/3 /3 0/3 /3 30 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0 /0
3 Pruebas 3 042 042 042 042 042 042 042 042 240 /0 040 /0 040 /0 /0 140
52 Reporte de productos Hecho %: - - - - - - - - 1424 (2) 71% (10) .00% (14)_00% (14) 00% (14) 100%(14) 100% (14)
1 Farrulario 5 045 /5 045 /5 045 /5 045 /5 045 2/3 340 /0 /0 /0 0/0 0/0
2 Base de Datos 5 043 043 043 043 043 043 043 043 043 043 340 240 Y] /0 040 040
3 Pruehas 3 02 042 02 042 02 042 /2 042 /2 042 240 240 /0 /0 /0 /0
Figura 32. Evidencia del Uso de la herramienta Sprintometer 3 (Sprintometer, 2014)

Las figuras mostradas anteriormente nos muestran el Task Board del Sprint 3, esta figura nos muestra el control de avance: el color rojo indica el
porcentaje de tareas que aln falta; el verde, de las que ya se realizaron; y el amarillo, de las que se estan realizando. Por lo tanto, en este grafico

podemos observar que las actividades fueron realizadas.
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4.6.3.

4.6.4.

4.6.5.

4.6.6.

4.6.7.

Informe de Impedimentos e Inconvenientes dentro del Sprint 3

En el sprint 03, no se tuvo ningln inconveniente

Revisién de Producto:

En el sprint 03, no se tuvo ninguno tantos inconvenientes ya que el

cliente solo solicité agregar detalles pequefios al sistema.

Informe de Impedimentos e Inconvenientes dentro del Sprint 3.

El cliente quedo satisfecho con la revision del proyecto, sin embargo,
solicita unos cambios en los atributos de materiales, y solicita que en

la cotizacién el correo se envie desde el mismo sistema.

Se tendran que generar nuevas historias de usuarios, que no seran

incluidas en el proyecto por falta de tiempo.

Informe de Retrospectiva:

Por nuestro caso debemos de considerar que el producto
desarrollado cumple con los requerimientos definidos por el cliente,
sin embargo, concluimos que el cliente siempre buscara adicionar
nuevos requerimientos. Para el 4to sprint se le agregaréa todos los
detalles de impresion y adicionara el envio automético desde el

mismo sistema. (Anexo J3- retrospectiva sprint 3)

Sprint Burn Down:

La metodologia SCRUM debe de mostrar un cuadro estadistico del
desarrollo del producto. Apoyados en la herramienta Sprintometer,

presentamos algunas gréaficas estadisticas.
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SPRINTO03: Seguimiento al Sprint track con respecto al trabajo faltante/completado

e =R — el e I

:sg ‘(/;j;‘~ _.-—'——=I// l R S

4 48 — _

Hours

Now 03 Now 04 Nowv 05 Now 0B Now 07 Now 08 Now 10 Now 11 Now 12 Now 13 Now 14 Now 15 Now 17

Dias de Trabajo

Now 18 Now 19 Now 20 Now 21
Seguimiento sobre trabajo faltante _
Seguimiento sobre trabajo completado -
Velocidad Instantanea del Equipo EI
Sector de Extrapolacion 95% |:|

Figura 33. Sprint 3 Track upon work (Sprintometer, 2014)

La siguiente figura nos muestra las lineas estadisticas de los dias de trabajo realizados, (azul es seguimiento sobre trabajo faltante, fucsia es

seguimiento sobre trabajo completado, verde la velocidad instantdnea del equipo)
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70

B3

56

43

42

35

Hours

28

21

14

SPRINTO03: faltante por hacer

Nowv 03 Now 04 Now 05 Now 08 Now 07 Nowv 08 Now 10 Now 11 Now 12 Now 13 Now 14
Dias de trabajo

Now 15 Now 17 Nowv 18

Nowv 19 Now 20 Now 21

Scope of changes
Owverall scope
Sector de Extrapolacion 95%

Estimacion Inicial

il [l

Figura 34. Left To Do — Sprint 3 (Sprintometer, 2014)

La figura anterior nos muestra la tabla estadistica donde podremos ver los dias de trabajo contra las horas, por lo tanto este sprint se ve que se

desarrollo en siete dias menos de lo que se estimo.
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SPRINT03: 3D Burn Down

100%

Now 03
R LR
% 0% = ) ow 07
E B0% 2 - 7 : } owv 10
S 5% . ~Nowv 12
o 4% Nov 14
o 30% | ﬁo’v’ﬁ
2% " Nov 19
10% —
00 Leaee o Now 21
Wbas ) B. 0 oad\oi\
C,Od\ Pruebas -
D.B. =
Codificacion D

Figura 35. Sprint 3: 3D Burn Down (Sprintometer, 2014)

La figura que estamos observando es un indicador que engloba las actividades contra las horas y los dias estimados, este grafico muestra de manera
mas detallada, ya que podemos ver los avances de los tres tipos de tareas que hay en toda la fase del proyecto.

148



4.7. DESARROLLO

4.7.1. Disefio e implementaciéon de la base de datos

tb_cliente

1 Clienteld: int

@ ClienteRUC: varchar(50)
ClienteRazonSocial: varchar(255)
ClienteDireccion: varchar(255)
b

ClienteCelular: varchar(255)
GlienteGorreo: varchar(255)

ClienteContacto: varchar(255)
estado: int

¥ tb_factura
tb_cotizacion 2 Facturald: int
tb_categoria_producto @ Cotizacionid: int © Transaccionld: int "
FacturaSerie: int tb_tipo_documento
Cats Productold: int @ Transaccionid: int @
' CategoriaProducald. n Q @ FacturaGorrelativo: int =) TipoDocumentold: int

CategoriaProductoDescripcion: varchar(120) CotizacionSerie: int

@ GotizacionGorrelativo: int Clienteld: int TipoDocumenteDescripcion: varchar(255)
E: Clienteld: int Ho—o<  TipoDocumentold: int So— H  TipoDocumentoDescripcionCorta: varchar(255)
il CotizacionLugarEntrega: varchar(255) Cotizacionid: int
CotizacionFechaEntrega: date FacturaOrdenCompra: varchar(0)
CotizacionValidezOferta: date FacturaFechaEmision: date
estado: int FacturaF echaVencimiento: date
estado: int

tb_proveedor

tb_detalle_transaccion &' Proveedorld: int

' ProveedorRUC: varchar(50)
tb_tipo_medida [J DetalleTransaccionid: int tb_compra ProveedorRazonSocial: varchar(255)
T TipeMedidald: int 9 Transaccionid: int ' Comprald: int ProveedorDireccion: varchar(266)

TipoMedidaDescripcion: varchar(255) +h Productold: int & Transaccionid: int ProveedorTelefono: varchar(256)
TipoMedidaDescripcionCorta: varchar(255) DetalleTransaccionCantidad: int © CompraSerielint  S6—  ProveedorCelular. varchar(255)
©<  DetalleTransaccionPracioUnitario: decimal(13, 2) Hey ) CompraCorrelativa: int ProveedorCorreo: varchar(120)
DetalleTransaccionPrecioTotal: decimal(13, 2) Provaedorid: int ProveedorContacto: varchar(2ss) th_cargo
DetalleTransaccionDescuento: decimal(13, 2) estado: int estado: int ' Cargold: int
DetalleTransaccionPrecioConDescuento: decimal(13, 2) CargoDescripeion: varchar(255)
‘estado: int estado: int

E3

tb. 10
tb_empleado _parametro_copy

— aram_codigo: varchar(268)
L Empleadold int v Zaram o varchar(Z(EvSJ ’
17 Transaccionid: int D EmpleadaDni varchar(s0) param_descripcion: varchar(255)

TransaccionFecha: date EmpleadoNombres: varchar(250) @ sisterna_id: int

& Productold: int TransacclonAtencion: varchar(150) EmpleadofpellidoPaterno: varchar(120) perfil_personal estado: int
9 ProductoCodigo: varchar(20y tb_parametro FormaPagold: int EmpleadoApellidohaterno: varchar(i20) & pperid:int

TipaProductold: int ) Parametold nt TransaccionSubTotal: decimal(13, 2) Cargold. int pper_fecha: datetime

CategoriaProductold: int o P roNomb: hars0; L4 Parametoldigv:int H EmpleadoDireccion: varchan(255) perfil_id: int

ProductoombreCarta: varchar(250) Srameroomure varchars Transaccionlgv: decimal((3, 2) " . i int

ParametroValor. decimal(13, 4), : perid-In
ProductoCocada: varchar(20) TransaceionPreciolgv: decimal(13, 2) EmpleadoGelular: varchar(120) estado: int
©<  ProductoEspesorlambre: varchar(20) ~H TransacclanPrecioTotal: decimal(13, 2) EmpleadoCorreo: varchar(120)

ProductoPeso: varchar(20) Empleadold: int tb_forma_pago EmpleadoFechaNacimiento: date

TipoMedidald: int estado: int B6——SH" FormaPagold: int EmpleadoFoto: longblob

ProductoTamanio: decimal(13, 2) FormaPagoDescripcion: varchar(256) estado: int

ProductoPrecioUnit decimal(13, 2)
ProductoStockActual: int

ProductoFoto: longblob tb_tipo_cambio
estado: int 0 TipoCambioid: nt Beatene
TipaCambioValer: decimal(i?, 4) - e 0 sistema.ia int
TipoCambioDescripcion: varchar(255) = perfi_id int sistema_nombre: varchar(256)
tb_movimiento perfi_nombre-varchar(268) oo, o estadosint 258
) Movimientold: int tb_tipo_movimiento sisterna_id: int
TipoMovimientold: int 0 Tipolovimientold: int estado int
) Transaccionia: int TipoMovimientoDescripcion: varchar(255)
AmacenidEmisor int =& TipoMovimientoDescripcionCorta: varchar(258)

AImacenidReceptor.int HEL A
tb_validacion estado: int " Usuariold: int
© valid_codigo: varchar(255) 7 UsuarioCuenta: varchar(255)
tb_tipo_producto valid_field: varchar(255) UsuarioClave: varchar(255)

) TipoProductoid: int valid_long_min: int @ Empleadold: int tb_modulo
TipoProductoDescripcion: varchar(255) valid_long_max: int estadorint modulo_perfil 1 modulo_id: int
TipoProductoDescripcionCorta: varchar(255) valid_mascara: varchar(255) e modulo_nombre: varchar(255)

v et 256 il ey o e U i
valid_mayuscula: bit D Amacenid: int e it mogulo_nom_img; varchar(40)
valid_permitir_vacio: bit (% AmacenCodigo: varchar(60) estado: nt sistema_id: int

estado: int AmacenDescripcion: varchar(120y estado: int

Amacentbicacion: varchar(120)

Figura 36. : Disefio de la base de datos del sistema de ventas

La imagen anterior muestra el disefio fisico de la base de datos del sistema de ventas, el cual conformar las tablas que involucra para
su desarrollo.
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4.7.2.

4.7.3.

4.7.4.

4.7.5.

Instalacion y configuracion del software

Se detalla los pasos realizados para la implementacion del aplicativo.
Se implementara los servicios del gestor de base de datos MySql y JDK

e |Instalar el DBMS (mysql 5.6) (si es que no lo tuviera)

e Importar BD creada con Navicat

e Crear el Archivo de JAR para correr el sistema en el ordenador de
la empres

e Crear los buckps

e Importar los buckps

(Ver anexo H)

Pasos parainstalar mysql:
El manual de instalacion se pondra como un anexo en el CD, ver PDF
manual de instalacion del MySQL (Ver en el CD)

Manual del sistema

Se proporcionard un manual de usuario al cliente de forma digital, para
que pueda ayudarlo a resolver cualquier duda con respecto al
funcionamiento del sistema de ventas y a la vez una guia para para que

pueda aprender y familiarizarse con el sistema. (Ver en el CD)

Capacitacién alos usuarios:

(Ver anexo 1)
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4.7.6. Puesta en marcha: implementacién Final

(Ver el anexo G- FLUJO DE PROCESOS CON SISTEMA DE VENTAS)

b Panel de Acceso al Sisterna, SYSTEM TECNOLOGY

01:43:22

| *Uguariy, ' [ETE |
PLANTA: MZ.V LOTE 40 : -

=== A
LOS OLIVOS DE PRO (TChEve: MU - -
~ N

~
ge_Acceder | sanr |
*

TELE-FAX: §39-208/5392323

«. Te da le Bienveni

Figura 37. Login usuario (Sistema Marecast, 2014)

La ventana que estamos observando es el Login del software, es cual cuenta con clave de
seguridad para poder acceder al sistema.
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Figura 38. Mantenimiento de clientes (Sistema Marecast, 2014)

En la ventana anterior podemos ver el médulo de mantenimiento de clientes
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Figura 39.

Mantenimiento de proveedores (Sistema Marecast, 2014)

La ventana anterior nos muestra el médulo de mantenimiento de proveedores
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Figura 40.

Mantenimiento de productos (Sistema Marecast, 2014)

En la ventana anterior podemos ver el médulo de mantenimiento de productos
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Figura 41.

La ventana anterior muestra el médulo de registro de movimientos
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Figura 42.

123,39
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Registro de cotizaciones (Sistema Marecast, 2014)

La ventana anterior se muestra el mddulo de cotizaciones el cual contempla todos los atributos

del producto a cotizar
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Figura 43. Médulo de Facturacion (Sistema Marecast, 2014)

La imagen anterior podemos visualizar la ventana de facturacion del sistema.
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Figura 44. Primer reporte Stock (Sistema Marecast, 2014)

En la figura anterior podremos ver uno de los reportes mas importantes que apoyara al cliente
para poder tener el control de stock evidencia del reporte emitido por el cliente.
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CAPITULO V: ANALISIS DE COSTO Y BENEFICIO
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5.1. ANALISIS DE COSTOS

En este capitulo se hara un analisis de los costos y beneficios el desarrollo del

software y lo que involucra la solucién.

5.1.1. Recursos humanos
Para este analisis se tomaron en cuenta los costos de los recursos
humanos con los que se contd para realizar la solucion, un jefe de
proyecto para liderar y estimar el tiempo, un analista programador para
desarrollar el software y un soporte técnico para e apoyo con el

mantenimiento a los pc existentes.

Tabla 71. Analisis de costo de recursos humanos

1 1 Jefe de proyecto 8 S/. 3,000 S/. 24,000

2 1 Analista / Programador 8 S/. 2,000 S/. 16,000

3 1 Soporte técnico 1 S/. 1,500 S/. 1,500
TOTAL S/. 41,500

5.1.2. Recursos de hardware
En esta seccion podremos ver detalladamente el costo del hardware que
se requiere para la implementacion de la solucién, ademas de hacer las
mejores sugerencias para que el despliegue del software sea optimo
sobre los mejores caracteristicas de un servidor y pc.

Tabla 72. Analisis de costo de recursos de hardware

1 1 PC Corei3 S/.0 S/.0

1 1 Disco duro externo 1 Tb S/. 220 S/. 220

1 1 PC Corei5 8 Ram HD 1Tb S/. 2,200 S/. 2,200
TOTAL S/. 2,420
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5.1.3. Recursos de software

En esta seccion veremos los gastos que deberian de incluirse para el

desarrollo, para el caso es preciso mencionar que se desarrollara sobre

software libre.

Tabla 73. Analisis de costo de recursos de software

1 2 S.O Windows 7 Ultimate S/. 300.00 S/. 300.00

2 1 NetBeans IDE 7.2.1 S/.0.00 S/. 0.00

3 1 MySQL Workbench S/. 0.00 S/. 0.00

4 1 Microsoft Office 2013 S/. 100.00 S/. 100.00

5 1 Free PDF Reader S/. 0.00 S/. 0.00

6 1 Java S/.0.00 S/.0.00
TOTAL S/. 400.00

5.1.4. Otros costos:

Dichos recursos si bien es cierto sera un pago estimado de otros costos

para el desarrollo de la PC.

Tabla 74. Anélisis de costo variables

1 1 Pagos de Luz

2 1 Costos de Papel A4

3 1 Servicio de Internet 4 mbps
TOTAL

S/.120.00
S/. 60.00

S/. 150.00
S/. 330.00
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5.1.5. Costo Total

En esta seccion podremos ver una tabla con el detalle de los costos totales
de toda la solucion.

Tabla 75. Costo total

1 Total de Personal S/. 41,500

2 Total de hardware S/. 2,420

3 Total de Software S/. 400

4 Otros Costos S/. 330
TOTAL S/. 44,650

5.2. ANALISIS DE BENEFICIOS

En esta seccion de la presente tesis explicaremos los beneficios que se obtienen
al implementar el sistema ventas, a continuacion, veremos los beneficios
tangibles e intangibles que mejoraran algunos procesos internos de la empresa

Marecast S.R.L. Con el software implementado ya en produccion.

5.2.1. Beneficios Tangibles
A continuacion, se muestra la tabla que contiene el detalle de los
beneficios tangibles luego de la implementacién del software en relacion

al porcentaje del buen funcionamiento en la empresa Marecast S.R.L.

Tabla 76. Beneficios tangibles
Evitar la pérdida de informacién Reduccidn al 100%
Ahorrar dinero, con la eliminaciéon del papel e Reduccion al 50%
impresiones.
Evitar la contratacion de personal nuevo en el Reduccidn al 100%

area
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5.2.2. Beneficios Intangibles

En esta seccidn, detallaremos los beneficios intangibles en las cuales tiene como impacto las mejoras de los

procesos después de la implementacion del software en la empresa Marecast S.R.L

Beneficios y mejoras Tiempo RR.HH Costo Tiempo RR.HH Costo Total de Beneficio

a. Satisfaccién del cliente de
ser atendido rapidamente 70 min 2 S/. 4,000.00 21 min 1 S/. 1,200.00 S/. 2,800.00

b. Toma de decisiones
efectivos con apoyo de 120 min 1 S/. 5,000.00 20 min 1 S/. 2,000.00 S/. 3,000.00
reportes

c. Realizacién rapida y
eficaz de cotizaciones libre 70 min 2 S/. 4,000.00 21 min 1 S/. 1,200.00 S/. 2,800.00
de errores.

Total S/. 8,600.00

Tabla 77. Beneficios Intangibles
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5.3. DESARROLLO DEL FLUJO DE CAJA

A continuacion, se mostrara el desarrollo del flujo de caja

Tabla 78. Flujo de caja

INGRESOS:
Cuentas por cobrar

Beneficios (ingreso
mensual)
TOTAL DE INGRESOS

EGRESOS:
-Costo de desarrollo

-Gastos operativos (Mtto.

del Software)
-Gastos de personal

TOTAL DE EGRESOS:

Flujo de Caja (Ingreso Neto)

Costo beneficio

3000
8600

11600

44,650
2000

900
44,650 2,900

- 44,650 8,700

44650 -35950

Tasa de descuento

VAN
TIR

Total de inversion en 12 meses

Total de beneficios en 12 meses

ROI

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

-27250

S/.

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

- 18,550

10%
14,629
16%

79,450

139,200

75%

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

-9850

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

-1150

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

7550

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

16250

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

24950

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

33650

3000
8600

11600

2000

900
2,900

8,700

42350

3000 3000
8600 8600

11600 11600

2000 2000
900 900
2,900
2,900
8,700
8,700

51050 59750
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5.4. CONSOLIDADO DE COSTO/BENEFICIO

La relacion de costo/beneficio (B/C) o también conocida como
indice neto de rentabilidad, la cual se obtiene por la siguiente

formula.

B/C =VAI/VAC

Donde:

VAI: valor actual de los ingresos totales netos o beneficios netos
VAC: valor actual de los costos de inversion o costos totales

Para determinar la relaciéon costo/beneficio, se analiz6 si el sistema

es rentable o no, para ello se tuvo en cuenta lo siguiente:

* B/C > 1, el proyecto es rentable.

* B/C <=1, el proyecto no es rentable.

Tabla 79. Costo/beneficio

Total de inversion en 12 meses

79,450
Total de beneficios en 12 meses
139,200
ROI 75%
B/C 1.75

Por lo tanto Como la relaciéon de B/C es mayor a 1, podemos afirmar que el

sistema es rentable.
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5.5.

ANALISIS DE SENSIBILIDAD

5.5.1. Andlisis del VAN

El valor actual neto es un proceso que permite calcular el valor
presente de un numero de flujos de caja futuros, originados por una

inversion.

Inversion: S/. 44,605

Este total de la inversion se obtuvo como resultado de la sumatoria de

todos los costos del proyecto, como se expresa en la tabla 75.

Tasa de descuento: 10%

Esta tasa de descuento se obtuvo en base a la informacion

proporcionada por la SBS (superintendencia de banca y seguros),

Flujo de caja:
Este flujo de caja se obtuvo como resultado de la resta entre los

ingresos y egresos, cada cuadro esta representado desde el afio uno

hasta el afio cinco progresivamente, como se expresa en la tabla 79.

V.A.N. a 12 meses = S/. 14,629
El V.A.N. se obtuvo en base a la siguiente férmula usando Excel: VNA
(Tasa de descuento, Flujo de Caja) —Inversion Utilizando como

parametros los valores previamente mencionados.

V.A.N. > 0: Valor del proyecto en el afio 0 superior a la inversion,

proyecto viable.
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5.5.2. Andlisis del TIR
La Tasa Interna de Retorno es un indicador de rentabilidad en un

proyecto, a mayor tasa mayor rentabilidad.
T.I.LR. a 12 meses = 16%

El T.I.LR. se obtuvo en base a la siguiente formula usando Excel:

(-Inversion ~ Flujo de Caja)
Utilizando como parametro el valor previamente mencionado.

T.I.R. (14%) > Tasa de descuento (10%): Proyecto financieramente

viable sin que genere pérdidas.

5.5.3. Andlisis del ROI
El Retorno de la inversién es un valor que mide el rendimiento de una

inversion para evaluar qué tan eficiente es el gasto que se planea realizar.

R.O.l.al2meses=7.5

El R.O.l. se obtuvo en base a la siguiente formula: (Tasa de
descuento,)/Inversion

Utilizando como parametros los valores previamente mencionados.

R.O.l. > 1: Proyecto con Rentabilidad positiva en un periodo de 12 meses.

Formulas tomadas como modelo de Osorio (2016)
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Conclusiones

Es asi que se ha disminuido la perdida de informaciéon en un 100 % ya
que con el sistema se puede registrar productos detalladamente,
proveedores, y realizar ventas y cotizaciones las cuales puede
visualizarse y consultarse sin tener que estar buscando entre otros
documentos en fisico.

En conclusion; sin un apropiado sistema un vendedor, tardaba alrededor
de una hora y diez minutos para poder tomar un pedido, analizarlo y
procesarlo. Mientras que ahora con el sistema en produccion se ha
reducido un promedio de 50 minutos en el tiempo de atencion al
cliente ya que, el sistema automatiza operaciones de venta, ademas el
método de busqueda permite dar respuesta rapida a consultas del cliente
a tiempo real. (Ver anexo G)

Finalmente, se ha reducido en un 100% el porcentaje de errores en las
operaciones de las cotizaciones, ya que al contar con un sistema con el
proceso de cotizaciones que realiza los célculos de manera automatica,
cualquier vendedor puede cotizar, sin tener problemas con los precios y
atributos de los productos que hay que tomar en cuenta para generar

dichas cotizaciones.
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Recomendaciones

Para poder ingresar nuevos datos de clientes y proveedores se debe
seguir correctamente las instrucciones que estan detalladas en el manual

de usuario y asi evitaremos ingresos erroneos.

Concientizar mas a los clientes con respecto a la seguridad y lo nuevo en
sistemas de informacion, igualmente a futuro se recomienda migrar la
base de datos e integrarla a un Sistema de Planificacion de Recursos
empresariales (E.R.P.) de tal forma que pueda ser mas robusta y

adaptable.

Incluir mas modelos de inventarios, para que el sistema se adapte

detalladamente a las necesidades del usuario.

Incluir todos los productos y caracteristicas que tienen los productos y de
esta manera el sistema siempre estara alimentado y actualizado con el fin

de que siempre se realice cotizaciones sin errores.
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Glosario

Segun lo mencionado en los capitulos anteriores, se puede mencionar el

aprendizaje de términos como:

e Atributos: caracteristicas de un producto.

e Aplicacion: Es la accion o efecto de emplear algunas cosas, o0 los
principios o procedimientos que le son propios, para conseguir mejor un
fin determinado Los procesadores de texto y las hojas de calculo son
ejemplos de aplicaciones informaticas, mientras que los sistemas
operativos o los programas de utilidades no forman parte de estos
programas.

e Base de Datos: Coleccion de informacion organizada de forma que un
programa de ordenador pueda seleccionar rapidamente los fragmentos
de datos que necesite. Una base de datos es un sistema de archivos
electronicos. Las bases de datos tradicionales se organizan por campos,
registros y archivos. Un campo es una pieza Unica de informacién; un
registro es un sistema completo de campos; y un archivo es una coleccion
de registros.

e Cadena de Valor: Es un modelo tedrico que permite describir el desarrollo
de las actividades de una organizacién empresarial generando valor al
cliente final descrito y popularizado por Michael Porter.

e CRM: Customer Relationship Management. Manejo de la Relacién con el
Consumidor. Sistema automatizado de informacién sobre clientes cuyo
objetivo es que estos puedan ser atendidos de la manera mas
personalizada posible. Internet es uno de los soportes tecnolégicos mas
importantes en CRM, a la vez que uno de sus principales canales de
comunicacioén con los clientes.

e Data Mart: Es un conjunto de datos que son estructurados de una forma
que facilite su posterior analisis. Un data mart contiene la informacién
referente a un area, un tema o una funcién en particular, con datos
relevantes que provienen de las diferentes aplicaciones operacionales.
Los data marts pueden ser de diversas bases de datos OLAP

dependiendo del tipo de andlisis que se quiera desarrollar.
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Dato: Se considera como el antecedente necesario para llegar al
conocimiento exacto de una cosa. Los datos son la minima unidad
semantica, y se corresponden con elementos primarios de informacion
que por si solos son irrelevantes como apoyo a la toma de decisiones.
También se pueden ver como un conjunto discreto de valores, que no

dicen nada sobre el porqué de las cosas.

Frames: Marco, cuadro. En graficos por computador, contenido de una
pantalla de datos o su espacio de almacenamiento equivalente. En
comunicaciones, bloque fijo de datos transmitidos como una sola entidad.

También llamado packet (paquete).

Hardware: Todos aquellos componentes fisicos de un computador, todo
lo visible y tangible. Por extension, se aplica también a otros componentes

electrénicos que no necesariamente forman parte de un computador.

Implementacion: Es la accion de llevar a cabo o poner en practica algo.
Disponer de lo necesario para un fin. Una implementacion es la
realizacion de una especificacion técnica o algoritmos como un programa,
componente software, u otro sistema de cOmputo. Muchas
implementaciones son dadas segun a una especificacion o un estandar.
Por ejemplo, un navegador web respeta (0 debe respetar) en su
implementacion, las especificaciones recomendadas segun el World Wide
Web Consortium, y las herramientas de desarrollo del software contienen

implementaciones de lenguajes de programacion.

Informacién: Noticia o conjunto de noticias, datos, etc. Averiguacion de un
hecho. La informacién se puede definir como un conjunto de datos
procesados y que tienen un significado (relevancia, proposito y contexto),
y que por lo tanto son de utilidad para quién debe tomar decisiones, al

disminuir su incertidumbre.

Java: Lenguaje desarrollado por Sun Microsystems para la elaboracion de
aplicaciones exportables a la red y capaces de operar sobre cualquier
plataforma a través, normalmente, de visualizadores WWW. Permite crear
tanto aplicaciones como pequefios programas para Internet, redes

internas y cualquier otro tipo de redes distribuidas.
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e JavaScript: Un lenguaje de comandos multiplataforma del WWW
desarrollado por Netscape Communications. el codigo de JavaScript se

inserta directamente en una pagina HTML.

e Link: Enlace entre paginas en el Web. Son sectores de la pagina (texto o
imagenes) que estan vinculados a otras paginas, de manera que basta
con hacer clic en ellos para "trasladarse” a otra pagina, que puede estar

ubicada en cualquier servidor de la red.

e Login: Identificacibn o nombre electronico de un usuario de correo
electrénico. Equivale al nombre de la casilla (cuenta) que ese usuario
tiene en el servidor de correo electronico. Es una entrada de identificacion

0 conexion.
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Figura 45.

Cronograma General de Actividades del Proyecto

La figura anterior nos muestra las fases del proyecto de Tesis, incluye los recursos humanos que incluiran para el desarrollo, con este documento

se pretende estimar tiempos para el desarrollo de las fases, de tal forma que se lleve un control y se logren los objetivos a tiempo.

175



Anexo B: Ficha de observacién de tiempos de negocios en la empresa
Marecast S.R.L.

FLUJO DE PROCESOS DE NEGOCIO SIN SISTEMA

El

FECHA DE REUNION:  25/03/14

HORA DE INICIO: 02:00 pm HORA DE FIN:05:00pm

AREAS PARTICIPANTES: GERENCIA ADMINISTRATIVA

USUARIOS PARTICIPANTES:

v’ Tesista:
Abigail Miriam Castillo
v Cliente:

Silvio Castro

ACTIVIDAD e ekt TIEMPOS

ACTIVIDAD

El cliente se comunica con

el personal de ventas 06 mintdos
personalmente o por
correo electrénico
. Recepcionar llamada o 05 minutos

revisar coireos (No incluye)
Verificar en los
documentos ¢ correos el 05 minutos
cliente existe

. El cliente consulta sobre el .

i 02 minuto

producto y precios
buscar el detalle de sus 4

. productos y precios e 10 minutos
informar al cliente
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ONN BN BN BN BEN BN

Y

El cliente analiza y solicita
cotizacién

Realizar cotizacion

El cliente analiza
cotizacion

Si es conforme el cliente
deposita el 50% del total
de la factura

verificar monto depositado
0 pagado

verificar si hay stock de
productos terminados

En caso no haya stock de
productos terminados
comunicar con el
encargado del taller y
pregunta si hay material
para preparar el producto
Si no hay material la
comunicarse con los

proveedores y solicita
presupuestos

analizar los presupuestos

02 minutos

15 minutos

01 minuto

30 minutos

(no se incluye)

05 minutos

(no incluye)

05 minuto

02 minuto

(No incluye)

05 minutos

{No incluye)

05 minutos
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00000100 0 O

y se comunica con &l
gerente para que este dé
la orden de pedido.

Gerente ordena a ia
secretaria depositar por el
material pedido

realizar depésito al
proveedor

Proveedor prepara el
material solicitado por la
empresa Marecast S.R.L

ordenar al encargado de
taller recoger el material

El encargado de taller
revisa que todo el material
sea conforme a la orden

de pedido

El encargado de taller
ordena produccion del
producto

El encargado de taller
informa a la secretaria que
el producto esta listo para
entregar al cliente

comunicar al cliente e
informar que su pedido
esta listo

El cliente realiza el
deposito restante y
comunica a la secretaria

01 minutos

30 minutos

(no se incluye)

Horas

{no se incluye)

1 minuto

05 minutos

Horas

(no se incluye)

01 minuto

01 minuto

Horas

{No incluye)
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verificar depésito final y da .
la orden de entregar el 01 minuto
producto

El cliente recoge su pedido Horas

y su documento de pago (No incluye)

generar documento de
pago 10 minutos

El cliente verifica que el
producto y documentode 01 minuto
pago sea conforme

ol E 20

TOTAL: 70 minutos

Silvib Castro Espinoza

Gerente General
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Anexo C: Documentos de entrada: Factura

+ Malla olimpica

* Malla electrosoldada

* Malla acero inoxidable

« Malla defensa de rio

+ Malla cinta fransportadora

Lima, Ege

¢ f‘. J .rJ/ { f;;: 7
MARFECAST R.U.C. 20463459755

MALLAS REPRESENTACIONES CASTRO S.R.L.
Of. Ventas: Mz V Lote 40, U.V. Las Fresas

Tolfax: 539 2082 To 530 D369, e Bi+1557 / 6339935 FACTURA _

= Malla gavion « Concertina galvanizada y inoxidable

= Malla expandimetal « Alambre de pias

* Malla zaranda acerada « Alambre galvanizado 002 - No 0 0 5 2 a 5
« Malla plastificada tejida « Servicio de enderezado -

y electrosoldada

ABRIL 2014

del 20

CARPINTERIA METALICA CUADROEIRL - aflzing

SENOR(ES)

MERCEDES GROUP S.A.C.
R.U.C. 20510638485
Serie 002 del 5101 al 5600
Aut. Sunat N® 10094581023
Fl.12-08-2013

EMISOR

yv‘(!;-_r"‘.
Firm=

COPIA SIN DERECHO AL CREDITO FISCAL DEL LGV

Figura 46. Factura de la empresa Marecast S.R.L.

FUENTE: Empresa Marecast S.R.L.
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Anexo D: Documentos de salida:

na e JARECAST : R.U.C. "Qza‘fs%?g%?s""
k. b as TreSCH 101nes Castro S.R.l. : 5
0Of. Ventas: FABRICONTES: Mala Olimpica, Mallz Blectrasaicach, Mata Aceroioavidable, Mala Defensa Ko B &%? A D E VE NTA

Planta: Mz.  Lote 39 - 40 Mala Gavin, Mala Cinta Transoartadors, Mala Exgendimeal. Mala Fecedulzd
Los DOlivos de Pro - Lima 3% Malia Seembiilzs, Malla Mesquitere . Gadenas, Maka Zaranda Actrada, Mall2 Pasificadn,
Telf.: 539-2082 Gel.; 949-5132 Teica y Fléwica, Maltz Coastruccicn, Jaus Eccitgicas Pajaritos. Gorsjera, Godornices),

Hlambee 2an Puas, Gensorling 20 Acercinaxidadiz, Alsmbr Galvazada hegro,
et b 002 - N? 000194
, I J
LIMA, DE DE
SENOR(ES):
DIRECCION: |
(" codico | canTibAD | S DESCRIPCION |7 SE BuNt. | " TOTAL 2 ’
|
2o J 4
Pl Lima, ....... T ORIENE DL I del 200.......
Fecha Imp. 10-04.2000
EMISOR ‘
p. MALLAS SAN ANTONIO 1
Figura 47. Boleta de venta de la empresa Marecast s.r.l.

Fuente: Empresa Marecast S.R.L.
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Anexo E: ACTA DE REUNIONES

Anexo 1E Actade Reunion 1

ACTA DE INICIO DEL PROYECTO
—25

. Fecha de
Patrocinador LA EMPRESA MARECAST S.R.L. . 5 marzo
Modificacién 254
Preparado por CASTILLO CASTRQ ABIGAIL MIRIAM Autorizado por UCH.
ASISTENTES: Silvio Pablo Castro — Gerente General
Abigail Miriam Castillo - Tesista
A) INFORMACION GENERAL
¢ Razoén Sociai : Empresa Marecast S.R.L.
¢ Nombre Comercial : Empresa Marecast S.R.L.
¢ Giro del Negocio : Fabricacion y ventas de todo tipo de
mallas metalicas.
e RU.C. : 20463459755
+ Teiéiono : (+#511) 5390368.
¢ Ubicacion : Mza. V Lote 40 Los Olivos De Pro -
[Los Olivos].

« Fecha Inicio de Actividades : 05/ Agosto / 2002.
« Reseiia Histérica

- Fue constituida en el afio 2002 para promover trabajo en el rubro
ventas y producciéon de mallas de todo tipo de obras de Ingenieria
con los mas altos estandares de calidad técnica administrativa, con
precios altamente competitivos.

- La Evolucién progresiva de Empresa Marecast S.R.L., hizo que
fuera creciendo tanto en sus actividades como en su capital social y

es asi como en el afo 2008 se efectia el aumento de capitai social.
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e Mision de la empresa Marecast SRL
e Vision de la empresa Marecast SRL
e Tabla - FODA de la empresa Marecast SRL

B) NECESIDAD DEL PROYECTO:

Se necesita tener una base de datos segura para guardar los datos mas
importantes, ya se han perdido datos de cliente, proveedores, productos,
etc. se necesita agilizar los procesos de compra y venta se necesita tener
un orden por medio de grupos o categorias de los productos para poder
seleccionar rapidamente y cotizar.

C) OBJETIVO DEL PROYECTO:

E! objetivo principal del proyecto ayudar a gestionar los procesos de
ventas dentro de la empresa Marecast SR.L

D) ALACANCE Y EXTENCION DEL PROYECTO:

SE HARA UN MODULO DE MANTENIMIENTO

Se hara un moduio donde se tendra ei compieto coniroi de dafos dentro de
la empresa,

SE HARA UN MODULO DE VENTAS

El cual contenga todo lo relacionado ventas, facturaciones y cotizaciones

SE HARA UN MODULO DE MOVIMIENTOS
Para tener un control de movimientos de productos en la empresa

Abigaif Miriam Castillo C.
Tesista

183



Anexo 2E  Actade reunién 2

ACTA DE REUNION N° 002

FECHA DE REUNION: 15/01/14

HORA DE INICIO: 2:00 pm HORA DE FIN:5:00pm

AREAS PARTICIPANTES: GERENCIA ADMINISTRATIVA

USUARIOS PARTICIPANTES:

v Tesista:
Abigail Miriam Castillo
v Cliente:

Silvio Castro y Gloria Acuia

TEMA DE LA AGENDA: Revision de Procesos del Negocio

| Acuerdos Realizados:

v Se realiz6 la primera entrevista con el gerente general y secretaria
general.
v Se identifico el problema por el que acababan de pasar, con respecto

a la perdida de datos de clientes muy importantes.

- No cuentan con un sistema que tenga registrados sus activos de
informacion.

- No cuentan con un sistema que genere automaticamente las
operaciones de las cotizaciones.

- No cuentan con un sistema que permita consultar los precios de
los productos lo que hace que la atencién al cliente no sea tan
eficiente.

- No cuernitan con un sistema que permiia ver el registro de
productos de almacén o el stock de materiales

v Se realiz6 la entrega de los siguientes documentos:

- Organigrama de la empresa

- Resena historica de ia empresa

- Listado de proveedores

- Listado de productos
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v El tesista se compromete a realizar el modelado de los procesos del
negocio de manera general y comprendida segun io tratado con el

cliente.
v El tesista realizara la propuesta de plan de trabajo considerando el
tiempo que tomara realizar el modelado del negocio.

A

Abigail Miriam Castillo C.

Tesista
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Anexo 3E Actadereunién 3

Acta de reuniéon N° 003

ASUNTO:

Revision Documento Modelado del Negocio

LUGAR:

Oficina de Gerencia

FECHA:

05/04/14

HORA DE INICIO:

03:00 PM

HORA DE FIN:

06:00 PM

PARTICIPANTES:
- Silvio Castro Espinoza(GERENTE GENERAL)

- Abigail Miriam Castillo
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TEMAS TRATADOS:

ANTECEDENTES:

En la primera reunién se analizo el estado actual de la empresa, el cliente nos
entregd algunos documentos y algunos datos el cual nos iba a servir para hacer ei
modelado de negocio actual y hacer un balance en el tiempo que transcurre de
proceso a proceso dentro del negocio

Se realizaron los apuntes de los actores del negocio y todos los roles que cumplen
dentro de la empresa MARECAST SRL.

Se extrajeron los datos de los productos que se venden para poder formar una
base de datos el cual contenga los atributos necesarios para los registros y para
las operaciones correspondientes a las cotizaciones.

PUNTOS TRATADOS:
Base de datos:

Se necesita tener una base de datos segura para guardar los datos mas
importantes, ya se Han extraviado datos de cliente, proveedores, productos, efc.

Ventas:

Se necesita agilizar los procesos de venta

Productos:

Se necesita tener un orden por medio de grupos o categorias de los productos
para poder seleccionar rapidamente y cotizar. Ya que el cambic de personal de
ventas es muy frecuente por la inestabilidad de los trabajadores, los cuales
renuncian por cualquier motivo.

Es necesario que también permita el registro de materiales
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Cotizaciones:

Se necesita hacer los balances de forma automatica con tan solo la seleccién de
los productos y las cantidades ingresadas de forma manual.

Facturas:

Se requiere de un modulo de facturacién el cual permitira jalar las cotizaciones o
también generar facturas y de este modo también llevar ia relaciéon de cada una de
las facturas para cualquieras futuras consultas.

Compras:

Se requiere soio el registro de compras, para lievar un control de compras
realizadas y para que de este modo solo se graben los materiales que se compren
y que cuando hagan alguna consuita de lo que tienen en almacén solo lo hagan
por medio de una consulta.

Reportes:

- Reporte que permita ves sus productos en stock

- Reporte que le permita ver el detalle de las ventas

- Reporte que permita ver las ventas por empleado

- Reporte que permita ver una lista de los clientes que mas consuman, lo
cual se evalla por la cantidad de consumo.

PROPUESTAS:

- El sistema debera permitir agregar productos con sus respectivas
imagenes para la optimizacion para la visualizacién y poder diferenciar y
de esta manera ayudar al vendedor a diferenciar el tipo de malla que va
a vender y sugerir al cliente.
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- El sistema debera permitir el ingreso de clientes.con sus respectivos
campos necesarios para poder guardar el detalle de cada uno y de esta
forma asegurar toda informacion.

- El sistema debera permitir el ingreso de proveedores con sus
respectivos campos necesarios para poder guardar el detalle de cada
uno y de esta forma asegurar toda informacion.

- El sistema debera permitir el ingreso de empleados con sus respectivos
campos necesarios para poder guardar el detalle de cada uno y de esta
forma asegurar toda informacion.

- También crearemos una tabla de usuarios para mayor seguridad y orden
de los movimientos de cada empleado, ya que a cada empleado que
tenga acceso ai sistema contara con un usuario y fipo de usuario.

- El sistema debera tener un médulo de ventas, lo cual permitira realizar
cotizaciones y facturacion.

- Las cotizaciones permitira el seleccionar el cliente con sus respectivos
datos, y los productos con sus respectivos atributos para que de este
modo se pueda generar la cotizacién de manera automatizada.

- Registro de compras, permitira grabar todos las compras de modo que
se tenga un registro detallado por fechas de las compras

- Registro de materiales, permitira registrar materiales de manera
detallada independientemente y también grabe a través de la compra.

— —

Abigail Miriam Castillc C. }2430 Castro Espinoza
Tesista  Gerente General
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REQUERIMIENTOS ESPECIFICOS

Requerimiento 1

'Id. Requerimiento: REQ-F1

Entradas

Requerimiento 2

| Id. Requerimiento: REQ-F1

| Permite el acceso del usuario del
. aplicativo, controlando su existencia y el
cumplimiento de los requerimientos

| asociados.

' Descripcion

Requerimiento 3

{

. Permite la activacion del usuario para

acceder al sistema.

"'j""‘céd;go del Usuario

' contrasefia creada.

" Usuario activado, perfil asignadoy

{

| Descripcion

Entradas

 Esta opcion permite crear los empleados un
usuario para gue puedan tener acceso al

' sistema el cual brindara seguridad para la
émesaywdamdeeﬂosymsremcﬁvcs

i anoy“davedea S SR A D
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Requerimiento 4

| Id. Requerimiento: REQ-F1 | 1.4. Mantenimiento de clientes |

| Descripcion §E$taopci6npermiteregistrarenel
' | sistema a un cliente.

- mévil, correo, contacto, empresa, estado. |

i
i

Requerimiento 5

) ld Reguerimiento REG_FT T

5. Mantenimiento de proveedores |

Descripcion . i ' . Esta opcion permite registrar en el
‘ sistema a una Compaiiia ¢ un proveedor. |
' movil, correo, contacto, estado

Requerimiento 6

" Descripcion o ' Permite el acceso del usuario del
| aplicativo, controlando su existencia y el
| cumplimiento de los requerimientos

|

E R —— g e s g g

| % espesor, peso, stock minimo , maximo,
' costo, precio de venta , precio por mayor,
| stock actual

T Productoreglstrado P

Requerimiento 7
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Descnpcsﬁn | DN, nombres, apeiiido patermno, apeliido

matemo, cargo, direccion, teléfono, movil,

i

' Salidas - Acceso al aplicativo.

' Descripcion ‘Permite el acceso del usuario del
| aplicativo, controlando su existencia y el

asociados.

;w Saﬁdas - P # o ai apiicaﬁvo’. S PO

e S ——
"id. Requerimiento: REQ — F1 1.9, Mantenimiento De IGV

 Descripcion En esta opcion se necesita configurar el
: | porcentaje del IGV segin este aumenta o |

disminuya.

Salidas e  Cambio del porcentaje de IGV

Requerimiento 10 - ——
| {d. Requerimiento: REQ - F1 - 1.10. Mantenimiento Def Tipo De Cambio ’
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| Descripgion. | En esta opcién se necesita configurar el tipo de |
5 | cambio, segan el tipo de moneda aumenta o "
 disminuya.

... ... v Ak RS SN—
| Id. Requerimiento: REQ-F1 | 1.11. Generaci6n de cotizacién '

Descripcion Esta opcion permite generar la cotizacion segun

Ll 51 et Toces (g oritiee ,regism;de .

| productos

;““:é;[t;«aﬁdgé S

Salidas | Cotizacion dliente

' 1d. Requerimiento: REQ — F1 ' 1.12. Generaci6n de comprobante de |

. pago

Esta opcion pehnite generar fos
comprobantes de pago ya sea factura o
| boleta de venta.

' Descripcion
{

. id. Requerimiento: REQ - F1

" 11.13. Consuita de productos por
precio

 Descripcién " Esta opcion permitira una vista rapida de |
| productos con sus respectivos precios.

H
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Requerimiento 14

' id. Requerimiento: REQ-F1

114, Registro de movimientos

i

e

"Esta opcion permitira e registra de
salidas y entradas de productos en

| descripcion de movimiento

w.‘N.n:.,.V?‘.._M.‘i ; " -.- : ® ‘ , s o s s

i
i

i

- movimientos de salidas e ingresos a
. diario o por cierta fecha

Fecha de consuita

Reporte de movimientos

Requerimiento 16

|id. Requerimiento: REQ-F1

{

| 1.16. Reporte de Ventas

Descripcion

|
|

| Esta opcidn permitira al usuario ver la

| una relacion de ventas lo cual le ayudara |

| en la toma de decisiones deniro de su
%negocio.

' Ingreso de fechas a consultar
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SE HACE LA ENTREGA DEL MODELO DE NEGOCIO ACTUAL

L
| PROYECTO DE BIVESTIGAGIGH: TESIS PREGRADO - UCH | TEMA: MPLEMENTACION DE UM SISTEMA DE GESTION COMERCIAL PARA OFTIIZAR LAS VENTAS BN LABWPRESA | o | g |
| FAC. DE G, SISTEMAS EIRFORMATICA | TECNOLOGICA JMLIKY 5.4 ERLS GLVDS !
Wmmm ‘

m Bl comnorne o

SECRETARIA GENERAL
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- El cliente quedé conforme con el modelo de negocio actual, ya que se
plasmo tal y como el cliente nos detallo los procesos del negocio y fue
tomado apuntes en la reunion anterior.

- El cliente queds conforme con las tablas de requernimientos especifices
los cuales fueron creados con.ayuda de la asesora de ventas y con los
puntos mencionados por el gerente.

Acuerdos:

- Para ia proxima reunion entregar ei modeio de sistema propuesto
acorde a los requerimientos que se han acordado hoy.

- También se acuerda traer los prototipos del sistema.

B rs

;Z‘ io Castro Espinoza

Gerente General

Abigail Miriam Castillo C. Gloria Acuiia Rosenthal

Tesista asesora de ventas
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Anexo F: Actade Reunién 4

ACTA DE REUNION N° 004

FECHA DE REUNION: 15/09/14

HORA DE INICIO: 10:00 am HORA DE FiN:11:00am

AREAS PARTICIPANTES: GERENCIA ADMINISTRATIVA

USUARIOS PARTICIPANTES:

v Tesista:
Abigail Miriam Castillo
v Cliente:

Silvio Castro

TEMA DE LA AGENDA:

Revision de los diagramas de modelos de sistema propuesto y los
requerimientos especifico

Propuestas:

v Se entregé el modelo de sistema propuesto, y con elio los
requerimientos especificos:

v Se mostré los prototipos de los médulos y con ello también ias historias
de usuario, el cual el cliente le permita validar si los prototipos cumplen
con sus requerimientos iniciales y los propuestos cumplen con sus
expeciativas.
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MODELO DE SISTEMA PROPUESTO

®

VEWIRSEN LA TMPRESA
PROCESD BE ESTUMO: GESTION

i
i

FLILIOGRAMA PROPUESTO BEL SISTEMA

WG, SISTEMAS €

GERENTE GENERAL

SECRETARIA GERERSL

MGRESAAL

NCRESA A FRAME

il

PPROVEEDORES

|
L ]
[ENVIAPOR CORRED

SOLICITUD DE

SEGUN LOS

| REQUERTWEWTOS
DEL CUENTE

i

|0(NERA§O'W

H
e
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o

&

MO~
A
(1%

\m)
:
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PROPUESTA DEL SISTEMA WEB:-

v" Se le mostrd un sistema web, el cual contiene Ia parte de
mantenimiento, cotizacion con el fin de mostrarie ias bondades de un
sistema en web frente a uno hecho en escritorio.
http://190.116.21.154/Siscom/categoria.aspx

1. MENU DEL SISTEMA WEB

“5 MARECAST

www.narecast.oom

2. REGISTRO DE USUARIOS

MARECAST- Sistema de Gestion Comercial

3. REGISTRO DE CLIENTES

MARECAST- Sistema de Gestion Comercial

Recents:

Clientes

Drerectios Sesereado: - gl Castily - 143
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4. REGISTRO DE PRODUCTOS

oo WX
Producto

Empleado

Darachos Reckrads - Abgad Carrlio UK
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6. COTIZACIONES

L]

MARECAST- Sistema de Gestion Comercial

- RN B
Cotizacion

v La respuesta del cliente ante la propuesta fue negativa por los siguientes
puntos:

- Seguridad

- Temor de ser Hackeado

- Temor a estar vulnerable ante la competencia, {clientes y precios de
productos confidenciales )

- Procesos internos como precios de productos segun el cliente

- Prefiere hacer sus propias copias de seguridad

- No cuenta con el recurso suficiente para pagar alta seguridad en un
hosting privado.

[\ 'J =

Abigail Miriam Castillo C. Sigv{ézitm Espinoza
Tesis | Gerente General
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Anexo 1F Actadereunién 6

ACTA DE REUNION N° 006

FECHA DE REUNION: 17M11/14

HORA DE INICIO: 3:00 pm HORA DE FIN:5:00pm

AREAS PARTICIPANTES: GERENCIA ADMINISTRATIVA

USUARIOS PARTICIPANTES:

v Tesista:
Abigail Miriam Castillo
v Cliente:
¢ Silvio Castro (gerente)

¢ Cloria Acufia{Asescra de ventas)

TEMA DE LA AGENDA: CARGA DE DATOS

Acuerdos Realizados:

v Se Ha firmado un acuerdo de confidencialidad.
v Se otorgan parte de los datos, solo los que se han podido registrar, ya
que el cliente ain no se adapta al sistema.

- Clientes
- productos
- proveedores

Abiéail Miriaf Castillo C.

Tesista /7 Gerente General
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ACUERDO DE CONFIDENCIALIDAD Y NO DIVULGACION DE
INFORMACION i

En Lima 08 de noviembre de 2014

Ambas partes se reconocen reciprocamente con capacidad para obligarse vy, al efecto,
suscriben el presente Acuerdo de Confidencialidad y de No Divulgaciéon de Informacion
en base a las siguientes ESTIPULACIONES:

PRIMERA.- Objeto. El présente Acuerdo se refiere a la informacion que EL
DIVULGANTE proporcione al RECEPTOR, va sea de forma oral, grifica o escrita y, en
estos dos ultimos casos, ya esté contenida en cualquier tipo de documento

SEGUNDA.- 1. EL RECEPTOR Unicamente utilizard la informacién facilitada por EL
DIVULGANTE para el fin mencionado en Ia Estipulacion anterior, comprometiéndose EL
RECEPTOR a mantener la mas estricta confidencialidad respecto de dicha informacion.

2. EL RECEPTOR o las personas mencionadas en el parrafo anterior no podran
reproducir, modificar, hacer publica o divulgar a terceros la informacién objeto del
presente Acuerdo sin previa autorizacion escrita y expresa del DIVULGANTE.

3. De igual forma, EL RECEPTOR adoptara respecto de la informacion objeto de este
Acuerdo las mismas medidas de seguridad que adoptaria normalmente respecto a la
informacion confidencial de su propia Empresa, evitando en la medida de lo posible su
pérdida, robo o sustraccion.

TERCERA.- Sin perjuicio de lo estipulado en el presente Acuerdo, ambas partes aceptan
que la obligacion de confidencialidad no se aplicara en los siguientes casos:

a) Cuando la informacién se encontrara en el dominio publico en el momento de
su suministro al RECEPTOR o, una vez suministrada la informacidn, ésta acceda
al dominio publico sin infraccién de ninguna de las Estipulaciones del presente
Acuerdo.

b} Cuando la informacion ya estuviera en el conocimiento del RECEPTOR con
anterioridad la firma del presente Acuerdo y sin obligacién de guardar
confidencialidad.

c) Cuando la legislacion vigente o un mandato judicial exija su divulgacién. En ese
caso, EL RECEPTOR notificard al DIVULGANTE tal eventualidad y hara todo lo
posible por garantizar que se dé un tratamiento confidencial a la informacion.

d} En caso de que EL RECEPTOR pueda probar que la informacién fue desarrollada
o recibida legitimamente de terceros, de forma totalmente independiente a su
relacién con EL DIVULGANTE.

CUARTA.- Los derechos de propiedad intelectual de la informacién objeto de este
Acuerdo pertenecen al DIVULGANTE y el hecho de revelarla al RECEPTOR para el fin
mencionado en la Estipulacién Primera no cambiara tal situacion.

En caso de que la informacion resulte revelada o divuigada o utilizada por EL
RECEPTOR de cualquier forma distinta al objeto de este Acuerdo, ya sea de forma
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corresponder a este Ultimo.

QUINTA.- Las partes se obligan a devolver cualquier documentacién, antecedentes
facilitados en cualquier tipo de soporte y, en su caso, las copias obtenidas de los
mismos, que constituyan informacion amparada por el deber de confidencialidad
objeto del presente Acuerdo en el supuesto de que cese la relacion entre las partes
por cualquier motivo.

SEXTA.- El presente Acuerdo entrard en vigor en el momento de la firma del mismo
por ambas partes, extendiéndose su vigencia hasta un plazo de 5 afios después de
finalizada la relacion entre las partes o, en su caso, la prestacién del servicio.

Y en seial de expresa conformidad y aceptacion de los términos recogidos en el
presente

Acuerdo, lo firman las partes por duplicado ejemplar y a un solo efecto en el lugar y
fecha al comienzo indicados.

POR EL RECEPTOR:
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Anexo G: Fichade observacion de tiempos del sistema en marcha en la
empresa Marecast SRL

FLUJO DE PROCESOS CON EL SISTEMA DE VENTAS

C ]

FECHA DE REUNION:  24/11/14

HORA DE INICIO: 06:00 pm  HORA DE FIN:08:00pm

AREAS PARTICIPANTES: GERENCIA ADMINISTRATIVA

USUARIOS PARTICIPANTES:

v Tesista:
Abigail Miriam Castillo
v" Cliente:

Silvio Castro

ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD TIEMPOS

El cliente se comunica con el personai
de ventas personalmente o por 00 minutos
correo electronico

Recepcionar la llamada o revisar 05 minutos

soarens {No incluye)

Verificar en sistema si el cliente existe  1/2 minuto

Ef cliente consulta sobre el producto y
precios

"YoL N

1 minuto
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Ol BN BN N I N N

buscar el detalle de sus productos y
precios e informa al cliente

£l cliente anatiza y solicita cotizacion

Realizar cotizacion

El cliente analiza cotizacion

Si es conforme el cliente deposita el
50% del total de la factura

verificar monto depositado o pagado

verificar si hay stock de productos
terminados

En caso no haya stock de productos
terminados se verificar si hay material
material para preparar el producto

Si no hay material [a secretaria se
comunica con Jos proveedores y
solicita presupuestos

1 minuto

02 minutos

5 minutos

01 minuto

30 minutos

{no se incluye)

05 minutos

{no incluye)

% minuto

¥% minuto

05 minutos

{NO INCLUYE)
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® 0600000000

Analizar los presupuestosy
comunicar con el gerente para que
este dé la orden de pedido.

Gerente ordena a la secretaria
depositar por el material pedido

realizar depdésito al proveedor

Proveedor prepara el material
solicitado por la empresa Marecast
SR.L

Ordenar al encargado de taller
recoger el material

El encargado de tailer revisa que todo

el material sea conforme a la orden
de pedido

El encargado de taller ordena
produccion del producto

El encargado de taller informa a la
secretaria que el producto esta listo
para entregar al cliente

comunicar con el cliente e informa
que su pedido esta listo

05 minutos

01 minutos

30 minutos

(no se incluye)

Horas

{no se incluye)

45 segundos

{no se incluye)

05 minutos

{No incluye)

Horas

(no se incluye)

01 minuto

(no se incluye)

01 minuto

{no se incluye)
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El cliente realiza el deposito restante
y comunica a la secretaria

verificar depdsito final y da la orden
de entregar el producto

El cliente recoge su pedido y su
documento de pago

generar documento de pago

El cliente verifica que el producto y
documento de pago sea conforme

ON R JNONN

TOTAL: 19 MINUTOS

Gerente General

Horas

{No incluye)

01 minuto

{No incluye)

Horas

{No incluye)

1/2 minutos

01 minuto
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FLUJO DE PROCESOS CON EL SISTEMA DE VENTAS

&

FECHA DE REUNION: 24/11/14

HORA DE INICIO: 06:00 pm  HORA DE FIN:08:00pm

AREAS PARTICIPANTES: GERENCIA ADMINISTRATIVA

USUARIOS PARTICIPANTES:

v’ Tesista:
Abigail Miriam Castillo
v' Cliente:

Giloria Acuiia (Asesora de ventas)

ACTIVIDAD DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD TIEMPOS

El cliente se comunica con el personal
de ventas personalmente o por 00 minutos
_ correo electréonico

Recepcionar fa llamada o revisar 05 minutos

Qe {No incluye)

Verificar en sistema si el cliente existe 1 minuto

El cliente consulta sobre el producio y
precios

"YOL N |

2 minuto
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0 0 0O 00RO

buscar el detalle de sus productos y
precios e informa al cliente

El cliente analiza y solicita cotizacion

Realizar cotizacion

El cliente analiza cotizacion

Si es conforme el cliente deposita el
50% del total de Ia factura

verificar monto depositado o pagado

verificar si hay stock de prodﬁctos
terminados

En caso no haya stock de productos
terminados se verificar si hay material
material para preparar el producto

Si no hay material la secretaria se
comunica con los proveedores y
solicita presupuestos

1 minufo

02 minutos

5 minutos

01 minuto

30 minutos

{no se incluye)

05 minutos

{no incluye)

% minuto

% minuto

05 minutos

{NO INCLUYE)
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® 0001000606 (]

Analizar los presupuestosy
comunicar con el gerente para que
este dé la orden de pedido.

Gerente ordena 2 la secretaria
depositar por el material pedido

realizar depdsito al proveedor

Proveedor prepara el material
solicitado por 1a empresa Marecast
SRL

Ordenar al encargado de taller
recoger el material

El encargado de taller revisa que todo
el material sea conforme a la orden
de pedido

El encargado de taller ordena
produccién del producto

_ El encargado de tallerinformaala

secretaria que el producto est3 listo
para entregar al cliente

comunicar con ef cliente e informa
que su pedido esta listo

0S minutos

€1 minutos

30 minutos

{no se incluye)}

Horas

{no se incluye)

45 segundos

{no se incluye}

05 minutos

{No incluye)

Horas

{no se incluye)

01 minuto

{no se incluye}

‘ 01 minuto

{no se incluye)
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El cliente realiza el depésito restante
y comunica a fa secretaria

verificar depdsito final y da la orden
de entregar el producto

El cliente recoge su pedido y su
documento de pago

generar documento de pago

El cliente verifica que el productoy
documento de pago sea conforme

TOTAL: 21 MINUTOS

Gloria Acufia

Asesora de Ventas

Horas

{No incluye)

01 minuto

{No incluye)

Horas

{No incluye)

1 minutos

01 minuto
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Conclusiones y observaciones:

En conclusién el sistema fue aceptado por el cliente, con algunas observaciones,

*

pero el personal como la sefiorita de ventas y la secretaria se les hace un poco
dificil el adecuarse al sistema, ya que no han trabajo antes con ningtn tipo de
sistemas, pero finaimente se les ve muy entusiasmadas el contar con una

herramienta de trabajo.
N° | Apellidosy | Correo Cargo Areao DN Firma
Nombres electrénic unidad
o
1 | Silvio Castro | mallashca | Gerente Gerencia | 46012196
Espinoza stro@hot | general
mail.com _
2 | Gloria asesora@ | Asesorade | ventas 09571594 /
Acufa marecast. | ventas '
Rosenthal com
3 |YidaElena |ventas@m | vendedora | ventas 40816085
Collazos arecast.co
m
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Anexo H: Retrospectivas

Anexo 1H

Retrospectivas Sprint 1

RESUMEN DE LA

RETROSPECTIVA REUNION RETROSPECTIVA

INFORMACION DE LA EMPRESA Y PROYECTO:

Empresa: MARECAST SRL

Proyecio: sistema de venias

INFORMACION DE LA REUNION:

LUGAR:

recha:

NiUmero de lteracion:
Personas convocadas

A la reunion:

Personas que asistieron:

F A AAGAAL
/ [4

Los olivos de Pro, calle las Fresas
08/10/14
Sprint 01

Silvio Castro Espinoza

Silvio Castro Espinoza

Abigail Miriam Castiiio C.

Tesista

Siiyié Cdétro Espinoza

" Gerente General
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FORMULARIO DE REUNION RETROSPECTIVA

¢ QUE SALIO BIEN EN LA ITERACION?

- - Acceso al sistema
- Regi_étrfd de clientes
- Registro de personal
. Registfo de proveedor .
- Regist&: cie produét@s_ -
- Registro de materiales

- Regist_ro de usuario

¢ Qué MEJORAS VAMOS A
2Qué NO SALIO BIEN EN LA IMPLEMENTAR EN LA PROXIMA

ITERACION? ~~ ITERACION? ==

La entrega fue completado con aigunas Para la siguiente entrega deben hac.erse

| observaciones: los camb;os solicitados.

- Agregar atgunds atributos a Contmuar con el proyecto y culminar con

productos todo lo que incluye un mantenimiento de

- Agregar algunos atributos a moédulos

materiales
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Anexo 2H Retrospectivas Sprint 2

RESUMEN DE LA
RETROSPECTIVA REUNION RETROSPECTIVA

INFORMACION DE LA EMPRESA Y PROYECTO:

Empresa: MARECAST SRL

Proyecto: sistema de ventas

INFORMACION DE LA REUNION:

LUGAR: Los olivos de Pro, calle las Fresas
Fecha: 08/11/14
Nimero de lteracién: Sprint 02

Personas convocadas

A la reunién: Silvio Castro Espinoza

Personas que asistieron:

Silvio Castro Espinoza

4
2Ll /7
&’ Ao
o N
( !

Abigail Miriam Castillo C. Silvio Castro Espinoza
Tesista Gerente General
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FORMULARIO DE REUNION RETROSPECTIVA

¢ Qué MEJORAS VAMOS A
¢QUE SALIO BIEN EN LA ITERACION? ¢Qué NO SALIO BIEN EN LA IMPLEMENTAR EN LA PROXIMA
ITERACION? _ - ITERACION?
- Mantenimiento clientes La entrega fue completado con algunas Para la siguiente entrega deben hacerse
observaciones: los cambios solicitados.
- Mantenimiento proveedores
- Agregar algunos atributos a Continuar con el proyecto y culminar con
- Mantenimiento productos productos todo lo que incluye un mantenimiento de
- Agregar algunos atributos a maédulos
- Mantenimiento personal materiales
- Agregar opciones de salida del
- Mantenimiento usuario sistema

- Mantenimiento parametros

- Registro compras

- Registro movimientos

- Generacion de cotizaciones y

facturas.
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Anexo 3H Retrospectivas Sprint 3

RESUMEN DE LA
RETROSPECTIVA REUNION RETROSPECTIVA

INFORMACION DE LA EMPRESA Y PROYECTO:

Empresa: MARECAST SRL

Proyecto: sistema de ventas

INFORMACION DE LA REUNION:
LUGAR: Los olivos de Pro, calle las Fresas
Fecha: 24/11/14
Namero de lteracion: Sprint 03

Personas convocadas

A la reunion: Silvio Castro Espinoza

Personas que asistieron:

Silvio Castro Espinoza

Abigail Miﬁém Castillo C. Silv{ovféastro Espinoza
Tesista " Gerente General
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FORMULARIO DE REUNION RETROSPECTIVA|

¢ Qué MEJORAS VAMOS A
¢QUE SALIO BIEN EN LA ITERACION? ¢Qué NO SALIO BIEN EN LA IMPLEMENTAR EN LA PROXIMA
ITERACION? ITERACION?

- Reporte de ranking de clientes

- Reporte de analisis de ventas

- Reporte de detalle de
movimientos

- Reporte de stock de productos

y materiales

La entrega fue completado sin
observaciones:

- Se arregld las observaciones que
se presento en la primera
retrospectiva del Sprint 3

Para la presente entrega se hicieron los
cambios solicitados.

Se culming con el modulo final.

Si hay algo mas que agregar, ya estaria
fuera del requerimiento , para lo que hay
que proponer adicionales en un cuarto
Sprint
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Anexo I: Matriz de Investigacion

Titulo: Implementacién de un sistema de ventas para mejorar la gestidon

comercial en la empresa Marecast S.R.L. Los olivos

4
5 PREGUMNTA DE PREGUNTAS DE
PROBLEMATICA INVESTIGACION OBJETIVO GENERAL INVESTIGACION

En la empresa Marecast S R.L. se jDe qué manera se Implementar un PEA1. ;Cdmo se
realiza el manejo de podra mejorar la sistema de ventas, disminuira la
documentacion de manera fisica Gestion Comercial  para mejorar los pérdida de

en el area de administracién y en la empresa procesos gestion informacion de la
operarios, por lo que se considerd Marecast SR L del comercial enla empresa Marecast
que ha sido un proceso algo distrito de Los Empresa Marecast SR.L7?
desordenado y engorroso, debido  Olivos? S.R.L Del distrito

a que llega a consumir tiempo y de Los Olivos.

recursos.

Los problemas mas resaltantes
debido al manejo de papeles en la
empresa Marecast son la demora
de busqueda de directorios de
clientes y proveedores en una pila

de papeles, folios o post- i los PE.2. ;Como se
cuales son muy importantes para reducira el tiempo
el proceso interno de la empresa de atencidn en la
ademas del tiempeo que tarda en la empresa Marecast
atencidn al cliente al brindar SRL?

cotizaciones los cuales no siempre
son calculos exactos ni rapidos.

CAUSAS:

La falta de una herramienta
tecnoldgica que permita mejorar
los procesos de busqueda de
informacion en una base de datos
y la optimizacion de tiempo y
recursos en dichos procesos y
mas. Asi mismo la falta de
adaptacion a los cambios

tecnoldgicos, hace que el trabajo F'.E.3._ _{,Cﬁmo se
sea manual y consigo afrae el reducira los errores
desorden en el cual se ven en Ias_upelraclones
envueltos en un trabajo mas de cotizaciones en
engorroso y desordenado. la empresa

Marecast S RL.?
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OBJETIVOS ESPECIFICOS ACCIONES MARCO TEGRICO

O.E. 1. Disefiar una
base de datos para
reducir la pérdida de
informacion en la
empresa Marecast
S.R.L.

O.E. 2. Implementar
el médulo ventas
para reducir el tiempo
de atencidn al cliente
en la empresa
Marecast S.R.L.

O.E. 3. Disefiar un
modulo de
cotizaciones para
reducir los errores en
las operaciones de
cotizacion en la
empresa Marecast
S.R.L.

Accl-0O.E. 1

* Investigar el modelo entidad relacion

para el disefio de la base de datos.
Acc2-0.E. 1

* Identificar los campos principales

para evitar la duplicidad de datos y

realizar la normalizacién en la base
de datos.

Acc3-0.E. 1

* Seleccionar un Sistema Gestor de
BD adecuado para el sistema.

Accl-0O.E. 2

Conocer que proceso se quiere
reducir

Acc2-0.E. 2

Conocer cual es el tiempo de
atencion al cliente.

Acc3-0.E. 2

identificar el cuello de botella en el
proceso de ventas.

Accl-0O.E.3

Conocer la situacion en la que se
genera el error en los calculos
Acc2-0.E. 3

Identificar los principales problemas
de recursos utilizados en el proceso.
Acc3-0.E. 3

Determinar los filtros mas adecuados
para el médulo de cotizaciones

M.T.Acc1l-0O.E. 1

Definicion del MER para disefiar
el BD.

M.T.Acc2-0O.E. 1

Conocer y determinar las claves
primarias, foraneas y
normalizacién de datos.
M.T.Acc3-0O.E. 1

Conocer las bondades del
MySQL para su uso €eficiente.

M.T.Acc1l-0O.E.2

Definiciéon de reducir, mejorar en
sistemas de informacion.
M.T.Acc2-0.E.2

Conocer el flujo grama del
proceso la gestion de ventas del
vendedor.

M.T.Acc3-0.E. 2

Conocer conceptos basicos de
un sistema de ventas y las
soluciones a tales incidencias. .

M.T.Acc1-0O.E.3

conocer las importancias de las
cotizaciones en la gestion de
ventas.

M.T.Acc2-0.E. 3

Conocer los recursos
involucrados en un proceso de
ventas.

M.T.Acc3-0.E. 3

Conocer el uso adecuado y de
los documentos que se emiten
en un sistema de gestion de
ventas.
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* Disefo del modelo
conceptual, légico de
la B.D.

* Disefo de las
tablas, campos con
PK'y FK, las
relaciones y
restricciones de la
BD.

* Disefio del modelo
fisico en MySQL.

* Diseno del flujo
grama de la situacién
actual a la propuesta
para la mejora.

* Se analiza el flujo
de tiempos de
atencion del cliente
en el proceso de
ventas.

* Disefo de los
prototipos de los
maodulos que
reduciran el proceso
de atencidn al cliente

* Disefar el modelo
de Cotizacion y
programar lo
necesario para que
se emita
correctamente.

* Disenar interfaces
intuitivas que
orienten a cualquier
recurso en el
proceso.

*Disefar y Programar
las funcionalidades
basicas en el
software y contenga
lo necesario para la
gestién

*El sistema tiene la
capacidad de poder
almacenar mucha
informacion lo

necesario para poder

tener seguro toda la
informacion

incluyendo el sistema
que puede generary

almacenar
documentos como
boleta y facturas.

El software cuenta
con un interfaz
amigable el cual te
entrega la
informacioén

solicitada de manera

rapida y lo cual
ayuda a reducir
ciertos pasos
innecesarios de tal

forma que el proceso
se reducira de cierta

forma que el
software le sera de
gran ayuda al
usuario.

Se emiten
cotizaciones sin
errores y con
célculos exactos
gracias al interfaz
amigable para
cualquier recurso ya
que cuenta con
validaciones que
orientan al usuario

para poder manipular

y emitir lo deseado.

CONCLUSIONES

» Es asi que se ha

disminuido la perdida de
informacién en un 100 % ya

gue con el sistema se

puede registrar productos

detalladamente,

proveedores, y realizar
ventas y cotizaciones las
cuales puede visualizarse y
consultarse sin tener que
estar buscando entre otros

documentos en fisico.

* En conclusioén; sin un
apropiado sistema un

vendedor tardaba alrededor
de una hora y diez minutos
para poder tomar un pedido,
analizarlo y procesarlo.
Mientras que ahora con el
sistema en produccién se
ha reducido un promedio de
50 minutos en el tiempo de
atencion al cliente ya que, el

sistema automatiza
operaciones de venta,
ademas el método de
basqueda permite dar
respuesta rapida a
consultas del cliente a

tiempo real. (Ver anexo G)

¢ Finalmente, se ha

reducido en un 100% el
porcentaje de errores en las

operaciones de las
cotizaciones, ya que al

contar con un sistema con
el proceso de cotizaciones
gue realiza los céalculos de

manera automatica,

cualquier vendedor puede
cotizar, sin tener problemas
con los precios y atributos
de los productos que hay
gue tomar en cuenta para

generar dichas
cotizaciones.

RECOMENDACIONES

* Para poder ingresar
nuevos datos de
clientes y
proveedores se debe
seguir correctamente
las instrucciones que
estan detalladas en
el manual de usuario
y asi evitaremos
ingresos erréneos.

» Concientizar mas a
los clientes con
respecto a la
seguridad y lo nuevo
en sistemas de
informacion,
igualmente a futuro
se recomienda
migrar la base de
datos e integrarla a
un Sistema de
Planificacién de
Recursos
empresariales
(E.R.P.) de tal forma
que pueda ser mas
robusta y adaptable.

* Incluir mas modelos
de inventarios, para
que el sistema se
adapte
detalladamente a las
necesidades del
usuario.

* Incluir todos los
productos y
caracteristicas que
tienen los productos
y de esta manera el
sistema siempre
estara alimentado y
actualizado con el fin
de que siempre se
realice cotizaciones
sin errores.
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