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Base de Datos

Bitacora

Cierre de Ejercicio

Cierre de Periodo

Cliente Servidor

GLOSARIO

Una base de datos o banco de datos es un conjunto
de datos pertenecientes al un mismo contexto y
almacenados sistematicamente para su posterior
uso. En la actualidad, y debido al desarrollo
tecnolégico de campos como la informatica y la
electronica, la mayoria de las bases de datos estan
en formato digital (electrénico), que ofrece un amplio

rango de soluciones al problema de almacenar datos.

Es un registro escrito de las acciones que se llevaron

a cabo en cierto trabajo o tarea.

Es la finalizacion de un ciclo comercial, de una
empresa, equivalente a un afo, durante el cual se

registraron transacciones.

Es la finalizacion de un ciclo comercial, de una
empresa, equivalente a un mes, durante el cual se

registraron transacciones.

El término originalmente aplicado a la arquitectura
de software que describe el procesamiento entre dos
0 mas programas: una aplicacibn y un servicio

soportante.



Comision

Freelance

Hardware

Menu

Es la cantidad que se cobra por realizar una
transaccion comercial que corresponde a un

porcentaje sobre el importe de la operacién.

Se denomina trabajador freelance o freelancer a la
persona cuya actividad consiste en realizar trabajos
propios de su ocupacion, oficio o profesion, de forma
autonoma, para terceros que requieren sus Servicios
para tareas determinadas, que generalmente le
abonan su retribucion no en funcién del tiempo
empleado sino del resultado obtenido, sin que las
dos partes contraigan obligacion de continuar la

relacion més alla del encargo realizado.

es la parte fisica de un computador y mas
ampliamente de cualquier dispositivo electrénico. En
informatica también se aplica a los periféricos de una
computadora tales como el disco duro, CD-ROM,
disquetera (floppy), etc... En dicho conjunto se
incluyen los dispositivos electrénicos y
electromecanicos, circuitos, cables, armarios o cajas,
periféricos de todo tipo y cualquier otro elemento

fisico involucrado.

En informéatica un mend es una serie de opciones
que el usuario puede elegir para realizar determinada

tarea.



Requisicién de Mercancia

Sistema de Informacion

Sistema Operativo

Sistema de gestion de
bases de datos (SGBD),

Software

Es un formato que permite registrar y controlar los
pedidos de productos o insumos en las cantidades

necesarias y en el momento justo.

Un sistema de informacibn es un conjunto de
elementos que interactian entre si con el fin de
apoyar las actividades de una empresa 0 negocio,
realizando cuatro actividades basicas: entrada,
almacenamiento, procesamiento y salida de

informacion

es un software de sistema, es decir, un conjunto de
programas de computadora destinado a permitir una
administracion eficaz de sus recursos. Comienza a
trabajar cuando se enciende el computador, Yy
gestiona el hardware de la maquina desde los niveles
mas basicos, permitiendo también la interaccion con

el usuario.

Es un tipo de software muy especifico, dedicado a
servir de interfaz entre la base de datos, el usuario y
las aplicaciones que la utilizan. Se compone de un
lenguaje de definicion de datos, de un lenguaje de
manipulacion de datos y de un lenguaje de consulta.

Es el conjunto de los componentes intangibles de
una computadora, es decir, el conjunto de programas
y procedimientos necesarios para hacer posible la

realizacibn de una tarea  especifica, en



contraposicion a los componentes fisicos del sistema

(hardware).

Transaccion En un sistema de gestidén de bases de datos (SGBD),
es un conjunto de érdenes que se ejecutan formando
una unidad de trabajo, es decir, en forma indivisible o

atbmica



RESUMEN

Titulo: DESARROLLO DE UN SOFTWARE DE APOYO A LA GESTION DE
REPRESENTANTES DE VENTAS (FREELANCE)*

Autor:
LUIS FELIPE DIAZ ATENCIO**

Palabras Claves:
Freelance, Representante Comercial, Linea de venta, Pedidos, Facturacion,
Recaudos, Inventarios, Comisiones, Servicio al cliente.

Descripcion:

El presente trabajo contempla el disefio y desarrollo de una herramienta software
para la administraciéon de la informacion comercial, y esta dirigido a aquellas
personas que se desempefian como Representantes Comerciales. El tipo de
informacion administrada es aquella derivada de documentos tales como son:
pedidos, facturas, recaudos, devoluciones, comisiones obtenidas por los
vendedores, movimientos de productos en bodega, asi como los detalles
relacionados con la atencién y servicio al cliente. Esta herramienta le brinda al
usuario la posibilidad de realizar un andlisis confiable de la informacion y le
permite tomar decisiones oportunas y eficaces.

En el trabajo investigativo, se han identificado algunas variables criticas propias
del analisis de la informacion comercial (Clasificacion de productos, Areas de
cobertura, Clasificacion de clientes, Sucursales de clientes, Lugares de
almacenamiento de productos), las cuales no han sido destacadas en
herramientas comunmente usadas en el entorno de las PYMES, dificultando asi el
analisis por parte del usuario. Con el desarrollo de esta herramienta se propone
una alternativa que le permita al usuario tener organizada la informacién, con la
flexibilidad requerida por la estructura comercial de su organizacion.

Se pretende ofrecer una herramienta de apoyo a la gestion comercial, en especial
de aquellas personas o entidades que se desempefian como Representantes de
Ventas.

" Trabajo de Grado
** Facultad de Ingenierias Fisico Mecéanicas. Escuela de Ingenieria de Sistemas e Informéatica.
Jaime Octavio Albarracin F.



SUMMARY

Title: DEVELOPMENT OF SUPPORT SOFTWARE FOR AIDING THE WORK OF
FREELANCE SALES REPRESENTATIVES'

Author:
LUIS FELIPE DIAZ ATENCIO™

Keywords:
Freelance, Commercial Representative, Line of sale, Orders, Invoicing,
Collections, Inventories, Commissions, Service to the Client.

Description:

This work includes the design and development of a software tool for the
administration of the commercial activities information, directed to people who work
as Sales Representatives. The kind of information given is derived from documents
such as: orders, invoices, payments, returns of goods, commissions, movements
of goods in warehouse, as well as details about the care and customer service. It is
designed for use by information analysts working independently, and within
companies. The software allows them the possibilities for taking effective,
informed, and timely decisions.

The investigative work identifies some critical variables for the commercial
information analysis (Products Classifications, Coverage Areas, Customer
Classifications, Customer Branch, and Warehouses Placements), which have not
been considered in commonly used tools for smaller and medium sized
enterprises, obstructing to users the required analysis. This work takes advantage
of these variables and allows to obtain a wide range of consultations with the level
of detail that is required by the user.

The software tool is proposed here, as an alternative that allows the user to have
highly organized and supportive information system, within the required flexibility of
its commercial structure, provide a tool to support business management,
particularly those persons or entities who serve as Sales Representatives.

" Work of Grade
Physique-Mechanics Engineering Faculty. Systems Engineering and Infromatics School. Jaime
Octavio Albarracin F



INTRODUCCION

El presente trabajo esta orientado al desarrollo de un sistema de informacion para
apoyar la labor de los representantes de ventas, de tal forma que les permita la
posibilidad de organizar y administrar la informacién comercial, y realizar analisis

oportuno y confiable de la misma.

Este sistema de informacion, llamado “Freelancer”, dispone de herramientas que
permiten de forma sencilla representar la estructura comercial de la empresa, y
facilitan la integracion de informacion referente a Proveedores, Clientes,
Requisiciones de mercancia, Pedidos, Facturacion, Recaudos, Comisiones, Notas
contables, Notas de devolucion, Inventarios, Movimientos de bodega, Seguimiento

a clientes, entre otros.

El documento describe el desarrollo de la investigacion a través de siete capitulos

gue se presentan de la siguiente manera:

En el capitulo uno se describen aspectos generales del proyecto. Se dan a
conocer circunstancias o situaciones que motivaron la realizacion del trabajo, al

igual que los objetivos y alcances planteados.

En el capitulo dos se hace una breve descripcion de la empresa en la que se
realizd la investigacion de los procesos necesarios para el desarrollo de la

herramienta informaética.

El capitulo tres presenta los fundamentos tedricos necesarios que conforman el

punto partida del proyecto.

El capitulo cuatro define el marco metodolégico utilizado para el desarrollo del

proyecto y cumplimiento de los objetivos.



En el capitulo cinco se encuentran los detalles del proceso de desarrollo del

proyecto, y todas las fases de la implementacion del sistema.

Las conclusiones y recomendaciones del autor, al igual que los anexos a los que

se hace referencia en el contenido, se presentan en la parte final.

Disponer de informacion precisa y oportuna al momento de tomar decisiones, se
ha convertido en una necesidad predominante en la labor cotidiana de los
agentes comerciales, y por ello, se tiene la certeza de que con el resultado del
presente trabajo, se ofrece al sector comercial una herramienta que contribuye con
el aumento de la productividad y efectividad del personal vinculado al area de

ventas.



1. PRESENTACION

1.1. Antecedentes

Los efectos surgidos por la globalizacion o la propia idea de expansion
empresarial, junto con el creciente y variado nimero de competidores, ha obligado
a muchas compafiias a emplear métodos cada vez mas rapidos y eficaces, que

garanticen su presencia en los mercados.

Sin excepcién e independientemente del sector industrial en que se desenvuelvan,
muchas compafias han sentido el temor de que al no expandirse, pueden ser

arrinconadas a mediano plazo por sus competidores,

Diferentes alternativas han surgido para hacer frente a este tipo de situaciones,
gue se fundamentan en una estrategia de minimizacion del gasto y del riesgo en la
introduccion de mercado y que se convierte para muchas compafiias, en la Unica

llave para mantener una presencia en los mercados. Entre ellas encontramos:

* Contar con un socio local en el nuevo mercado.
« Hacer uso de la Franquicia®.

« Contar con Representantes comerciales.

Esta ultima opcion, es la que hace parte de nuestro objeto de estudio, la cual
implica encontrar una empresa o persona natural, establecida en un mercado
soélido y donde exista la posibilidad de una representacion comercial a cambio de

una comisién preestablecida.

! La franquicia es un tipo de contrato utilizado en comercio por el que una parte llamada
franquiciador cede a otra llamada franquiciado la licencia de una marca asi como métodos de
hacer negocios a cambio de una tarifa periodica.



La representacion comercial es una figura bastante usada en al actualidad, y su
ventaja frente a las anteriores alternativas es que puede ser facilmente aplicable
por las PYMES.

En general la labor de un representante de ventas, se desarrolla dentro de una
zona geogréfica determinada, bajo estrictos lineamientos® que son definidos por
la entidad representada, y puede involucrar actividades como son: Atencion a
clientes; toma, gestion y seguimiento a pedidos, seguimiento a facturacion y
despachos, administracién de inventario®, gestién de recaudos, analisis del
comportamiento de clientes, analisis de la rotacion de los productos, ademas de
proponer acciones enfocadas al crecimiento comercial de la empresa en el

mercado.

La labor de un representante comercial, como se ya se menciond, puede ser
desempefiada por una empresa 0 por una persona natural. Cuando esto ultimo

ocurre, muchas veces se recurre al uso del concepto Freelance®.

En Colombia la figura de la representacion Comercial, ha resultado muy
conveniente para muchas compafiias, dadas las condiciones geogréficas,
culturales y econdmicas que marcan diferencias entre las regiones del pais. Es el
caso de la empresa Representaciones Especiales Ltda., ubicada en la ciudad de
Bucaramanga en la calle 28 # 20-06, Barrio Alarcon, la cual tiene una amplia
trayectoria en el tema de las representaciones comerciales. En esta empresa se

2 politica Comercial y de Precios definidos porepresentado, Determinacién de condiciones a clieate.

% Inventario perteneciente a la entidad representadaue en un momento dado se encuentre bajo la
responsabilidad del representante, por motivo dagifidad en la entrega a clientes.

* Se denomina trabajador freelance o freelancer getaona cuya actividad consiste en realizar toabaj
propios de su ocupacion, oficio o profesion, dentprautbnoma, para terceros que requieren sus issrvic
para tareas determinadas, que generalmente lerabanatribucién no en funcién del tiempo emplesitio

del resultado obtenido, sin que las dos partesraigan obligacion de continuar la relacion mas di
encargo realizado



realizé el estudio de los procesos y actividades necesarios para el desarrollo del
presente proyecto.

Representaciones Especiales Ltda., en la actualidad desempefia al mismo tiempo,

los dos roles que existen dentro de la actividad de la representacion comercial.

* Actla como representante comercial de dos fabricas nacionales de

materias primas para el sector del calzado

» Actla como empresa representada. Cuenta a su vez con representantes
en las principales ciudades del pais, para el manejo de lineas de ventas

de productos que importa directamente.

A pesar de su crecimiento y la incursion exitosa en los nuevos negocios, la forma
de trabajar de la fuerza de venta en esta empresa, y en especial la forma de
administrar la informacion, no ha evolucionado de tal forma que marque una
diferencia entre la labor ejecutada actualmente y la realizada hace unos 10 afios.
En el mejor de los casos los lideres de las lineas de venta, llegan a hacer uso de

hojas se calculo para organizar y controlar la informacion del dia a dia.

En Representaciones Especiales Ltda., como es el caso de muchas PYMES, se
ha fortalecido por razones de tradicion la idea de que la labor comercial es labor
para estar en el ruedo (en la calle), y no frente a un escritorio, por lo que no es
usual encontrar personal de ventas haciendo uso de herramientas informaticas
para el apoyo a su quehacer. Esto ha fomentado una actitud de resistencia al
cambio “¢ Por que hacerlo diferente?, Si asi se ha hecho siempre y ha funcionado”

La situacién antes del afio 2003 no preocupaba, en ese entonces, mucho antes
de la incursion masiva de productos provenientes de Asia, los resultados de una

de las lineas representadas arrojaba ventas por encima de los cinco mil millones



de pesos, mientras que en la actualidad escasamente esa linea de venta supera

los mil millones de pesos.

Por otro lado, y al igual que en la mayoria de las PYMES, en Representaciones
Especiales Ltda. la principal y Unica herramienta informética la constituye el
software contable, el cual existe para dar soporte a las transacciones diarias de la
empresa. Brinda algunos beneficios limitados como son: organizacion de la
informacion contable, obtencidn de estados financieros, respuesta a necesidades

tributarias, y el aporte de uno u otro informe a la gerencia y al area comercial.

Un software contable esta disefiado para ser usado por personal de nivel operativo
y no por personal de nivel de conocimiento que toma decisiones, para quienes

resultaria complejo el uso de este tipo de herramientas.

En los dltimos afios, se han desarrollado soluciones informéticas que se orientan a
la integracion de las diferentes areas de la empresa de forma confiable, creando
un alto valor agregado que las diferencia de aquellas soluciones de nivel
transaccional, pero por el momento, dado su valor comercial, este tipo de
soluciones no estan al alcance de las PYMES. Entre las soluciones lideres
podemos nombrar: Dynamics (Microsoft), mySAP Business Suite (SAP) o Oracle
E-Business Suite, (ORACLE).

Es conveniente aclarar, que la informacion derivada de la actividad de la
representacion no hace parte de la informacién propia de Representaciones
Especiales Ltda., quien la utiliza como herramienta para desempefar su actividad
(la prestacion de un servicio). Es por ello, que hacer uso del software contable
gue actualmente posee la compafia para administrar esta informacion constituiria
una alternativa incobmoda, incompleta, inadecuada, y costosa; mucho mas para
una persona natural que contemple la alternativa de adquirir uno para apoyar su

labor.



Como es comprensible, dada las necesidades y prioridades de las empresas en
nuestro medio, los desarrolladores de soluciones informéticas, han partido de
soluciones basadas en transacciones y enfocadas a la organizacién contable, por
lo cual, no ha sido facil concebir una herramienta orientada principalmente al area
comercial, sin dependencia de otros médulos. En el caso de los representantes

comerciales, no se necesita conocimiento alguno sobre el otro tipo de informacion.

El area de ventas es primordial en toda empresa por ser la responsable de
generar los ingresos de la misma y de desarrollar la labor que hace viable la
permanencia de la compafiia en el mercado. En el caso de la representacion
comercial, se evidencia un sector potencial que no ha sido tenido en cuenta en el
momento de ofrecer soluciones informaticas que se enfoquen solo al éarea
comercial.

Es por ello, que el presente trabajo pretende acercarse a este sector y despertar

la necesidad del uso de un sistema de informacion para el apoyo de su gestion.

1.2. Definicion del Problema

Actualmente en Representaciones Especiales Ltda., la administracion de la
informacion relacionada con las representaciones es llevada a cabo de forma
rudimentaria, con base en la manipulacién de documentos impresos® que son
enviados periédicamente por parte del representado. También hacen uso de hojas

de calculo como Excel, para el mantenimiento y actualizacion de datos.

1.2.1. Sintomas

® Facturas, Listado de Cartera, Estados de Cyehisimdo de liquidacién de Comisiones, etc.



La situacion en Representaciones Especiales Ltda., presenta los siguientes

sintomas:

1.2.2.

Falta de organizacion en la informacion.

Inconsistencia o fallas en la integridad de la informacion.

Pérdida de informacion.

Falta de control y coordinacion de operaciones, como son organizacion de
despachos, recaudo de cartera, manejo eficiente de espacios de
almacenamiento de mercancia, etc.

Quejas de clientes por fallas en la atencién a sus pedidos

El conocimiento de la informacién comercial esta centrado en una sola

persona.

Excesivo tiempo invertido en el mantenimiento de la informacion.

Causas

Por tradicion, en las PYMES no es comun encontrar que el personal
vinculado al area comercial haga uso de herramientas informéticas para
complementar su labor, aun predomina el uso del papel, representado en

copias de documentos enviados por las fabricas.

En Representaciones Especiales Ltda. no ha existido preocupacion por
brindar al personal comercial herramientas que ayuden a desarrollar su

labor de manera eficiente. La forma de trabajar del personal de ventas no



1.2.3.

ha presentado evolucion significativa a través del desarrollo de la empresa.,

la labor se realiza de la misma forma a como se desarrollé hace 20 afos.

En Representaciones Especiales Ltda., se ha asociado la productividad
del personal de ventas a su tiempo de permanencia por fuera de la
empresa en el desarrollo de actividades como: visitar clientes, tomar
pedidos, o atender inquietudes, y le restan importancia al analisis
estructurado de la informacion como busqueda de la mejora constante en

la gestién comercial.

La mayor parte de la responsabilidad por los resultados de la gestion
comercial y por mejorar la forma de hacer su trabajo, ha sido delegado a
cada lider de linea de venta, los cuales no cuentan con autonomia y/o
conocimiento suficiente para sugerir cambios que impliquen inversiébn en
nuevas tecnologias. Por su parte, la direcciébn de la organizacién se ha
enfocado en la incursibn de la empresa en negocios propios y no de

representaciones.

Los desarrolladores de software locales, o regionales, se enfocan en
producir herramientas que pretenden integrar las diferentes areas de la
empresa, y tienen como nucleo el componente contable. Lo anterior no ha
favorecido el desarrollo de una herramienta orientada solo a lo comercial, a
un costo razonable y disefiada para personas que hacen parte del nivel de
conocimiento o estratégico de la empresa.

Consecuencias

Aunque en los ultimos afios, Representaciones Especiales Ltda., ha dado
pasos importantes, con la incursion en nuevas lineas venta, y el
crecimiento en infraestructura, en equipos y en personal; el desarrollo se

ha visto afectado por la falta de herramientas que permitan una mayor



organizacion y efectividad en la ejecuciéon de las tareas diarias del

personas que toma decisiones.

No se ha aprovechado el uso de tecnologias de Informacion que faciliten la
automatizacion de algunas actividades, lo que ha ocasionado que la

empresa:

o Deje de obtener andlisis oportuno de la informacion,

o Deje de ser mas competitivo,

o No detecte posibles fallas en la gestion comercial y en el

comportamiento del mercado,

0 Tenga poca capacidad de hacer auditoria y seguimiento a los

procesos,

o Presente errores en el control de inventarios, y cuentas por cobrar,

etc.

La carencia de una herramienta informatica orientada a apoyar la gestion
comercial, conlleva prontamente al desgaste de las personas en la
identificacion y organizacién de los documentos, o al momento de realizar
consultas y analisis de los mismos. A esto se suma que el buen desempefio
de la labor del representante se ve afectado al no poder responder oportuna
y eficazmente a las necesidades de informacion exigidas en la toma de

decisiones cotidianas y a las necesidades de los clientes
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1.3 Objetivos

1.3.1. Objetivo General

Disefar e implementar un sistema de informacion para apoyar la gestiéon comercial

de entidades o personas que desempefian la labor de Representantes de Lineas

de Ventas.

1.3.2. Objetivos Especificos

v

v

Construir un componente software para el proceso Atencion a Clientes.

Construir un componente para el proceso Ventas.

Construir un componente para el proceso Gestion de Inventarios.

Construir un componente para la elaboracion de Consultas para el Analisis

Comercial.

Construir un componente para el intercambio de informacién entre el

representante y la entidad representada.

Construir un componente para la integracion y administracion de todo el

Sistema.

11



1.3. Alcance del Proyecto

La herramienta resultante de este proyecto es un sistema de informacion
multiempresa, es decir, que permite la administracion de forma independiente de
la informacién de un nimero ilimitado de empresas, y presenta la opcion de elegir

la empresa a trabajar en el momento en que un usuario decida iniciar sesion.

Para cada empresa registrada, se podra administrar la informacion derivada de
los procesos de venta, manejo de inventarios, Yy atencién y seguimiento a
clientes, y se permitira, conformar la estructura comercial de cada una de ellas por

medio de:

» La definicion de las lineas de ventas y la jerarquia interna de las mismas.

* Ladefinicion de las diferentes clasificaciones de los clientes.

» La definicibn de las areas de coberturas, y la jerarquia que se estime
conveniente.

» La definicién de espacios disponibles para almacenamiento de productos,

(Bodegas).

El componente del proceso de venta contempla la administracion de la informacion
gue surge de actividades como: toma de pedidos, facturacion, devoluciones,
notas crédito, notas débito, recaudos, comisiones generadas, cartera, estado de
cuenta de clientes.

El proceso de manejo de inventarios, es el encargado de la administracion de
informacion referente a requisiciones de mercancia, entrada de proveedor, entrada
general, salida a proveedor, salida general, traslados de bodegas, existencias de
productos, herramientas para calculo de requisiciones mercancia, y consulta a

kardex de productos.
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El proceso de atencidn y seguimiento a clientes, permite registrar y hacer
seguimiento a inquietudes, reclamos y quejas. Estos registros son organizados por
nombre del cliente, sucursal, temas y presentan detalles de la evolucion de cada

caso.

El componente de intercambio de informacién ofrece la posibilidad de exportar e

importar informacién que facilita la entrada de datos al sistema.

El componente administrativo es el encargado de integrar todo el sistema. Ofrece
la posibilidad de establecer usuarios autorizados para las diferentes empresas,
ademas de cierres de periodo®, cierres de ejercicio’, realizacién de copias de

seguridad y restauracion de las mismas.

1.5. Justificacién

En nuestro entorno regional se evidencia la falta de herramientas para apoyar la
gestion y el manejo de la informacion de quienes actlian como representantes de
lineas de ventas. Herramientas que ademas, deben ser de facil comprension y

uso, y cuyo costo de adquisicién debe estar al alcance de los interesados.

Con este proyecto, se pretende desarrollar una herramienta que satisfaga esa
necesidad, y le permita a los representantes comerciales, y en primera instancia a
la empresa Representaciones Especiales Ltda., disponer oportunamente de la
informacion comercial, realizar analisis, evaluar resultados, hacer seguimiento,
conducir a la toma de decisiones mas acertadas y enfocar mejor sus acciones en

el mercado.

® Periodo comercial equivalente a un mes, en ekgu®n realizado transacciones.
" Periodo comercial equivalente a un afio, en ekeugan realizado transacciones
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Sin lugar a dudas, se busca contribuir con el aumento del nivel de organizacion,
productividad y eficiencia de las personas que administran la informacién de tipo

comercial.

Por otro lado, esta herramienta busca generar acercamiento del personal
vinculado al area comercial a la utilizacion de tecnologias informéticas para el

acompafamiento de su gestion.

1.6. Impacto y Viabilidad

El beneficio que obtendria el sector empresarial vinculado a las representaciones
comerciales, seria significativo ya que aumentaria el nivel de confianza en la labor
realizada.

En el caso de representaciones Especiales Ltda., la informacion y el conocimiento
ya no estarian centrados solo en la persona que desempefia la labor comercial,
dado que Freelancer, ademas de responder a consultas de informacion actual o
historica de forma rapida y precisa, también tiene la capacidad de representar la
estructura comercial de la empresa, lo que favorece su rapida comprension por

personas ajenas a este tipo de informacion.

Freelancer puede ser aprovechado por Representaciones Especiales Ltda.., tanto
en el rol de representante de otras compafias como en el rol de representado. El
uso de la herramienta puede ser extendido a los representantes de la empresa en

otras ciudades y de esta forma generar mayores beneficios.
A nivel de personas naturales que desempefian esta labor, se tendria la

posibilidad de administrar bajo un mismo entorno la informacion de diferentes

empresas, con el mismo nivel de organizacion que lo hacen las PYMES.

14



La viabilidad de este proyecto se garantiza por la existencia de los recursos
necesarios, ademas de un bajo costo de inversién en tiempo y dinero, y lo
mejor... la disposicion y el interés de las partes involucradas en colaborar con el

desarrollo del mismo.
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2. ANALISIS DE LA EMPRESA

2.1. Empresa donde se realiz0 la Investigacion

Representaciones Especiales Ltda., nacido en el afio 1974, con el objetivo de
prestar el servicio de representaciéon comercial en la zona de Santander y Norte de
Santander a empresas nacionales e internaciones pertenecientes al sector del

calzado y la marroquineria.

Durante méas de veinte afios la principal actividad desarrollada por la empresa fue
la de actuar como representante comercial, llegando a tener bajo su
responsabilidad la representacion exclusiva de cinco empresas nacionales y dos

extrajeras.

En los dltimos diez afios, Representaciones Especiales Ltda., ha logrado dar
pasos importantes en materia de comercio exterior. Cuenta con mas de cinco
lineas de productos importados directamente y ha exportado productos
procesados en sus instalaciones a paises vecinos, como Ecuador, Panama y

Venezuela.

En la actualidad no solamente conserva dos de las representaciones comerciales
con las que inicid, sino que también ha establecido representantes en las
principales ciudades del pais, para lograr su presencia en gran parte del mercado

nacional.
2.1.1 Estructura Organizacional

Representaciones Especiales Ltda., es una empresa familiar que cuenta con

aproximadamente 30 personas en nOmina, y una organizada distribucion de
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responsabilidades para dar atencion a los requerimientos de las diferentes lineas
de venta.

En lo referente a las lineas de venta representadas, encontramos personas que se
desempefian como lideres de linea comercial, es decir, estan al frente de aquellas
lineas de venta que son objeto de representacion. Estos lideres de linea son los
encargados de realizar toda la gestion comercial requerida y su labor en efecto no
difiere en esencia de la desempefiada por una persona natural, con la ventaja a su

favor de poder disponer del recurso fisico y humano con que cuenta la compafia.

Figura 1. Estructura Organizacional: Representaciones Especiales Ltda.

Direccion General

Junta Directiva
|
Representante Legal

Area Contabilidad Area Comercial Area Administrativa Area Produccion Area Logistica
|

| Revisor Fiscal | I Director Comercial | Asistente de Gerencia | Director de Logistica
| Auxiliar Contable | Secretaria Ventas I— Tesorera | | Director de Produccion I Jefe de Bodega |
Secretaria Cartera Secretaria General | | Operario IJ Operario Bodega

Lider de linea representada —

Jefe de Despachos

Auxiliar de Despachos |

| Representante Comercial I—

Asesor comercial

2.1.2 Estructura Comercial

La estructura comercial de toda empresa se define teniendo en cuenta aspectos
como la clase de productos que ofrece, (Lineas de venta); la clasificacion de sus
clientes, (Canales de distribucién); las zonas geogréaficas que atiende, (Areas de
cobertura); la ubicacion de sus productos, (Bodegas); y la fuerza de venta,

(Representantes comerciales); entre otros.

2.1.2.1 Lineas de Venta
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Una linea de venta esta conformada por un grupo de productos que poseen varias
caracteristicas en comun. Por esta misma razén generalmente estan orientados a
un mismo sector, lo que conlleva a ofrecerla como parte de un portafolio

especifico.

Entre las lineas de venta que actualmente ofrece Representaciones Especiales,

encontramos:

Lineas de venta representadas:
+ Linea de venta PRODUVARIOS®
« Linea de venta EMPACOR?®

Lineas de ventas propias:
* Linea de venta de TAPETES

Como se observa en la figura 2, las lineas de venta se muestran con sus
principales sublineas y estas a su vez se pueden subdividir hasta un nivel que se

considere adecuado y que permita clasificar un grupo de productos.

Aunque en la anterior figura no se muestran todos los niveles existentes, se
obtiene una clara idea de la forma en que se subdivide jerarquicamente cada linea
de venta de la empresa, para llegar a niveles de agrupamiento de productos que

poseen caracteristicas muy similares.

Podemos apreciar en el lado derecho, como aparece un ultimo nivel, que alberga
productos que solo se diferencian por el color.

- Tapete Cushion Mat-LG Standard Trafico Medio tamafio 85x65 Color Verde.

- Tapete Cushion Mat-LG Standard Trafico Medio tamafio 85x65 Color Azul.

8 Empresa nacional, lider en produccién de suel&&y materiales en plastico para el sector debda.
°® Empresa nacional, lider en produccion de carton.
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Figura 2. Lineas de venta.

Lineas de venta

r 1
Lineas de ventas representadas Lineas de ventas propias

Produvarios J L Empacor L Linea de Tapetes

Tapete Cushion Mat -LG
Tapete Cushion Mat por metraje

Tapete Cushion Mat personahzadol

I Lamina para plantillas en EVA I—.
| Lamina produeva |_

Lamina produeva calibre 5,00 Blanca

Single Face |

Caja para calzado calibre 640 - 24 pares

Tapete Cushion Mat Standard

Tapete Standard LG Trafico medio 85x65 Azul oscuro

Lamina produeva calibre 5,00 Negra Caja para calzado calibre 640 - 48 pares

Lamina para Plantillas en caucho I_

Tapete Standard LG Tréafico medio 85x65 Verde

El establecimiento de este tipo de jerarquia es muy util al momento de establecer
portafolio de productos, precios, enfocarse al mercado, establecer canales de
distribucion, de igual forma que lo es para la realizacion de consultas para la

obtencion de informes especificos etc.

2.1.2.2 Areas de Cobertura
Las areas de cobertura, hacen referencia a las zonas geograficas donde la
empresa posee clientes o estd presente con sus productos. Estas areas pueden

estar siendo atendidas directamente 0 a través de un representante comercial.

En el caso de Representaciones Especiales las zonas estan enmarcadas bajo la

jerarquia Pais > Zona > Departamento > Ciudad como se observa en al figura 3.

19



Figura 3. Areas de cobertura.

Areas de Cobertura

I T 1
Venezuela Ecuador Colombia

Zona Occidente Zona Centro Eje cafetero Zona Oriente Costa Norte Zona Sur

Medellin

Cauca
Valle del Cauca

| Huila Caldas |

Norte de Santander | —{ Atlanticol

Barrancabermeja Cesar

L Manizales Bolivar

|Chocé | Cundinamarca Risaralda |

T

Bogota J Bucaramanga Cordoba Cali
Monteria

Aqui se aprecia la jerarquia de zonas por medio de subdivisiones hasta llegar al
nivel de las ciudades y como sucedia con las lineas de venta, este ultimo nivel,

“Ciudad”, agrupa las sucursales algunos Clientes.

2.1.2.3 Clasificacion de Clientes
La clasificacion de clientes se hace teniendo en cuenta el canal de distribucion
utilizado, el cual va muy relacionado a condiciones comerciales de precios, plazos,

volumenes de compra de los clientes, tipos de productos.

Figura 4. Clasificacion de clientes.

Clases de Clientes

Almacenes Distribuidores Distribuidores Fabricantes Ocasionales
de Cadena Mayoristas Minorista

2.1.2.4 Lugares de Almacenamiento
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Un aspecto adicional y no menos importante en la estructura comercial, es la

determinacion del lugar de almacenamiento y/o procedencia de productos.

Es muy conveniente identificar siempre los distintos lugares de almacenamiento o
el lugar de donde provienen los productos, dado que esto puede estar relacionado
con aspectos como el estado y/o condicion de los mismos. Incluso luego de haber
hecho entrega a un cliente, se podria llevar a cabo mas facilmente la
correspondiente trazabilidad del producto, lo cual constituye un aspecto benéfico

al momento de enfrentar un reclamo por parte del cliente.

Figura 5. Lugares de Almacenamiento de Productos.

| Clasificacién de Bodegas |

Bodega Producto Disponible Bodega Producto No Disponible
|
| |
Producto en Instalaciones propias Producto en Consignacién Producto en reaparicién
u Bucaramanga Producto dado de Baja

Almacenes Bima

Bodega A1. Bima Autopista Norte

Bodega A2. Bima Avda 68 Calle 80

Almacenes La 14
Chipichape

Representaciones Especiales posee instalaciones organizadas y con suficiente
capacidad para sus necesidades de almacenamiento, pero la flexibilidad de las
negociaciones comerciales genera situaciones en las que gran cantidad de
productos pertenecientes a la empresa se encuentran en instalaciones de clientes
en calidad de consignacion, lo que hace conveniente considerar esos espacios de

almacenamiento como si fuesen propios.
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2.1.3 Sistemas informéaticos de apoyo

Actualmente la empresa cuenta con el sistema ANT (Timax version DOS) para el
apoyo de sus procesos contables, herramienta que incluye modulo Basico
(Contabilidad, CxC, CxP, Inventarios) asi como manejo de bodegas y productos
compuestos.

A pesar del aporte que representa para el area contable de la empresa, el sistema
ANT no deja de ser una herramienta orientada al trabajo operativo, es
rudimentaria, presenta algunas limitaciones en la generacion de informes e
incapacidad para definir aspectos relevantes en la estructura comercial como los
mencionados en parrafos anteriores. Ademas presenta una interfaz de uso

complejo para personas no vinculadas al area contable.

A lo anterior hay que agregarle que por razones de confidencialidad y
responsabilidad en la informacion contable, en la empresa no se considera
conveniente que personas ajenas a esta area accedan al sistema, hecho que

genera dependencia y tramites que denotan cierto grado de burocracia.

Entre otras razones que ya han sido mencionadas pero que vale la pena recordar
en este apartado, esté el hecho de que la informacién relacionada con la actividad
de las representaciones comerciales no hace parte de la informacién propia de la
empresa, por lo tanto, no necesita una herramienta con modulos contables,
financieros o de nomina, por el contrario, es imprescindible que la herramienta a

utilizar permita generar informes acordes a la necesidad del area de ventas.

2.2.  Requerimientos Computacionales

Dentro de los requerimientos necesarios para el desarrollo y puesta en marcha del

sistema encontramos:
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2.2.1 Equipos
* Procesador 2.8G Hz o superior
* Memoria RAM 256
» Disco duro 40 GB
* Monitor 15”

2.2.2 Software

* FireBird 2.0

* Delphi 6.0

* IBExpert
2.2.3. Otros

« Office 2000

* Impresora Matriz de punto o laser.
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3. FUNDAMENTACION TEORICA

3.1. Sistemas de Informacion

3.1.1. Definicion
“Un sistema es una coleccion de componentes interrelacionados que trabajan

conjuntamente para cumplir un objetivo™®°

Partiendo de la anterior definicién, podiamos definir un sistema de informacion
como un conjunto de partes (hardware y software) que funcionan relacionandose

entre si con un objetivo preciso: apoyar las actividades de una empresa o negocio.

De manera representativa, se suele comparar a los sistemas de informacion con
cajas negras, en donde se capturan datos que son procesados internamente para
ser transformados en informacion valiosa que permita definir una alternativa de

decision para dirigir los lineamientos de una organizacion.

Figura 6. Modelo de Caja negra.

Datos (== SiStemade . (|nformacion
Informacion

Entrada Proceso Salida

Los sistemas de informacion obedecen a la naturaleza de los sistemas, pueden
estar compuesto por subsistemas que operan con cierta autonomia, cuyo
comportamiento depende de la interrelacion con los otros subsistemas o
componentes. Aqui el analisis en forma aislada de las partes no permite explicar o

predecir el comportamiento del sistema™*

Y SOMMERVILLE, lan. Ingenieria del Software , 62@dh 1992.

1 Efecto conocido como sinergia.
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Para alcanzar sus objetivos, el sistema de informacion debe ser capaz de:

Recibir datos con el menor costo posible y sin errores.

Evaluar la calidad e importancia de los datos de entrada.

Procesar la informacion sin corromperla y trasformarla para que sea util al
usuario.

Almacenar los datos de forma que estén accesibles cuando se requiera.

Ofrecer la informacion de acuerdo con las necesidades del usuario,

distribuyéndola de la forma mas conveniente.

3.1.2.

Elementos de un Sistema de Informacion

Los elementos que conforman un sistema de informacion pueden ser de

naturaleza diversa y normalmente incluyen:

3.1.3.

El equipo computacional, es decir, el hardware necesario para que el
sistema de informacién pueda operar. Lo constituyen computadores y
equipos periféricos como impresoras, componentes de red, etc.

El recurso humano que interactia con el Sistema de Informacion, el cual
esta formado por las personas que utilizan el sistema, alimentandolo con
datos o utilizando los resultados que genere.

Los datos o informacion fuente que son introducidos en el sistema; son
todas las entradas que necesita el sistema para generar la informacion que
se desea.

Los programas que son ejecutados, los cuales producen diferentes tipos de
resultados. Los programas son parte del software del sistema de
informacion que hard que los datos de entrada introducidos sean

procesados correctamente y generen los resultados que se esperan.

Caracteristicas de un Sistema de Informacion
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Las siguientes son caracteristicas deseables en un sistema de informacion:

« Que la Informacién esté disponible cuando sea necesatrio.

« Que se pueda seleccionar y filtrar la informacion requerida.

« Que presente diferentes alternativas de presentacion de la informacion.
« Que posea cierto grado de inteligencia incorporado al sistema.

« Que posea un corto tiempo de respuesta al usuario.

« Que sea exacto en la informacién suministrada.

« Que sea flexible, es decir que pueda adaptarse a las necesidades.

« Que sea fiable, para que el sistema opere correctamente.

« Que sea seguro, que garantice la proteccion contra pérdidas.

« Que sea amigable para el usuario.

3.1.4. Clasificacion de los sistemas de informacion

Segun la funcion a la que vayan destinados y/o el tipo de usuario final del mismo

los Sistemas de Informacion se pueden clasificar en*?:

« Sistemas de procesamiento de transacciones (TPS).- Gestionan la
informacidn referente a las transacciones producidas en una empresa u
organizacion.

« Sistemas de automatizacion de oficinas (OAS).- Aplicaciones destinadas a
ayudar al trabajo diario del administrativo de una empresa u organizacion.
que dan soporte a los trabajadores de datos, quienes, por lo general, no
crean un nuevo conocimiento sino que usan la informacion para analizarla y
transformar datos.

+ Sistemas de manejo de conocimiento (KWS).- Brindan soporte a los
trabajadores profesionales, tales como cientificos, ingenieros y doctores, les
ayudan a crear un nuevo conocimiento que contribuya a la organizacién o a

toda la sociedad.

12| AUDON,K.C.-LAUDON,J.P. Management Information $yss, Prentice Hall. 62 edigion, 2000,
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Figura 7. Clasificacion de los sistemas de informacion

Sistemas
de apoyo a
ejecutivos

Sistemas de apoyo
a decisiones de grupo

Sistemas expertos
Sistemnas de apoyo a decisiones

Sistemas de informacion gerencial

Sistemas de trabajo de conocimiento
Sistemas de aufomatizacion de oficina

. Sistemas de informacion gerencial (MIS).- Orientados a solucionar
problemas empresariales en general.

- Sistemas de soporte a decisiones (DSS).- Herramienta para realizar el
andlisis de las diferentes variables de negocio con la finalidad de apoyar el
proceso de toma de decisiones.

- Sistema experto (SE).- Emulan el comportamiento de un experto en un
dominio concreto.

. Sistemas de apoyo a decisiones de grupo. (GDSS).- Estan orientados para
reunir a un grupo de personas, a fin de que resuelva un problema con la
ayuda de varios apoyos como votaciones, cuestionarios, aportacion de
ideas y creacion de escenarios.

« Sistemas de informacién ejecutiva (EIS).- Herramienta orientada a usuarios

de nivel gerencial, que permite monitorizar el estado de las variables de un
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area o unidad de la empresa a partir de informacion interna y externa a la

misma.
3.2. Arquitectura del Software

La Arquitectura de Software establece los fundamentos para que analistas,
disefladores, programadores, etc. trabajen en una linea comin que permita
alcanzar los objetivos del sistema de informacién, cubriendo todas las

necesidades.™

Una arquitectura de software se selecciona y disefia con base en objetivos y

restricciones.

» Los objetivos son aquellos prefijados para el sistema de informacion, pero
no solamente los de tipo funcional, también otros objetivos como la
mantenibilidad, auditabilidad, flexibilidad e interaccion con otros sistemas de
informacion

» Las restricciones son aquellas limitaciones derivadas de las tecnologias

disponibles para implementar sistemas de informacion
3.2.1. Clases de Arquitectura

NoO es necesario inventar una nueva arquitectura de software para cada sistema
de informacién. Lo habitual es adoptar una arquitectura conocida en funcion de
Sus ventajas e inconvenientes para cada caso en concreto. Entre las mas

conocidas encontramos:
3.2.1.1. Arquitectura Monolitica

Es aquella donde el software se estructura en grupos funcionales muy acoplados,

también conocida como aplicacion mono-capa, en donde la propia aplicacion

13 http://es.wikipedia.org/wiki/Arquitectura_de_sove
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como los datos que maneja se encuentran en la misma maquina y son
administradas por la misma herramienta. Se podria afirmar que conforman una

sola entidad.

Figura 8. Arquitectura de una sola capa

Aplicacion

% Lagica de Negocios
% Interfaz de Usuario

3.2.1.1. Arquitectura de dos capas.

También conocida como Arquitectura Cliente-Servidor. Es aquella donde el
software reparte su carga de cOmputo en dos partes independientes, pero sin un
reparto claro de funciones.

Colocar las reglas de negocio ligados a un interfaz no es conveniente, ya que cada
cambio que ocurra en la aplicacion fuerza a que exista un cambio de software para

cada usuario que haga uso de ella.

Encapsular las reglas de negocio junto con los datos tiene la ventaja de que se
pueden cambiar sin tener que tocar los interfaces de los clientes que seguramente
estardn muy distribuidos. El inconveniente es que normalmente los servidores de
datos no son muy moldeables y es bastante complicado implementar reglas de

negocio en los servidores.

Muchas aplicaciones de dos capas combinan de forma conjunta ambos sistemas.
Es con frecuencia poco practico o indeseable, encapsular completamente los
procesos con los datos
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Figura 9. Arquitectura de dos capas.

Servidor de Datos Servidor de Datos

=
A

|
1 % Légica de Negocios
I
|

Aplicacion Cliente A
T

1
Légica de Negocios T
Aplicacién Cliente |

A 1

% Interfaz de Usuario % Interfaz de Usuario

a. Reglas de negocio del lado del cliente. b. Reglas de negocio junto a los datos.

3.2.1.3  Arquitectura de tres capas

Arquitectura de tres capas es una especializacion de la arquitectura cliente-
servidor, donde la carga se divide en tres partes (0 capas) con un reparto claro de
funciones: una capa para la presentacion (interfaz de usuario), otra para el célculo
(donde se encuentra la l0gica de negocio) y otra para el almacenamiento de datos
(persistencia). Una capa solamente tiene relacion con la siguiente. Cuando el
cliente necesita hacer una peticion se la hace a la capa en la que se encuentra la
I6gica del negocio.

La arquitectura de tres capas aparecio en los afios 90 para superar las
limitaciones de la arquitectura de dos capas, y es usada cuando un disefio cliente-
servidor efectivo exige contar con desempefio incremental, flexibilidad,
mantenibilidad, reusabilidad, y escalamiento, y de igual forma ocultar la
complejidad del procesamiento distribuido al usuario.
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Figura 10. Arquitectura de tres capas.

A

Servidor de Datos

Servidor de Aplicaciones

% Légica de Negocios

A

Aplicacion Cliente

% Interfaz de Usuario

Hoy dia, la arquitectura de tres capas es la opciobn mas atractiva para el desarrollo

de aplicaciones para Internet y sistemas de informacion centrados en red.

La arquitectura de tres capas a su vez tiene la ventaja que cada capa puede ser
construida y ejecutada sobre plataformas separadas, y en lenguajes diferentes, lo

cual facilita la organizacion e implementacion del sistema.
3.3 Base de Datos
3.3.1. Conceptos Béasicos

Una base de datos es un conjunto de datos almacenados entre los que existen
relaciones loégicas y ha sido disefiada para satisfacer los requerimientos de
informacién de una empresa u organizaciéon*®. Una base de datos, ademés de los

datos, también almacena la descripcion de los mismos.

4 MARQUEZ, Maria.. 2001. http://www3.uji.es/~mmargtfd7/apun/node4.html
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La base hace las veces de un gran almacén de datos que se definen una sola vez
y que son utilizados al mismo tiempo por muchos departamentos y usuarios. En
lugar de trabajar con ficheros desconectados e informacion redundante, todos los

datos se integran con una minima cantidad de duplicidad.

3.3.2. Ventajas del uso de las bases de datos

Las bases de datos traen consigo los siguientes beneficios.

« Constituyen un medio para la Independencia légica y fisica de los datos.

« Controlan la redundancia de datos.

« Permiten el acceso concurrente a los datos por parte de multiples usuarios.
« Ayudan a mantener la Integridad y consistencia de los datos.

« Permiten la realizacién y optimizacion de consultas complejas.

- Brindan seguridad de acceso y recuperacion de los datos.

- Permiten la realizacién de auditorias al manejo de la informacion.

- Posibilita el acceso a través de lenguajes de programacion estandar.

« Mejoran la productividad en el manejo de la informacién.
3.3.3. El sistema organizador de Base de Datos (DBMS)

El DBMS es un conjunto de programas que se encargan de manejar la creacion y
todos los accesos a las bases de datos, asegurando su integridad,
confidencialidad y seguridad. Se compone de un lenguaje de definicion de datos,

de un lenguaje de manipulacion de datos y de un lenguaje de consulta

El lenguaje de definicion de datos (DDL: Data Definition Language).- es utilizado
para definir todas las estructuras de informacion y los programas que se usan para

construir, actualizar e introducir la informacion que contiene una base de datos.

El lenguaje de manipulacién de datos (DML: Data Manipulation Language).- es

utilizado para escribir programas que crean, actualizan y extraen informacion de

32



las bases de datos.

El lenguaje de consulta (SQL: Structured Query Language).- es empleado por el
usuario para extraer informacion de la base de datos. El lenguaje de consulta

permite al usuario hacer requisiciones de datos sin tener que escribir un programa.
3.3.4. Modelos de Bases de Datos

Existen distintas formas de organizar la informacién y representar las relaciones

entre los datos en una base de datos, entre estas formas encontramos:
3.3.4.1. El modelo jerarquico

En este modelo la forma de esquematizar la informacion se realiza a través de
representaciones jerarquicas o relaciones de padre/hijo, de manera similar a la
estructura de un arbol. Asi, el modelo jerarquico puede representar dos tipos de

relaciones entre los datos: relaciones de uno a uno y relaciones de uno a muchos.

En el primer tipo se dice que existe una relacion de uno a uno si el padre de la
estructura de informacion tiene un solo hijo y viceversa, si el hijo tiene solamente
un padre. En el segundo tipo se dice que la relacién es de uno a muchos si el

padre tiene méas de un hijo, aunque cada hijo tenga un solo padre.
3.3.4.2. El modelo de red

El modelo de red evita la redundancia en la informacion, a través de la
incorporacion de un tipo de registro denominado el conector, un ejemplo podria
ser considerar el conector calificaciones en la relacion de alumno y profesor.

3.3.4.3. El modelo relacional

Es el modelo I6gico en el que se basan la mayoria de los SGBD comerciales en

uso hoy en dia. En este modelo toda la informacion se representa a través de
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arreglos bidimensionales o tablas.

En este modelo la forma y el lugar en que se almacenen los datos no tienen
relevancia (a diferencia de otros modelos como el jerarquico y el de red). Esto
tiene la considerable ventaja de que es mas facil de entender y de utilizar para un
usuario casual de la base de datos. La informacion puede ser recuperada o
almacenada por medio de consultas que ofrecen una amplia flexibilidad para

poder para administrar la informacion.

El lenguaje mas comun para construir las consultas a bases de datos relacionales
es SQL, Structured Query Language o Lenguaje de Consultas Estructurado, un
estandar implementado por los principales motores o sistemas de gestion de

bases de datos relacionales.

El Modelo relacional propone un proceso de normalizacion de las tablas, con el

cual se busca evitar la redundancia de los datos y permite entre otros beneficios:

- Evitar anomalias de actualizacion: inconsistencias de los datos como
resultado de datos redundantes y actualizaciones parciales.

- Evitar anomalias de borrado: pérdidas no intencionadas de datos debido a
gue se han borrado otros datos.

- Evitar anomalias de insercion: imposibilidad de adicionar datos en la base

de datos debido a la ausencia de otros datos.

Antes de proceder a la normalizacion de cada tabla se debe definir una clave, esta
clave debera contener un valor Unico para cada registro y podré estar formado por

un Unico campo o por un grupo de campos.
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El proceso de normalizacion nos conduce hasta el modelo fisico de datos y consta
de varias fases denominadas formas normales, estas formas se detallan a

continuacionis.

Primera forma normal (1NF). Se dice que una tabla se encuentra en primera forma
normal (1NF) si y solo si cada uno de los campos contiene un Unico valor para un

registro determinado.

Segunda forma normal (2NF). La segunda forma normal compara todos y cada
uno de los campos de la tabla con la clave definida. Si todos los campos
dependen directamente de la clave se dice que la tabla estd es segunda forma
normal (2NF).

Tercera forma normal (3NF). Se dice que una tabla esta en tercera forma normal si
y solo si los campos de la tabla dependen Unicamente de la clave, dicho en otras

palabras los campos de las tablas no dependen unos de otros

Cuarta forma normal (4NF). Una tabla esta en cuarta forma normal si y solo si para

cualquier combinacion clave - campo no existen valores duplicados.

3.3.4.4. Elmodelo orientado a objetos

Este modelo, bastante reciente, y propio de los modelos informaticos orientados a
objetos, trata de almacenar en la base de datos los objetos completos: su estado y

su comportamiento.

En las bases de datos orientadas a objetos, los usuarios pueden definir

operaciones sobre los datos como parte de la definicidon de los mimos, de igual

15 http://www.programatium.com/manuales/sql/modrelb0#
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forma en este tipo de base de datos se aplican los conceptos que hacen parte del

paradigma de objetos: Encapsulamiento, Herencia y Polimorfismo.

3.3.5. Modelo Entidad-Relacién

El modelo entidad-relacion, se usa para representar la informacién en términos de

entidades y la relacion que existe entre ellas. Este modelo se desarrollé para

facilitar el disefio de las bases de datos por medio de una representacion gréafica

de una estructura légica. Existen tres clases de objetos en los modelos entidad-

relacion: entidades, atributos, y relaciones®®.

Entidades : una entidad es un objeto (real o abstracto) que existe y puede
distinguirse de otros objetos. Denota una persona, lugar, cosa o evento de
interés informativo. Esta formada por un conjunto de atributos.

Atributos: Los atributos son los que detallan las entidades para asignarles
identidad y descripcion, tales como nombre, color, peso, etc. Se tiene por lo
tanto dos tipos de atributos: identificadores (llaves) y descriptores
(informacioén). Los tipos de atributos se clasifican como simples o

compuestos, monovaluados o multivaluados, almacenados o derivados.

Relaciones: Una relacion es una asociacion entre varias entidades. Para
cada relacion se puede especificar: grado, conectividad, clase de

membresia y atributos.

El grado de una relacion depende del nimero de entidades involucradas
asi:
0 Relaciones unitarias: cuando una entidad se relaciona consigo

misma,

16 SILBERSCHATZ, Abraham. Fundamentos de Bases desD&? Edicion. MCGraw Hill 2003.
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0 Relaciones binarias: relaciéon entre dos entidades.

o0 Relaciones ternarias: relacion que involucra tres entidades.

La conectividad de las relaciones se refiere a la forma como se relacionan

los elementos entre las entidades.

o Uno a uno: un elemento A, estd relacionado con un y solo un
elemento de B y un elemento de B esta relacionado con un y solo un
elemento de A.

0 Uno a muchos: un elemento de A esta relacionado con un Gnico
elemento de B, pero un elemento de B esta relacionado con
cualquier numero de elementos de A.

0 Muchos a muchos: un elemento de A esta relacionado con cualquier
numero de elementos de B, y un elemento de b esta relacionado con

cualquier numero de elementos de A.
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4. MARCO METODOLOGICO

4.1. Ingenieria del Software

La Ingenieria del Software ofrece un enfoque sistematico para el desarrollo,
operacién, mantenimiento y retiro del software. Es considerada como la rama de la
ingenieria que aplica los principios de la ciencia de la computacion y las
matematicas para lograr soluciones eficaces y a un bajo costo, a problemas de

desarrollo de software.

Los procesos son definidos como un conjunto de etapas parcialmente ordenadas
con la intencion de lograr un objetivo, en este caso, la obtencion de un producto de
software de calidad.

El proceso de desarrollo de software es aquel en que las necesidades del usuario
son traducidas en requerimientos de software, estos requerimientos transformados
en disefio y el disefio implementado en cddigo, que es probado y certificado para

Su uso operativo.

El proceso de desarrollo de software requiere un conjunto de conceptos,
metodologia y lenguaje propio. A este proceso también se le llama el ciclo de vida

del software que comprende cuatro grandes fases:
» Concepcion: Define el alcance del proyecto.
» Elaboracion: Define un plan para el proyecto,

» Construccion: Crea el producto

» Transicion: Transfiere el producto a los usuarios.

4.1.1. Ciclo de vida de desarrollo
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Se llama ciclo de vida del software a las fases por las cuales pasa un proyecto
software desde que es concebido, hasta que esta listo para ser usado.
Generalmente incluye actividades como: toma de requisitos, andlisis, disefio,

desarrollo, pruebas, instilacion, uso, mantenimiento y obsolescencia.

Figura 11. Ciclo de vida cléasico.

Definicion de

Requisitos Y
Analisis —\‘
* Disefio —\
A »
Implementacion —\‘
Pruebas \‘
Implantacion —\‘

Mantenimiento

\ 4 A 4 A T

4.1.1 Modelo de cascada o clasico

El Modelo Tradicional de desarrollo de sistemas, también conocido como “ciclo de
vida clasico” o “modelo en cascada”, es el mas comdn y uno de los primeros en
ser utilizados para este propdsito. En este modelo, el desarrollo de un sistema se
va realizando como una secuencia ordenada de las siguientes etapas:
Concepcion, Analisis de requerimientos, Disefio general, Disefio detallado,
Programacion (codificacibn y depuracién), Pruebas e Instalacibn o
implementacion.

En el modelo las etapas son independientes, es decir, no existe traslape entre
ellas. La finalizacion de cada una de las etapas esté definida por la terminacion y
aprobacién de un conjunto de documentos o productos
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Figura 12. Modelo de cascada
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4.1.2 Modelo en espiral o evolutivo

El Modelo Espiral aflade mejoras al modelo de cascada enfatizando la naturaleza
iterativa del proceso de disefio. Se basa en la creacion de prototipos del proyecto,
gue pasan por las fases anteriores, y se van acercando sucesivamente a los
objetivos finales. Permite al desarrollador y al cliente entender y reaccionar frente

a los riesgos, en cada nivel evolutivo.

El modelo permite cierta flexibilidad y adaptabilidad a proyectos y se puede
combinar también con otros modelos de desarrollo no orientados a riesgos.

Figura 13. Modelo en espiral.
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4.1.3 Modelo de Construccion de Prototipos

Como una alternativa a los métodos mencionados o bien como complemento a los
mismos es la Construccién de Prototipos, que consiste en construir un modelo que
describa la interaccion sistema - usuario y que implemente un subconjunto de la
funcion requerida, sometiéndolo a la revision por parte del usuario en un proceso

iterativo y evolutivo.

Identificacion de
requerimientos

Desarrollo
de un modelo
de trabajo

Participacion
del usuario

Revisién
del Prototipo

Iteracion
del proceso
de refinamiento

Figura 14. Modelo de construccién de prototipos.

La construccion de prototipos es conveniente en casos en que un cliente define un
conjunto de objetivos generales para el software, pero no identifica los requisitos
detallados de entrada, procesamiento o salida, de forma que el responsable del
desarrollo del software no tiene la seguridad y la eficacia de un algoritmo, de la
adaptabilidad de un sistema operativo o de la forma que deberia tomar la

interaccion humana — maquina

4.11.4 Técnicas de cuarta generacion (T4G)
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Hace referencia a un amplio espectro de herramientas de software que facilitan al
desarrollador la especificacion de algunas caracteristicas del software de alto
nivel. Luego, la herramienta genera autométicamente el cédigo fuente con base en

la especificacion del técnico.

El paradigma T4G para la ingenieria del software se orienta hacia la posibilidad de
especificar el software usando formas de lenguaje especializado o notaciones
gréficas que describan el problema que hay que resolver en términos que los

entienda el cliente.

La implementacion mediante T4G permite al desarrollador centrarse en la
representacion de los resultados deseados, que es lo que se traduce
automaticamente en un coédigo fuente que produce dichos resultados.
Obviamente, debe existir una estructura de datos con informacién relevante y a la

gue el T4G pueda acceder rapidamente.

Figura 15. Técnicas de Cuarta Generacion
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4.2 Seleccion del modelo de ciclo de vida

La seleccion de una adecuada metodologia de desarrollo es de gran importancia
para la realizacion del proyecto, y ello depende que los requisitos sean realmente
satisfechos en el producto final, dentro de las restricciones de tiempo y costos

establecidos.
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Tabla 1. Comparacién de modelos de ciclo de vida del software

Modelo de Cascada

Ventajas

Desventajas

Es un modelo sencillo y disciplinado. Es
facil aprender a utilizarlo y comprender
su funcionamiento.

Ayuda a minimizar los gastos de
planificaciéon, ya que desde un principio
se tienen una idea clara del producto
final.

Se obtiene un sistema altamente fiable.
Esta dirigido por los tipos de documentos
y resultados que deben obtenerse al final

de cada etapa.

Ha sido muy usado y, por tanto, esta
ampliamente contrastado.

Ayuda a detectar errores en las primeras
etapas a bajo costo.

Los requisitos deben estar claramente
establecidos desde el comienzo del
proyecto.

Genera pocos signos visibles de
progreso hasta el final.

Los proyectos raramente siguen el
proceso lineal tal como se definia
originalmente en el ciclo de vida.

El cliente debe tener paciencia pues
obtendré el producto hasta el final.

No refleja exactamente como se
programa realmente el sistema, en el
gue suele haber un gran componente
iterativo.

Puede resultar complicado regresar a
etapas anteriores (ya acabadas) para
realizar correcciones.

Modelo en

Espiral

Ventajas

Desventajas

Se caracteriza por un aumento de los
costos de desarrollo acompafnado de una
disminucion del riesgo.

Conjuga la naturaleza iterativa de los
prototipos con los aspectos controlados y
sisteméaticos del modelo clasico.

Proporciona el potencial para el
desarrollo rapido de versiones
incrementales.

Puede adaptarse y aplicarse a lo largo
de la vida del software.

Es un modelo algo complicado,
requiere una gestidon concienzuda,
atenta y que exige conocimientos
profundos.

Puede resultar dificil convencer a
algunos clientes de que el enfoque
evolutivo es controlable.

Solo resulta aplicable para proyectos
de gran tamafio.

Supone una carga de trabajo adicional,
no presente en otros ciclos de vida.
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Es un enfoque realista del desarrollo del
software.

Permite  aplicar el enfoque de
construccion de prototipos en cualquier
momento para reducir riesgos.

Reduce los riesgos antes de que se
conviertan en problematicos.

Controla muy bien los riesgos y mientras
mas iteraciones se realicen, menos
riesgos habra.

Requiere una considerable habilidad
para la evaluacion y resolucion del
riesgo, y se basa en esta habilidad
para el éxito.

Es bastante complicado de realizar y
su complejidad puede incrementarse
hasta hacerlo impracticable.

El modelo no se ha utilizado tanto
como otros, por lo que tendran que
pasar afios antes de que determine
con certeza su eficacia.

Modelo de Prototipos

Ventajas

Desventajas

No requiere  tener  conocimiento
especifico del sistema. Trabaja con poca
identificacidon de requerimientos.

Permite la construccién del sistema con
requisitos poco claros o cambiantes.

El cliente recibe una version del sistema
en muy poco tiempo, por lo que lo puede
evaluar, probar e, incluso, empezar a
utilizarlo.

Se pueden introducir cambios en las
funcionalidades del sistema en cualquier
momento.

Involucra al usuario en la evaluacion de
la interfaz de usuario

Se reduce el riesgo y la incertidumbre
sobre el desarrollo.

Genera signos visibles de progreso, que
se utilizan cuando existe una demanda
en la velocidad del desarrollo.

No permite una planificacion realista
del desarrollo ya que por las
caracteristicas del proyecto no es
posible definirlas.

El cliente puede quedar convencido
con las primeras versiones y, quizas,
no vea la necesidad de completar el
sistema o redisefiarlo con la calidad
necesaria.

Requiere trabajo del cliente para
evaluar los distintos prototipos vy
traducirlo en nuevos requisitos.
Requiere un tiempo adicional para
definir adecuadamente el sistema.

No se sabe exactamente cuanto sera
el tiempo de desarrollo ni cuantos
prototipos se tienen que desarrollar.

Si un prototipo fracasa, el costo del
proyecto puede resultar muy caro.
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Permite entender bien el problema antes
de la implementacion final.

Técnicas de Cuarta Generacion

Ventajas Desventajas

Reducciones drasticas en el tiempo de | Las herramientas actuales de T4G no
desarrollo del software. son mas faciles de utlizar que los
lenguajes de programacion.
Mejora significativa en la productividad
de la gente que construye el software. El codigo fuente producido por tales
herramientas es ineficiente.

El mantenimiento de grandes sistemas
de software desarrollados mediante
T4G es cuestionable.

La metodologia seleccionada para el desarrollo del presente proyecto, es el ciclo
de vida clasico o en cascada. La herramienta se desarroll6 haciendo uso de la

arquitectura de de dos capas.

4.3. Herramientas de desarrollo

La herramienta software propuesta fue desarrollada bajo la plataforma Windows
de 32 bit y puede ser utilizada en los sistemas operativos Windows 98, Windows
2000, o Windows XP.

4.3.1. Entorno de Desarrollo
El entorno visual y procedimental fue desarrollado con la herramienta de
programacion: Delphi 7. gracias a que cuenta con todos los recursos necesarios

para cumplir con los requerimientos establecidos para la aplicacion. Ademas se
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tuvo en cuenta el nivel de conocimiento que se tiene sobre este entorno de

desarrollo, lo cual facilité la construccién del software.

Delphi es un entorno de desarrollo de software (IDE) disefiado para la

programacion de propdésito general con énfasis en la programacion visual.

Delphi utiliza como lenguaje de programacion una version moderna de Pascal
llamada Object Pascal. Es producido comercialmente por la empresa
estadounidense CodeGear. En sus diferentes variantes permite producir archivos

ejecutables para Windows, Linux y la plataforma .NET

Una de las principales caracteristicas y ventajas de Delphi es su capacidad para
desarrollar aplicaciones con conectividad a bases de datos de diferentes
fabricantes. El programador de Delphi cuenta con una gran cantidad de
componentes para realizar la conexién, manipulacion, presentacién y captura de
los datos, algunos de ellos liberados bajo licencias de cddigo abierto o gratuitos.
Estos componentes de acceso a datos pueden enlazarse a una gran variedad de
controles visuales, aprovechando las caracteristicas del lenguaje orientado a

objetos, gracias al polimorfismo.

4.3.2. Sistema Manejador de Bases De datos
Se eligi6é el motor de base de datos Firebird, el cual cumple con las expectativas y

requerimientos de la aplicacion.

Firebird es un sistema de administracion de base de datos relacional (0 RDBMS)
SQL de codigo abierto, basado en la version 6 de Interbase, cuyo cdodigo fue
liberado por Borland en 2000. Su codigo fue reescrito de C a C++. Es open
source y no hay licencias duales. Tanto para uso comercial como para

aplicaciones open source es totalmente LIBRE!

La tecnologia de Firebird lleva 20 afos funcionando, esto hace que sea un

producto muy maduro y estable.
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Entre sus caracteristicas principales encontramos:

+ Las Transacciones son seguras y confiables

« Integridad referencial

« Arquitectura Multi Generacional

« Muy bajo consumo de recursos

« Completo lenguaje y soporte para Procedimientos Almacenados y Triggers
Y(PSQL)

« Soporte para Funciones externas (UDFs)

« Poca o ninguna necesidad de DBAs especializados

« Practicamente no necesita configuracion - jsolo instalar y empezar a usarla!

- Soporte nativo para los principales sistemas operativos, incluyendo
Windows, Linux, Solaris, MacOS.

« Backups incrementales
Como herramienta adicional se utilizé6 IBEXpert.

IBExpert es un ambiente integrado profesional del desarrollo (IDE) para la
creacion y la administracion de las bases de datos interBase y de Firebird.

IBExpert, incluye muchas caracteristicas y herramientas de codificacion como
son: editores visuales para todos los objetos de la base de datos, Editor SQL,
depurador de procedimientos almacenados y trigger, constructor de consultas,

una herramienta para disefiar bases de datos, y mucho mas.

Su entorno de edicion permite crear rapidamente bases de datos sin necesidad

gue se digite una sola linea de cadigo.

4.2. Lenguaje Unificado de Modelado UML

" Es un evento que se ejecuta cuando se cumple amticidn establecida al realizar una operacién de
insercién (INSERT), actualizacion (UPDATE) o bowadELETE).
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UML (Unified Modeling Language) es un lenguaje que permite modelar, construir y

documentar los elementos que forman un sistema software.

Se ha convertido en el estandar de la industria, Surgié a finales de los afios
novena cuando los autores de los tres métodos mas usados de orientacion a
objetos, Grady Booch, Ivar Jacobson y Jim Rumbaugh fueron contratados por la
empresa Rational Software Co. para crear una notacion unificada en la que basar

la construccidon de sus herramientas CASE.

El modelo visual del software generado en UML, nos permite:

» Definir y capturar los procesos de negocio.

» Disponer de una herramienta de comunicacion entre los analistas de la
aplicacion y los conocedores de las reglas de negocio.

» Expresar la complejidad de un sistema de forma entendible.

» Definir la arquitectura del software, sus componentes implicados,
independientemente del lenguaje de implementacion usado.

 Promover la reutilizacion, al identificar mas facilmente los sistemas

implicados y los componentes.

4.2.1. Modelo

Un modelo es una abstraccion de un sistema o de un problema que hay que
resolver, considerando un cierto proposito o un punto de vista determinado. El
modelo debe describir los aspectos del sistema que son relevantes a su propoésito

y bajo un determinado nivel de detalle.
4.2.2. Diagramas

Un diagrama permite representar graficamente un conjunto de elementos del

modelo.
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Los modelos de UML que se tratan en esta parte son los siguientes:

Diagrama de estructura.
Diagrama de Clases.
Diagrama de Componentes.
Diagrama de Objetos.

Diagrama de Despliegue.

Diagrama de Comportamiento.
Diagrama de Casos de Uso.
Diagrama de Estados.

Diagrama de Actividad.

Diagrama de Interaccion.
Diagrama de Secuencia.

Diagrama de Colaboracion.

Estos diagramas responden a las vistas de un sistema, desde los diferentes

puntos de vistas de quienes estan implicados en su desarrollo.

A continuacion se describen algunos de los mas usados.

4.2.2.1. Diagrama de Clases

Un diagrama de clases es un tipo de diagrama estatico que describe la estructura
de un sistema mostrando sus clases, atributos y las relaciones entre ellos. Los
diagramas de clases son utilizados durante el proceso de analisis y disefio de los
sistemas informaticos, donde se crea el disefio conceptual de la informacion que
se manejara en el sistema, y los componentes que se encargaran del

funcionamiento y la relacion entre uno y otro.
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Los elementos presentes en este diagrama son las clases y sus relaciones

(Asociacion, Composicion, Dependencia)

* Clase: Las clases son abstracciones que representan a un conjunto de
objetos con un comportamiento e interfaz comun. Podemos definir una
clase como "un conjunto de cosas (fisicas o abstractas) que tienen el
mismo comportamiento y caracteristicas... Es la implementacion de un tipo

de objeto (considerando los objetos como instancias de las clases)"®.

» Asociacion: representan una relacion genérica entre dos clases mediante
una linea que las une. La linea puede tener una serie de elementos graficos

gue expresan caracteristicas particulares de la asociacion.

» Agregacion, Composicién: Cuando una clase incluye a otra se puede
presentar una de dos opciones; si la clase incluida puede ser concebida por
si sola de forma independiente, hablamos de una asociacion de Agregacion
de lo contrario si su existencia depende de la clase mayor, hablamos de

una asociacion de Composicion.

El simbolo de agregacion es un diamante colocado en el extremo en el que

esta la clase que representa el “todo”.

* Generalizacion: equivalente a la relacion de herencia.

4.2.2.2. Diagrama de Casos de Uso

18 [Piattini et al., 1996]
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Un Diagrama de Casos de Uso son esenciales en la toma de requisitos. Muestra
la relacién entre los actores y los casos de uso del sistema. Representa la

funcionalidad que ofrece el sistema en lo que se refiere a su interaccion externa.

Los elementos que pueden aparecer en un Diagrama de Casos de Uso son:

actores, casos de uso y relaciones entre casos de uso.

* Actores
Un actor es una entidad externa al sistema que realiza algin tipo de

interaccién con él mismo.

» Casos de Uso
Un caso de uso es una descripcion de la secuencia de interacciones que se
producen entre un actor y el sistema, cuando el actor usa el sistema para

llevar a cabo una tarea especifica.

* Relaciones entre Casos de Uso
Entre dos casos de uso puede haber las siguientes relaciones que indican
actividad o flujo de informacioén:
o Extiende : Cuando un caso de uso especializa a otro extendiendo su
funcionalidad.

0 Usa: Cuando un caso de uso utiliza a otro.

4.2.2.3. Diagrama de Secuencia

Un Diagrama de Secuencia muestra una interaccion ordenada segun la secuencia
temporal de eventos. En particular, muestra los objetos participantes en la
interaccion y los mensajes que intercambian ordenados segln su secuencia en el

tiempo.
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Estos diagramas modelan el flujo de la Iégica dentro del sistema de forma visual,
permitiendo documentarla y validarla. Pueden usarse tanto en analisis como en
disefio, proporcionando una buena base para identificar el comportamiento del

sistema.

4.2.2.4. Diagrama de Colaboracion

Un Diagrama de Colaboracion muestra una interaccién organizada basandose en
los objetos que toman parte en la interaccion y los enlaces entre los mismos (en
cuanto a la interaccion se refiere). A diferencia de los Diagramas de Secuencia,
los Diagramas de Colaboracion muestran las relaciones entre los roles de los
objetos. La secuencia de los mensajes y los flujos de ejecuciéon concurrentes

deben determinarse explicitamente mediante nimeros de secuencia.

4.2.2.5. Diagrama de Estados
Un Diagrama de Estados muestra la secuencia de estados por los que pasa un
caso de uso o un objeto a lo largo de su vida, indicando qué eventos hacen que se

pase de un estado a otro y cuadles son las respuestas y acciones que genera.

4.2.2.6. Diagramas de Actividades

Los Diagramas de Actividades sirven fundamentalmente para modelar el flujo de
control entre actividades y son el equivalente orientado a objetos de los diagramas
de flujo del desarrollo estructurado. Su uso principalmente es la exploracion y
representacion de la légica comprendida en operaciones complejas, reglas de

negocio, casos de uso 0 procesos software.

4.2.2.7. Diagramas de Componentes

El Desarrollo Orientado a Objetos estd muy relacionado con el Desarrollo basado
en Componentes, en el sentido de que las clases con sus propiedades de
encapsulacion y abstraccion se ven en muchas ocasiones como componentes
cerrados de un sistema.
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Un diagrama de componentes muestra la organizacion y las dependencias entre

un conjunto de componentes.

En los sistemas Orientados a Objetos se han de construir una serie de diagramas
qgue modelan tanto la parte estatica (diagrama de clases), como dinamica
(diagramas de secuencia, colaboracién, estados y de actividades), pero llegado el
momento todo esto se debe materializar en un sistema implementado que utilizara
partes ya implementadas de otros sistemas. Esto es lo que pretendemos modelar

con los diagramas de componentes.

4.2.2.8. Diagramas de Despliegue
El Diagrama de Despliegue es un tipo de diagrama que se utiliza para modelar el
hardware utilizado en la implementacion de sistemas y las relaciones entre sus

componentes.
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5. DESARROLLO DEL PROYECTO

5.1. Definicidn y andlisis de requisitos del softwa  re

Para llevar a cabo esta primera fase se hace uso de UML, como herramienta

para identificar los requerimientos del software.

5.1.1 Requerimientos Funcionales

Tabla 2. Requisitos para la Administracion del S istema

Requisito

Descripcion

Sistema Multiempresa

El sistema debe permitir la administracion de la
informacion comercial de diferentes empresas
en forma independiente. Al iniciar la aplicacion

se debe escoger la empresa a trabajar.

Establecimiento de Usuarios

El sistema debe permitir la asignacion de
privilegios de acceso a los diferentes modulos
de la aplicacion para cada empresa, mediante
el establecimiento de usuarios Yy sus

respectivos permisos.

Bitacora

El sistema debe mantener registro detallado de
todas las acciones de los usuarios que afectan
la informacion, de tal forma que permita hacer

seguimiento a las mismas.

Copias de Respaldo

El sistema debe permitir la generacién de
copias de seguridad de la informacion de una
empresa, y de igual forma la posibilidad de
restaurar dicha informacion cuando sea

necesario.

54




Tabla 3. Requisitos para la config

uracion de las empresas.

Requisito

Descripcion

Configuracion Tributaria

Para cada empresa el sistema debe permitir:

- Establecer periodos que correspondan a
cada mes de trabajo, para el registro y control
de transacciones.

- Permitir la existencia de diferentes valores
para el impuesto a las ventas.

- Permitir administrar los valores
correspondientes a: la retencién en la fuente,

la retencion de IVA, y la retencion de ICA.

Configuracion Comercial

La aplicacion debe permitir administrar las
diferentes opciones de valores para:

- Descuentos,

- Clasificacion de Productos

- Unidades de venta de productos,

- Unidades de Embalajes,

- Clasificacion de los Clientes,

- Plazos de pagos de los clientes,

- Bodegas disponibles para almacenamiento,

- Ciudades de los clientes,

Informacién de Productos

El sistema debe permitir la administracion de
la informacion relevante de los productos
como es:

Nombre, Cddigo, Clasificacion. Unidad de
venta, Embalaje, IVA aplicado, Lista de
precios, proveedores, si es compuesto 0 no, y

en caso de serlo identificar los productos que
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lo componen.

Informacién de Proveedores

El sistema debe permitir la administracion de

los datos relevantes de los proveedores.

Informacion de Clientes

El sistema debe permitir la administracion de
la informacion relevante de los clientes, como
es:

Nombre, Cadigo, Clasificacion, ldentificacion,
Plazo de pago, Descuentos y Cupo otorgados,
vendedor que atiende, direccién, teléfono, fax

e informacién de sus sucursales.

Informaciéon de Vendedores

El sistema debe permitir la administracion de

los datos relevantes de los proveedores.

Tablas de Comisiones

El sistema debe permitir la creacion vy
administracion de tablas de comisiones, por
medio de las cuales se establecen los
porcentajes de comision liquidados para un
vendedor por efecto de un recaudo. EIl
porcentaje dependera del producto objeto de la
transaccion, y del tiempo transcurrido entre la
fecha de factura y la fecha del pago realizado

por el cliente.

Tabla 4. Requisitos para la administraciéon de tr  ansacciones comerciales

Requisito

Descripcion

Documentos Soportes de
Transacciones en el proceso de
ventas

El sistema debe proveer un componente para
dar soporte a la informacion derivada del
proceso de ventas. Debe administrar
informacion registrada en los siguientes tipos

de documentos:
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- Pedidos,
- Facturas,
- Devoluciones,
- Notas Débito,
- Notas Crédito,
- Recaudos.
Para cada tipo de documento se debe permitir:

crear nuevo, consultar, anular, eliminar.

Documentos Soportes del
proceso de Gestién de Inventario

El sistema debe proveer un componente para
dar soporte a la informacion derivada del
Debe

registrada en los

proceso de Gestion de inventarios.

administrar informacion
siguientes tipos de documentos:

- Requisicion de Mercancia,

- Entrada de Proveedor,

- Salida a Proveedor,

- Entrada General,

- Salida General,

- Traslados de Bodega.
Para cada tipo de documento debe permitir:

crear nuevo, consultar, anular, eliminar.

Intercambio de Informacién de
documentos.

El sistema debe poseer un componente que
facilite otra alternativa para la entrada de datos
y que pueda llevarse a cabo en forma masiva.
Es decir, que sea posible la importacion y
exportacion de informacién ya existente en lo
referente a Clientes, Productos, Pedidos y

Facturas.
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Tabla 5. Requisitos para la generacion de consult  as e informes

Requisito

Descripcion

Consultas Definidas

El sistema debe posibilitar la realizacion de
consultas de:

- Cartera

- Estado Cuenta,

- Kérdex,

- Existencia en bodega,

- Comisiones,

- Pendiente de pedidos de clientes por facturar,
- Pendiente de requisicion de mercancia,

Bitacora

Consultas Interactivas

El sistema debe permitir al usuario realizar
consultas teniendo en cuenta algunos
parametros seleccionados por el mismo para

gue sirvan de filtro en la informacion.

Tabla 6. Requisitos para el proceso de Servicio al Cliente

Requisito

Descripcion

Seguimiento a Clientes

El sistema debe proporcionar la posibilidad de
crear y administrar registros de temas
pendientes por resolver a clientes, como son:

guejas, reclamos, inquietudes, solicitudes, etc.
Lo anterior con el fin de hacer el debido

seguimiento a cada caso.

Analisis de Cuentas

La herramienta debe proporcionar informacion
resumida sobre el movimiento de la cuenta de
un cliente, que permita realizar un andlisis, en

poco tiempo
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5.1.2 Requerimientos no funcionales

Hacen referencia a las restricciones de desarrollo y a aspectos importantes como

el rendimiento, la seguridad, la precisidn, el manejo de datos, la confiabilidad y la

estabilidad del sistema.

Tabla 7. Requerimientos no funcionales.

Requisito

Descripcion

Administracion de datos

Aln cuando la aplicacién tiene una orientacion
Monousuario, debe permitir el acceso
concurrente y seguro a los datos, generando la
posibilidad de ser configurada para que
diferentes usuarios puedan acceder, al mismo

tiempo, a la misma informacion.

Entorno de desarrollo

La herramienta debe estar orientada a la

plataforma Windows de 32 bits.

Interfaz de usuario

La interfaz de usuario debe ser de facil
comprension para el usuario, y posibilitar la
exportacion de informacion a un medio externo
como Excel, para darle formato adecuado a los
informes orientados a presentaciones.

5.1.2 Actores del Sistema

Partiendo del la descripcion de los requerimientos se identificaron los siguientes

actores:

Tabla 8. Actores del Sistema:

Actor

Descripcion Responsabilidad

Usuario: SUPERU

Usuario con todos los | Designar al Usuario
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derechos, es decir, no tiene
limitaciones en el manejo de
la herramienta. Puede crear
y eliminar usuarios
ADMINU y NORMAL.
Existe un solo SUPERU vy

puede acceder a todas las

tipo

ADMINU y/o NORMAL con
los permisos que este Ultimo

requiera.

Usuario: ADMINU

empresas.
Usuario con todos los | Designar a los Usuario tipo
derechos. No tiene | NORMAL con los permisos

limitaciones en el manejo de
la herramienta, a diferencia
del SUPERU, solo existe un
ADMINU

Empresa.

para cada

que requieran.
Es el responsable de la
asignacion correcta a cada

usuario.

Usuario;: NORMAL

Usuario que puede acceder
s6lo a una empresa y cuyo
acceso puede ser limitado a

ciertos modulos.

No tiene privilegios para

crear usuarios, ni alterar
permisos, y su
responsabilidad se limita al
manejo de la informacion

sobre la cual tiene acceso.

5.1.4 Casos de Uso.

Los principales casos de uso son:

» Caso de Uso — Gestionar Empresa

* Caso de Uso — Gestionar Usuario

* Caso de Uso — Gestionar Linea de Venta
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Caso de Uso — Gestionar Area

Caso de Uso — Gestionar Bodega

Caso de Uso — Gestionar Cliente

Caso de Uso — Gestionar Producto

Caso de Uso — Gestionar Proveedor

Caso de Uso — Gestionar Vendedor

Caso de Uso — Gestionar Tabla de Comisiones
Caso de Uso — Gestionar Documento

Caso de Uso — Consultar

Caso de Uso — Hacer seguimiento a Cliente
Caso de Uso — Cambiar Password

Caso de Uso — Intercambio de informacion

5.1.4.1. Caso de Uso — Gestionar Empresa

Este diagrama presenta la agrupacion de los casos de uso que utiliza el usuario

cuando desea trabajar con una empresa, y corresponden a:

Crear una empresa. Aqui se solicita al usuario un nombre para la nueva
empresa y el sistema genera la estructura necesaria para operarla.

Abrir una empresa. Dependiendo de si la empresa tiene asignado usuarios,
se valida la informacion de los mismos, y al final se habilitan o deshabilitan
los menus obedeciendo a los privilegios que posea el usuario. Cuando la
empresa no tiene asignado usuarios se concede privilegios de SUPERU, es
decir, sin limitacion alguna, lo cual permite crear usuarios ADMINU vy
NORMAL.

Eliminar empresa: Oculta el nombre de una empresa cuando no se desea
gue aparezca en el listado de opciones de empresas a trabajar. No borra
informacion de la empresa.

Restaurar empresa: Reestablece el nombre de la empresa al grupo de

empresas disponibles para trabajar con ellas.

61



Figura 16. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Empresa
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5.1.4.2. Caso de Uso — Gestionar Usuario

Luego de haber ingresado al sistema, el usuario ha sido identificado con sus
privilegios como: SUPERU, ADMINU o NORMAL. Dependiendo del tipo de
usuario que sea, tendra habilitado o no en el menu las opciones para administrar

usuarios.

De esta forma si un usuario es SUPERU podra:
» Crear usuarios de tipo ADMINU o de tipo NORMAL.
e Limitar el acceso a usuarios tipo NORMAL, mediante la asignacion de
permisos.
» Eliminar usuarios de tipo ADMINU o de tipo NORMAL.
El usuario ADMINU podra:
» Crear usuarios de tipo NORMAL.
e Limitar el acceso a usuarios tipo NORMAL mediante la asignacion de
permisos.
» Eliminar usuarios de tipo NORMAL.
Un usuario de tipo NORMAL no podra tener acceso a la administracion de

usuarios.
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Figura 17. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Usuarios.
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5.1.4.3. Casos de Uso : Gestionar Linea de Venta
Este caso de uso se hace presente cuando el usuario pretende definir la estructura
comercial de la empresa en cuanto a las lineas de venta que ofrece la empresa en
donde se encuentre trabajando. Le permite:

* Crear una linea de ventas (nodo de inicio o raiz).

* Crear una subclasificacion de una linea de ventas (nodo intermedio o final).

Para esto es necesario que exista una nodo o clase padre.
« Eliminar linea de venta. Permite eliminar nodo por nodo, en el orden de la

jerarquia de menor a mayor. No puede eliminarse una clase que contenga

subclases.

Figura 18. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Lineas de Venta.
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5.1.4.4. Caso de Uso — Gestionar Area

Este caso de uso es muy similar al anterior. Las areas son las delimitaciones
geogréaficas donde se establecen las sucursales de los clientes. También
presentan diferentes niveles de clasificacion dentro de una jerarquia, y su

definicion hace parte de la definicion de la estructura comercial de la empresa.

Figura 19. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Areas.
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5.1.4.5. Caso de Uso — Gestionar Bodega

Las bodegas son las delimitaciones de espacios o lugares donde se almacenan
productos. Al igual que las lineas de venta y areas, también presentan diferentes
niveles de clasificacion, por lo que la explicacion de este caso de uso es muy

similar al de gestionar lineas de venta.

Figura 20. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Bodegas.
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5.1.4.6. Caso de Uso — Gestionar Cliente

Representa las diferentes formas como el usuario puede interactuar con el sistema
para la administracion de la informacion relacionada con el cliente. Contempla las
siguientes opciones:

» Crear cliente: permite registrar la informacion de un cliente, dando la
posibilidad de registrar un nimero ilimitado de sucursales, y cada sucursal
un numero ilimitado de contactos.

» Editar Cliente: posibilita la edicion de clientes, sucursales y contactos

* Consultar informacién de un cliente.

» Eliminar informacién del cliente o todo el cliente.

* Imprimir la informacién del cliente.

Figura 21. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Cliente.
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5.1.4.7. Caso de Uso — Gestionar Producto
Establece las opciones de como el usuario puede interactuar con el sistema para
la administracion de la informacion relacionada con los productos. Contempla las
siguientes opciones:

» Crear producto: permite registrar la informacién de un producto, listas de

precio, composicion y definir proveedores del producto.
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» Editar Producto: permite la edicién de un producto, al igual que su lista de
precios, composicion y proveedores.

» Consultar informacién de un producto.

* Eliminar un producto.

» Imprimir la informacion de productos.

Figura 22. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Productos.
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5.1.4.8. Caso de Uso — Gestionar Proveedor
Abarca las opciones con las que puede interactuar el usuario para la
administracion de la informacion de proveedores: Crear, Editar, Eliminar, y

Consultar.

5.1.4.9. Caso de Uso — Gestionar Vendedor

Comprende las opciones con las que puede interactuar el usuario para la
administracion de la informaciéon de los vendedores: Crear, Editar, Eliminar,

Consultar y Asignar tabla de comisiones.

5.1.4.10. Caso de Uso — Gestionar Tabla de Comisi ones
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Abarca las opciones con las que puede interactuar el usuario para la
administracion de la informacion de tablas de comisiones: Crear, Editar, Eliminar,
y Consultar.

Figura 23. Diagrama de Casos de Uso — Gestionar Proveedor — Gestionar
Vendedor y Gestionar Tabla de Comisiones.

Figura 23. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Proveedor, Vendedor.
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5.1.4.11. Caso de Uso — Gestionar Documento

Este Caso de Uso es comun para las transacciones que estan respaldadas por
documentos comerciales como son: Pedido, Factura, Recaudos, Devolucion de
Mercancia, Nota Contable, Requisicion, Entrada de Proveedor, Entrada General,
Salida General, Salida a Proveedor (Devolucién a Proveedor).

Permite las opciones de: Crear, Anular, eliminar, Consultar, imprimir y en el caso

de Pedidos y Facturas se permite la importacién de datos de entrada.

Figura 24. Diagrama de Casos de Uso - Gestionar Documentos
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5.1.4.12. Casos de Uso — Consultar
Aqui se agrupan diferentes casos de uso correspondientes a las interacciones que
le permiten al usuario realizar consultas de la informacion en formatos

preestablecidos.

Figura 25. Diagrama de Casos de Uso - Consultas.
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5.1.4.13. Caso de Uso — Hacer seguimiento a Client e
Representa las diferentes alternativas con las que puede interactuar el usuario
para apoyar su labor en el momento de atencidn a quejas, reclamos o sugerencias

de clientes, y hacer el debido seguimiento.

Figura 26. Diagrama de Casos de Uso — Hacer seguimiento a Cliente.
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5.1.4.14. Caso de Uso — Cambiar Password

Le permite al usuario cambiar la clave de acceso con la que ingresa a una

empresa.

Figura 27. Diagrama de Casos de Uso — Cambiar Password.
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5.1.4.15. Casos de Uso — Intercambio de informaci 6n

Representa las diferentes opciones con las que interactua el usuario, para llevar a

cabo algunos procesos de exportacion e importacion de informacion, que faciliten

el intercambio de datos, entre varias dos empresas creadas con Freelancer 6

entre Freelancer y el exterior.

Figura 28. Diagrama de Casos de Uso — Intercambio de informacién.
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5.2. DISENO ARQUITECTONICO Y DETALLADO DEL SISTEMA.
A continuacion se presentan detalles de disefio de la aplicacion.

5.2.1 Arquitectura del Sistema

Freelancer fue desarrollado bajo una arquitectura Cliente-Servidor, donde las
reglas de negocio fueron compartidas entre las dos capas, aprovechando las
ventajas que ofrece el motor de bases de datos FIREBIRD con su lenguaje de
Procedimientos Almacenados y Triggers, y la robustez de Delphi para acceder a

los datos a través de componentes nativos.

Figura 29. Arquitectura usada en Freelancer.
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5.2.2 Componentes del Sistema

Con base en el andlisis de los requerimientos, se organizé la aplicacion en seis
componentes 0 subsistemas: Componente Administrativo, Componente para el
procesos de ventas, Componente para la Gestion de Inventarios, Componente
para Servicio al cliente, Componente para Consultas y Componente para el

intercambio de informacion.
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Figura 30. Componentes del Freelancer.
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5.2.2.1. Componente Administrativo

Este componente brinda las funcionalidades para la administracion del sistema.
Permite la administracion de las diferentes empresas creadas en Freelancer, asi
como el establecimiento de usuarios y permisos de acceso. EL componente
administrativo también ofrece la posibilidad de hacer seguimiento a la
manipulacién de documentos comerciales de una empresa, por medio de la

consulta a los registros de una bitacora.

5.2.2.2. Componente de Gestion de inventarios

El componente de Gestién de Inventarios, ofrece las funcionalidades para dar
soporte a Requisiciones, Entradas de Proveedor, Entradas Generales, Salidas, a
proveedor, Salidas Generales, Traslados. Este componente también ofrece
herramientas para elaborar sugeridos para las requisiciones de mercancia
teniendo en cuenta aspectos como: el movimiento histérico de los productos, Los
pendientes de pedidos a los clientes y los pendientes que tenga el proveedor de
productos por despachar.

71



5.2.2.3. Componente de Ventas.

Este componente brinda las funcionalidades para la configuracion de la empresa
en aspectos comerciales y tributarios, asi como también brinda el soporte
necesario para la creaciéon y administracion de los documentos comerciales:

Pedidos, Facturas, Devoluciones, Recaudos y Notas Contables.

5.2.2.4. Componente de Servicio al Cliente
Permite registrar administrar y hacer seguimiento a las solicitudes, reclamos o

sugerencias de los clientes

5.2.2.5. Componente de Consultas

Este componente, lo conforman un gran numero de funcionalidades para realizar
consultas de la informacion en diferentes formatos como lo son: movimientos de
productos en kardex, los pendientes de pedidos de clientes, los pendientes de
requisicion de proveedores, el estado de cuenta de un cliente, las comisiones
generadas para un vendedor, las existencias de productos en cada una de las
bodegas y las cuentas por cobrar. Adicionalmente Freelancer contiene una
herramienta que permite al usuario realizar consultas de forma interactiva
relacionada solo con las ventas, definiendo algunos criterios como son: lineas de

venta, productos, areas de cobertura, clasificacion de cliente y clientes.

5.2.2.6. Componente de Intercambio de informacién

Con el fin de facilitar la entrada de datos en forma masiva al sistema, Freelancer
ofrece por medio de este componente, algunas funcionalidades de exportacion e
importacion de informacién relacionada con Clientes, Productos, Pedidos y
Facturas. La exportacion de la informacion, se realiza en formato que permita su
importacion a otras empresas creadas con Freelancer, mientras que la

funcionalidad de importacion permite importar directamente de archivos de Excel.
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5.3. Implementacion del Sistema
5.3.1 Modelo Entidad-Relacion

En el contexto de las necesidades de informacion del caso en estudio, se planted
el siguiente modelo, el cual nos permiti6 tomar decisiones acerca de la

implementacion del sistema Freelancer.

Figura 31. Modelo Entidad-Relacion.
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Este modelo plantea una representacion convencional bajo la estructura sugerida

por el modelo entidad-relacion.

Las entidades CLASIFICACION DE PRODUCTO, y BODEGAS, se encuentran
relacionadas consigo misma, dado que en la definicion de lineas de venta y de
bodegas se consideré una estructura jerarquica que permita que una instancia

incluya a otras en una relacion uno a muchos.

En el caso de la entidad PRODUCTOS, se relaciona consigo misma, dado que se

considero la posibilidad de que un producto este compuesto por otros productos.
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Para la implementacién del Freelancer, bajo la concepcion de que sea un sistema

multi-empresa, el autor propone una representacion del modelo anterior en forma

jerarquica como se indica en la figura 32.

Figura 32. Modelo Entidad-Relacion con representacion jerarquica.
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En este modelo la entidad EMPRESA representa un subsistema donde tienen
lugar las interacciones de las otras entidades, las cuales dan origen a las

transacciones comerciales, como se representa en la figura 33.

Figura 33. Relacion Entidades-Transacciones.
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Analizando la naturaleza de las transacciones comerciales, encontramos que cada
una de ellas puede ocasionar por lo menos uno de los dos posibles movimientos
gue son considerados como criticos en los sistemas de informacion con
orientacion comercial:

* Movimientos de Productos

* Movimientos en la cuenta del cliente.

Figura 34. Movimientos y Transacciones™®.

4 Movimientos y Transacciones )
Movimiento de Producto Movi. Cuenta del Cliente
Factura
Devolucion Factura
Entrada de Proveedor Devolucion
Devolucion a Proveedor Nota Crédito
Entrada General s
Salida General Nota Debito
Traslado de Bodega Pago
\_ )

Los pedidos al igual que las requisiciones de mercancia, no generan movimientos
de productos o de las cuentas de los clientes, por lo tanto, en materia comercial no

son considerados transacciones.

En el modelo entidad-relacion, se obvid a proposito el submodelo que da soporte
al componente de servicio al cliente, (el cual puede deducirse de la estructura de
las tablas que se presenta en la siguiente seccion), con el fin de concentrarse en

el tema de las transacciones.

5.3.2. Construccion de la Base de Datos
A partir del modelo entidad relacion se definieron las tablas que conforman la
base de datos. Luego del proceso de normalizacion que exige el modelo

relacional, encontramos tablas que pueden representar:

19 El termino Transaccién es usado aqui en el cam@Exmercial, como Intercambio de bienes o servicios
terceros.
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* Entidades

* Relaciones

» Atributos de Entidades

* Tablas para representar los documento de transacciones comerciales.

 Tablas de Movimiento o de secuencia detallada de transacciones

A continuacion se presenta una serie de graficas que muestran la estructura

de la base de datos.

En la figura 35, Las tablas EMPRESA y USUARIO conforman entre las dos una

base de datos aparte y de mayor jerarquia a la conformada por el resto de tablas.

Figura 35. Relacion: EMPRESA — USUARIO.
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En la figura 36, se pueden apreciar tablas que conforman atributos como son
UNIDADES, IVAS, EMBALAJES y AREA, asi como tablas que conforman relacion
RELBODPROD, RELPRODPROV, COMPOSIPROD y LISTAPRECIO.

Figura 36. Relacion: PRODUCTO — PROVEEDOR.
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En la figura 37, se puede apreciar la relacion que se presenta entre las entidades
CLASCLIENTE, CLIENTE, SUCURSAL, CONTACTO, VENDEDOR.

Figura 37. Relacion: CLASCLIENTE, CLIENTE — SUCURSAL.
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En la figura 38, se puede apreciar la relacion que se presenta entre las entidades
CLIENTE, VENDEDOR, PRODUCTO, cuando ocurre una transaccion de tipo

FACTURA, implicando movimiento de productos.

Figura 38. Interaccién: CLIENTE — VENDEDOR - PRODUCTO.
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Figura 39. Movimientos de Inventario Entradas y Traslados.
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Figura 40. Movimientos de Inventario Salidas - Requisicion.
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En la figura 41, se puede apreciar la relacion entre tablas que

en la cuenta del cliente.

Figura 41. Movimiento de cuenta del Cliente.
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Figura 42. Relacion de Servicio al Cliente.
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Tabla 9. Descripcion de las tablas:

Nombre de la Tabla

Descripcion

Contiene la informacién basica de las empresas creadas en el

Empresas 8
sistema.
Usuarios Contiene la informacion de los usuarios creados para cada una de
las empresas.
Area Contiene la informacién de las diferentes zonas geograficas que
se relacionan con clientes, proveedores y vendedores.
. Contiene el registro detallado de cambios efectuados sobre los
Bitacora . .
documentos derivados de las transacciones.
Contiene la informacién sobre los diferentes lugares o espacios
Bodegas
donde se almacenan productos.
Cheques Contiene la informaciéon de los cheques relacionados en los
recaudos por concepto de cancelaciones o0 abonos de clientes.
. Contiene la informacién de la clasificaciéon que existe de los
ClasClientes

clientes dependiendo del canal de distribucion utilizado.

ClasProductos

Contiene la informaciéon de la clasificacion de los productos
dependiendo de la linea de ventas a la cual pertenezca.

Clientes

Contiene la informacion detallada de los clientes.

ComposiProd

Contiene la informacién resultante de la relacion entre un producto
y los productos que lo componen, en aquellos productos que son
de naturaleza compuesta.

Contiene la informaciéon de los contactos de los clientes, es decir,

Contactos . .
aquellas personas ubicadas en sucursales de los clientes.
ContactosPro Contiene la informacién de los contactos de los proveedores.
CuentaSaldo Contiene el resumen del movimiento de la cuenta de una sucursal
de un cliente para cada periodo especifico equivalente a un mes.
Contiene la informaciéon de los descuentos ofrecidos por la
Descuentos
empresa.
Contiene la informacion de los detalles de un documento
DevDetalle .,
resultante de una devolucion.
L Contiene la informacibn de encabezado o principal de
Devolucion P
documentos resultantes de una devolucion.
. Contiene la informacién de las unidades de embalaje disponibles
Embalajes
para los productos.
Contiene la informaciéon del encabezado de los documentos
EntGral resultantes de una entrada general de productos, es decir,
aguellas entradas que no provienen de las instalaciones del
proveedor.
Contiene la informacién de los detalles de cada documento

EntGralDetalle

resultante de una entrada general de productos.

EntProv

Contiene la informacién del encabezado de los documentos

resultantes de una entrada de proveedor,

EntProDetalle

Contiene la informacion de los detalles de cada documento
resultante de una entrada de proveedor.

Contiene la informacién de los diferentes movimientos que ha

EstadoCta . )
tenido la cuenta de los clientes.
. Contiene la informacion de los clientes que son objeto de
ExporCli -
exportacion.
Contiene la informacién de encabezado de las facturas que son
ExporFac . -
objeto de exportacion.
ExporFacDet Contiene la informacién de los detalles de las facturas que son
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objeto de exportacion.

Contiene la informacion del encabezado de los pedidos que son

ExporPed objeto de exportacion.
ExporPedDet antlene la mform_:flmon de los detalles de los pedidos que son

objeto de exportacién.

Contiene la informacion de los productos que son objeto de
ExporProd -,

exportacion.
FacDetalle Contiene la informacién de los detalles de cada factura.
Facturas Contiene la informacion del encabezado de cada factura.

. Contiene la informacién de los clientes que son objeto de

ImporCli . .

importacion.

Contiene la informacion del encabezado de las facturas que son
ImporFac . . -

objeto de importacién.

Contiene la informacién de los detalles de las facturas que son
ImporFacDet . . !

objeto de importacion.

Contiene la informacion del encabezado de los pedidos que son
ImporPed . . -

objeto de importacién.

Contiene la informacién de los detalles de los pedidos que son
ImporPedDdet . . L

objeto de importacién.

Contiene la informacion del encabezado de los productos que son
ImporPro

objeto de importacién.

InventarioBod

Contiene el resumen de los movimientos de cada producto para
cada bodega, en cada periodo especifico, equivalente a un mes.

lvas

Contiene la informacién de los diferentes valores disponibles para
el impuesto a las ventas.

ListaPrecios

Tabla intermedia que crea la relacién entre productos y
clasificacion de clientes, para determinar el precio de cada
producto asignado a cada clasificacion.

Movimiento

Contiene la informacién de los diferentes movimientos que ha
tenido cada producto.

Nivel

Tabla auxiliar a la tabla “Area” para determinar la profundidad en
la jerarquia de las areas.

NotaContable

Contiene la informacién referente a las notas crédito y notas
débito.

ObservacionDev

Contiene las observaciones o comentarios que acompafian a
cada devolucion.

ObservacionEntG

Contiene las observaciones o comentarios que acompafan a
cada entrega.

ObservacionEntp

Contiene las observaciones o comentarios que acompafian a
cada entrada de proveedor.

ObservacionFac

Contiene las observaciones o comentarios que acompafan a
cada factura.

ObservacionPed

Contiene las observaciones o comentarios que acompafian a
cada pedido.

ObservacionRec

Contiene las observaciones o0 comentarios que acompafan a
cada recaudo.

ObservacionReq

Contiene las observaciones o comentarios que acompafian a
cada requisicién de mercancia.

ObservacionSalG

Contiene las observaciones o0 comentarios que acompafan a
cada salida general.

ObservacionTr

Contiene las observaciones o0 comentarios que acompafan a
cada traslado de bodega.
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ObservacionSalP

Contiene las observaciones o comentarios que acompafian a
cada salida de proveedor.

PedDetalle Contiene la informacién de los detalles de cada pedido.
Pedidos Contiene la informacién del encabezado de cada pedido.
Periodo Contieng la informacién de los periodos donde se han realizado
transacciones.
Contiene la informacion de los diferentes plazos disponibles para
Plazos )
los clientes, para efectos de pagos de facturas.
Productos Contiene la informacién detallada de los productos.
Proveedor Contiene la informacién detallada de los proveedores.
Recaudos Contiene la informacién del encabezado de cada recaudo.
RecDetalle Contiene la informacion de los detalles de cada recaudo.
Tabla intermedia que crea la relacion entre productos y bodegas,
RelBodProd para determinar la cantidad de cada producto existente en cada
bodega.
Tabla intermedia que crea la relacion entre clasificacion del
RelClasPTabC producto, vendedor y tablas de comision, para determinar la tabla

de comisiones asignada a cada vendedor dependiendo de la
clase de producto.

RelProdProv

Tabla intermedia que crea la relacion entre productos y
proveedores para determinar los proveedores que tienen, cada
producto.

Contiene la informaciéon de los detalles de cada requisicion de

RequiDetalle .
mercancia.
L Contiene la informacién del encabezado de cada requisicién de
Requisicion P
mercancia.
Retenciones Contiene la informacion referente a: Retencién en la Fuente,
Retencion de IVA y Retencién de industria y comercio (ICA).
SalGral Contiene la informacién del encabezado de los documentos

resultantes de una salida general de productos,

SalGralDetalle

Contiene la informacién de los detalles de cada documento,
resultante de una salida general de productos.

SalProv

Contiene la informaciéon del encabezado de los documentos,
resultantes de una salida de proveedor,

SalProvDetalle

Contiene la informacién de los detalles de cada documento,
resultante de una salida de proveedor.

ServCli

Contiene los registros de clientes y sucursales a los cuales se les
ha hecho seguimiento o atendido un caso.

ServCliNota

Contiene los registros de detalles de la evolucidon que ha tenido
cada caso estudiado para un cliente.

ServCliTema

Contiene los registros de casos de los clientes que se han tenido
en cuenta para hacer seguimiento.

Sucursales

Contiene la informacion de las sucursales de los clientes.

TablaComis

Contiene el nombre e identificacion de las tablas de comisiones.

TablaComisDet

Contiene los detalles para cada tabla de comision.

Contiene la informacién del encabezado de cada traslado de

Traslado productos entre las diferentes bodegas.
TrDetalle Contiene la informacion de los detalles de los traslados.
. Contiene la informacién de las unidades disponibles para los
Unidades
productos.
Vendedor Contiene la informacion referente a los vendedores.
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5.3.3. Descripcion de las interfaces de usuario

A continuacién se presentan algunas de las interfaces que hacen parte del

sistema.
5.3.3.1. Presentacion del sistema
Luego de hacer clic al icono de la aplicacion, el sistema muestra la ventana de

presentacion del Freelancer, como se muestra en la figura 43.

Figura 43. Presentacion de Freelancer

Version 1.0
Ing. Luis Felipe Diaz Atencia
Universidad Industrial de Santander

5.3.3.2. Entorno de trabajo
Luego de la aparicion de la ventana de presentacion, aparece el entorno de
trabajo de Freelancer, teniendo habilitadas para trabajar solamente las opciones

Abrir, Crear, Eliminar, y Restaurar Empresa.

Figura 44. Entorno de trabajo del Freelancer.
S —

ssssssssssssssssssssssssssss Clente Consultas Procesos Segurdad Ayuda Terminar

230w -, 0@ =88 ki

‘ MODELO “ P-02 - 2008

FreeLa@.
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5.3.3.3. Crear Empresa
Una de las opciones disponibles luego de ingresar al sistema es la de creaciéon de
una nueva empresa. El sistema solicita un nombre y una descripcién y procede a

crear los archivos con la estructura necesaria para poder trabajar en ella.

Figura 45. Interfaz para la creacion de Empresa

Crear Empresa Crear Cancelar

Nombre:

BABARIA SA

Descripcion:

|Empresa Colombiana de Cervezas

5.3.3.4. Abrir Empresa

Otra de las opciones disponibles luego de ingresar al sistema es la apertura de
empresas. El sistema presenta una lista de las empresas disponibles para
escogencia del usuario y solicita el nombre de usuario y password, en caso de que

el usuario elija una empresa que tenga usuarios asignados.

Figura 46. Interfaz para la apertura de Empresa y validacién de usuario.

Abrir Empresa i B Abrir Empresa B
-~

Usuarig: [r===
Password: [*1

Aceptar | Cancelar |
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5.3.3.5. Configuracion Tributaria y Comercial

Luego de abrir una empresa nueva, el Freelancer permite realizar una
configuracion de paradmetros tributarios y comerciales. Como es el caso del
periodo de trabajo, los valores para Retencion en la fuente, Retencidén del IVA,
Retencion del ICA, Valores disponibles para IVA, Descuentos, Plazos de Pago
otorgados a clientes, Clasificacion de clientes, Unidades de productos, y

Unidades de embalaje como puede verse en al figura 47.

Figura 47. Interfaz para la configuracion Tributaria y Comercial.

Parametros Tributarios Edter | [ Cama Parametros Comerciales Editar Corrar

Tabla de IVA Retenciones Descuentos Unidades £
VALOR |4 Rele Fusnte: | 36% VALOR |~ UNIDAD |~ ~
CICE 3 M TS
6% Flate [\VA: 6% % CMS
0% % UND
1% ESHIS 10% % (e

v v

v
0¢= VALDR <= 100 RS 0¢= VALOR <= 100 3 Caracteres

Periodo Plazos de Crédito Embalaje

= |PLezo|DESCRIPCION | A | EMBALAJE | A
Selecione una fechs dertio del Perioda P 0 Cortadol M ]
7 Credio7 diar 2
15 Credito 15 dias
30 Credio 30 diss
45 CrediodSdiss o 3

Ingrese plazo en rumero de dias VALOR >0

5.3.3.6. Gestionar: Lineas de venta, Areas de cober turay Bodegas

Las interfaces para manejo de lineas de venta, Areas de cobertura y Bodegas,
son muy similares. Para las tres se utiliza una estructura en forma de arbol que
representa la estructura jerarquica o subdivision al interior de cada elemento,

como se puede ver en la figura 48.
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Figura 48. Interfaz para las Areas de cobertura

o C
Administrar de Areas ~PAIS>REGIDN>ZONA> CIUDAD> &I

~Indicaciones

1 Costa Morte Primero: Sa debe establacer la jeraiquia de A

= Panama laz areas en un orden lagico, sjemplo:

. Colon Fais - Heglun < Zona > Departamenta
=1 Venezuela Ciudad.

URRENNOMERE o i ILERTOLALEGRE Segundo: Loz riveles establecidos

1 PAIS el atsno:manfe' serdnlos pe:rmlldﬁé'eh la

2 REGION creacion de cada drea, ejempo:

3 ZONA Colombia > Regién Andina -» Eje Cafetern -
4

-Jerarquia de areas-

Caldas > Marizales.

Se debe iniciar con unaHaiz-quE serd el =
primer nivel establecido, en este caso pais..
Padra crearse tantas raices (o paises) coma
s:éfan necasarfﬁ

(&

Crear l Elirniriar l Habizndo selecclanado una F'GaJa puede
crear a partir de ella otras “areas hijas! yas

i i suceshamente, szqun el imite e v
MuevaRaiz | Huevadea | Elminardea | H —

5.3.3.7. Gestionar: Clientes, Productos, Proveedore s, y Vendedores.

Estas interfaces permiten configurar la informacion de las entidades Cliente,
Productos, Proveedores y Vendedores y como tal comparten entre si varias
funcionalidades en comun, como lo son, Nuevo, Editar, Eliminar, Buscar. La

interfaz Cliente, incluye una funcionalidad adicional: Importar.

Figura 49. Interfaz para la administracion de Clientes

iiﬁ‘ ﬂ Irﬂ[-:-ﬁo‘l Nuevo | Editar I E\iminall L'--_ru;‘:-!ail Salii I

LFDA Rﬁiﬂﬂﬁé@ﬁp iLUIS FELIPE D142 ATEMCIO

Identificacion: |NIT. x 18302045804 @&Smcaﬁ%n i de Cadera |
Descl| 5% x| Descz | 20% x| Plaga:| Credio 15 | Cupa: | 7onooooo

C}‘Bﬂww v :'] Sucursales: 13

e BRI EESEEE

CEL DEXT. |
ALFL
dfadfg
sfst
kkk
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5.3.3.8. Gestionar: Entradas, Salidas, y Traslados

Comprende las interfaces para los documentos que tiene que ver con el
movimiento de productos sin implicar una transaccion monetaria. Tiene en comun
las funcionalidades que operan para los documentos como son: Nuevo, Anular,

Eliminar, Buscar.

Figura 50. Interfaz para la gestién de Traslados de Bodega.

ngl;lﬂ Nuevnl [Gairts |,-| Ellmmarl Anulal' i Sair 1

| Mumero: 1 Desting:  |Bucaramanga | |

ORIGEN | CODIGO MOMBRE
LAPICERD
COMPUTADOR

5.3.3.9. Gestionar: Pedidos, Factura, Devoluciones, = Recaudos

Comprenden las interfaces para la gestion de los documentos de mayor
movimiento en el area comercial, tienen en comun las funcionalidades: Crear,
Anular, Eliminar, Buscar. La interfaces de Pedidos y Facturas incluyen la

funcionalidad adicional: Importar.
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Figura 51. Interfaz para la gestion de Facturas.

LI gl _pl fepeier | Muewe | o] Etminar | anuar | Sl

Numera 12 Clients: [REFRESENTACIONES ESPECIBLES LTDA  v]  -Bue: [sp -]
Plazo:  [Credito 45 diss - Fecha: [17/02/2008 = Venee: |16/032008 =
PEDIDO | BODEGA CODIGD PRODUCTO CaNTIDAD[  vA | VALORUNIDAD | vaLORPARCIAL |~
Bogola CELU |CELULAR NOKI4 5200 30000 0% $100 $3.000
N Bogols Ipc COMPUTADOR 40000 0% $1000 $40.000
Bogata LA LAPICERD 50,000 0% 120 $6.000
B Bogots |0%87 |MOUSE OPTICO | 50000 6% $1000| $50.000
-]
Agregar de Fendientes Aaregsi Libie Elimirat Sin detille ——
Subtotal E——Ey
Desc 4z 3.360.00
hola esta la ultima Desc % 1.901.00
Base Grav. 93.135,00
Iva: 1213500
Total 108.274.00

Figura 52. Interfaz para la gestiéon de Recaudos.

‘ Numero: 7 Clients [LUts FELIFE DI&z ATENCID Suc: | =] Fecha: [17/022008 =] ‘
| Tipo| Facturs | Fecha | Valor | Deto FiteFte | Ftlva | Fislca |Plazo| Comision |
Mca 15 17022008 827.804,00 7338200, 2634200 5644800 7R26400 0 | 300000

Agiegar Eliifyai

Total a Pagar: § 827.904,00
| FECHa [ cHEQUE [ Benco | VALOR [ Total Recibido: $627.904,00

_p_[_ns 032008 | 48570 | 23 | 527,904,001 Diferencia: $0.00

Observaciones:
RECIED CUADRADD

Total Cheque: £27.504.00
Total Efectivo: 0.0o0

Figura 53. Interfaz para la gestion de Notas Contables.

jgl ﬂ Mugvao | I'_arnc:e!arl Eliminarl Anular | Salir |

Tipa: NC  Numera 5 Facha: [05mzm8 <!

liente: [LUIS FELIFE DIz ATENCID | Sucursal[Mirica ~|
[ eooonon [i 200000 | 3832000

Concepto:

"|NDTAANULADA
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Por ser las interfaces de los documentos las mas representativas de la aplicacion,
fueron seleccionadas por el usuario para hacer una mayor aclaraciéon mediante el

uso de los diagramas de actividades que ofrece el UML.

Los siguientes diagramas de actividades, se encuentran en forma generalizada

para abarcar los todos los tipos de documentos posibles en Freelancer.

Como punto de partida para el primer diagrama, se ha contemplado el entorno de
trabajo de Freelancer, expuesto en el numeral 5.3.3.2. y de alli en adelante, la
interfaz de cada documento serd el punto de partida para la secuencia de

actividades sefialada en losa diagramas posteriores.

Figura 54. Diagrama de Actividades - seleccion de la Interfaz de un documento.

Seleccion del tipo de documento a trabajar.

% Usuario % Aplicacion [ Base
" Datos

Inicio

Solicita la informacion
del ultimo documento

Elige la interfaz
del documento

Busca y retorna el
ultimo documento

/ Presenta la Interfaz

correspondiente con Ia\<
informacion del ultimo
documento registrado.

Fin @4
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Figura 55. Diagrama de Actividades - Buscar un documento.

Buscar un documento.

Usuario

Inicio

Elige la Opcién
BUSCAR

Solicita una lista
de los documentos
ordenada por Numero

Elige el numero de
documento deseado

Presenta en una ventana
la lista para que el cliente
ubique el documento deseado

v

Fin

Procesa la solicitud

Regresa a la interfaz
con la informacién del
documento solicitado

= Base
Datos

Procesa la solicitud
y devuelve la lista

Devuelve toda la informacién
del documento

Figura 56. Diagrama de Actividades - Anular un documento.

Anular un documento.

Usuario

/= Aplicacion

Inicio

Elige la Opcién
ANULAR

Verifica si la fecha del
documento y la del
periodo actual coinciden,

no se puede Anular
el documento

Regresa a la interfaz
con la informacién del
documento Anulado

Fin @24

a

Verifica si el documento
afecta la tabla Movimiento

Verifica si el documento

Anulado y devuelve la

documento anulado

de productos

Elimina los registros
de la tabla Movimientos
y actualiza el saldo
de productos

fecta la tabla Cuenta
Saldo del Cliente

Elimina los registros
de la tabla Cuenta Saldo
del Cliente y actualiza
No el saldo de la cuenta.
Actualiza el estado
del documento a

informacion del
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Figura 57. Diagrama de Actividades - Eliminar un documento.

Eliminar un documento.

Aplicacion

= Base
Datos

Inicio

Elige la Opcién
ELIMINAR

Verifica si el documento
afecta la tabla Movimiento
de productos

Verifica si la fecha del
documento y la del

periodo actual coinciden

9

No

si Elimina los registros
de la tabla Movimientos
y actualiza el saldo

No de productos

Si

Verifica si el documento

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

1

Informa al cliente que 1

no se puede Eliminar 1 afecta la tabla Cuenta

el documento 1 Saldo del Cliente
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1
1

Si Elimina los registros
‘ de la tabla Cuenta Saldo
del Cliente y actualiza
No el saldo de la cuenta.

Verifica si el documento
tiene registros de detalles,

Si Elimina los
registros de detalles y

No maestros del documento

vy Regresa a la interfaz Devuelve la
Fin @4 con la informacién del informacién del dltimo
Gltimo documento 1 documento existente
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Figura 58. Diagrama de Actividades — Nuevo documento.

Eliminar un documento.

Usuario

Inicio

Elige la Opcion
NUEVO

S Aplicaciéon

Consulta el numero de
documento sugerido
/Se colocan los campos\
de la interfaz en blanco y <

El usuario ingresa los
datos, del documento

= Base
Datos

Devuelve el numero de
documento sugerido

documento sugerido

S

y puede cambiar el
numero sugerido.

v :
se solicita la inclusion

de un detalle |

|

|

Se escogen e ingresan los
registros para los detalles

Se solicta grabar el
documento

Se solicita el listado
de los posibles detalles

Se muestra una nueva
ventana donde se presentan
la lista con los registros que

uede incluir en los detalle

1
|
1
1
1
1
1
1
1
1
|
1
se asigna el numero de |
1
1
1
1
1
1
|
|
|
1
1
1
1

@

> Devuelve el listado
de los posibles detalles

revalida los datos y verifica
reglas de negocio y solicita
grabar los registros

Devuelve a la interfaz toda la
informacion del documento

Fin (@

creado

Valida reglas de negocio

A
Crea los registros
en la tabla del documentg,

Crea los registros
de la tabla Movimientos
y actualiza el saldo
de productos

Crea los registros
de la tabla Cuenta Saldo
del Cliente y actualiza
el saldo de la cuenta.

Crea los
registros de detalles
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5.3.3.10. Consultar Kardex
Constituye una importante interfaz de consulta, le permite al usuario obtener

detalles sobre los movimientos que ha tenido un producto en una bodega

especifica en un periodo determinado. Contiene funcionalidades para imprimir la

informacioén resultante.

Figura 59. Interfaz para la consulta de Kardex.

E

CLASIFICACION DE PRODUCTOS

Bucaramanga
Cajas Canton
Cartagena

| [copisn [FrRODUCTO |EEREE _BODEGAS
A [ ok ALCIRA RUEDA SERRAND 0 Bogota
¥Pc COMPUTADOR AR Bucaramanga
LA LAPICERD ez |7 E“EE““
M BEET TAPETE MIU 283 di
Yivern
fdadra Igdodia 0 e

FECHA |TIFD| DOCUM EMPRESA

ENTRADA |  saliDa |

|_| 01 Febog
|| o6 Febns
|| 03Febns
| 13Febma
b 13Feb08

o¥
FC
D¥
D¥

VIENEN
1 ANGEL NEMESIO BARBA RINCON
5 REPRESENTACIONES ESPECIALES LTDA
5 LUIS FELIPE DI&Z ATENCIO
7 LUIS FELIPE DIAZ ATENCIO

5

0
20

Figura 60. Interfaz para la consulta de Kardex - Impresion

Empress: MODELD Desde 01-Feb-08
Informe de Movimianios - Kerdex  Hests: 15-A0-08
Prod o CONPUTADCR

19040 ETIS M

Bodags: Bucaramangs

Facha  Documenio Emprez Enfrads salle  3akdo
J1Fe08 VENEN

EFeN s D1 ANGEL NEVE S0 BAREA AINGON 1 1
WEAD TS REPRESENTACONES ESFECALESLTIA 30 ET]
13Fen 08 ¥ 5 1135 FELDE DATATENGO 2 =
137008 DV 7 LU5 FELOE DAZATENCO 0 11
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5.3.3.11. Consultas Interactivas

Es una interfaz que le brinda al usuario la posibilidad de seleccionar

combinaciéon de criterios para elaborar

una consulta. Ofrece

una

informacién

relacionada con las ventas. Los parametros combinables son: Lineas de venta,

Productos, Areas, Clasificacion de clientes y Clientes.

Figura 61. Interfaz para la elaboracion de Consultas Interactivas.

Consultas Interactivas

¥ Seleccionar para Consulta

Cenar

¥ Seleccionar para Consulta

i Pegantes

¥ Seleccionar para Cansulta

Lineas de Venta ] CODIGD | PRODUCTO [=l _Areas de Cobertura ]
Bucaramanga plaLcR ALCIRA RUEDA SERRAND 1= Colombia

- Cajas Catlon e COMPUTADOR (1 Costa Noite

* Cattagena m 1 £ LORICA

S i0a HES LEEE BUCARA

: 130407 TAPETE MIU i

& Luna = 1 £/ Sabanas

) Monteiia [ |tdocta ool CERETE

i+ Panama
i+ Venezusla

Clasificacién Cliente |
Al de Cadena

* Distrbuider May

- Distrbuider Men

* Fabrica

CLIENTE
| COLTAPETES PUBLICITARIOS E.LL
MECANELECTRO 5.4,
REPRESENTACIONES ESPECIALES LTDA
SDFDSFDFDSFDSFDFDFDFSDFSDES LTDA

[Parametros de la Consulta

19/04/2008 .

Cajas Carton

19/04/2008 v

5.3.3.12. Hacer seguimiento al cliente

Figura 62. Interfaz para el Seguimiento y Servicio al Cliente.

Seguimiento a clientes

Ciente

Sucursal Revision |

oA |

| [ALEJANDRO GOMEZ
| |ALEJANDRO GOMEZ

JULIEN 28Mar08  holaas

27.Mar08 sabana

| |COLTAPETES PUBLICITARIOS E.LL
| |COLTAPETES PUBLICITARIOS E.LL

| |Luis FELIPE Diaz ATENCIO

MOrica

27.Mar08 MUCHAS GRACIAS

ABIERTO 27Mar8
ABIERTO 27.Mar08
ABIERTO 27Mar08

|27 Mar.08

1234 om
1228 pm
1228 pm
12250m

Como paticipar en esta contienda
DFDFDS

SFDFSD

D
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La interfaz de seguimiento y servicio al cliente, permite registrar casos de
inquietudes, solicitudes, y reclamos de un cliente, organizandolos por sucursal,
tema y dando la posibilidad de registrar detalles de la evolucién que ha tenido el

caso en estudio.

5.3.3.13. Importar / Exportar.

Las interfaces de intercambio de informacion, favorecen la entrada de datos en
forma masiva, ideal para hacer uso de ellas en el momento en que se este
alimentando por primera ves el sistema o en el intercambio via electronica de

informacion entre dos usuarios que poseen Freelancer.

Figura 63. Interfaz para la importacion de Facturas.

Importar Facturas -
‘ Archivo: | Buscar mpattar ‘

FACTLIRA EMISION CLIENTE
13022008 LUIS FELIPE DIsZ ATENCIO
| 13022008 LUIS FELIPE DIsZ ATENCIO
0B022008 | LUIS FELIPE DI&Z ATENCIO

| 06022008 | HEMRY ANTOMID SEGRERA
| 09022008 | ALEJANDRO GOMEZ

CODIGO PRODUCTO
LAFICERD
COMPUTADOR

95



5.3.3.14. Permisos. de Usuario

Figura 64. Interfaz para la asignacion de Permisos a Usuarios.

Permisos de Usuario ,—Ll Todas ‘ Ningune | Aceptar ‘ Cerrar

v Gestion v Inventarios v Wentas v Procesos v Seguidad
|v Conlfiguracion v Movimientos v Pedides |v Ciene de Perodo v Copias de Respaldo
[ Param Comerciales [ Enlradas 7 Fachuracion [ Cierre de Ejeicicia [ Hacer Copia
[ Param. Tribuarios I Saidas 7 Notas Contable 7 Fiecalcula de Saldos I Fiestaira Conia
[ Productas [ Flequisicién ¢ Devalucicn 7 Transferencia de Saldos [ Bitacora
[ Lineas de Venta [ Pendienies F Hota Credit [ de Periados
¥ Proveedores I Clientes F# NotaDebilo I de Ejercicios
I Productas ¢ Proveedores F Recaudos ¥ Importar
7 Vendedares 7 Karder 7 Comisiones 7 Clientes
[ Tabla de Comisiones % Inventaio I Productos
% Vendedores # Facluras
% Clientes i Consullas ¥ Exportar
o Areas R f¢ Catera v Clerfas
I Clierizs E i ¥ Estado de Cuerta ¥ Productos
% Bodegas % Consullas Intoractivas % Facturas

IV Sugerencia

@ Indead
# Contiol Transportadora Iilideacore

La interfaz de Permisos de Usuarios, permite configurar y administrar los
privilegios de acceso de los usuarios tipo NORMAL a las diferentes

funcionalidades ofrecidas por Freelancer.

5.3.3.15. Bitacora.
La interfaz para la bithcora es de solo lectura, y permite consultar por rango de
fechas, los acontecimientos ocurridos sobre los documentos de las transacciones

comerciales.

Figura 65. Interfaz para la Consulta a la Bitacora.

Fechainicio: [15/nz/2008 « Fechafinal [1s/04/2008 «

FECHA | HOoRa | ususmio | DOPERACION | poc
B 22Mar0g 7:25.am LUISFELIPE  Creacion de Requisicion |
| 22Maiia | 730am LUISFELIPE  Anulacion de Requisicion 8
22Mar08  F32am LUISFELIPE  Eliminacion de Requisicion 9
22Mar08  305am LUISFELIFE  Creacion Entrada Froveedor 3
3
3

22Mar08  205am LUISFELIPE  Arwlacion Entrada Proveedar
22Mar08  %06am LUISFELIFE  Eliminacion Entrada Proveedar

_| 22Mar0B | 936 am LUISFELIFE  Creacion Entrada General 17
_| 22Marle | 938 am LUISFELIPE  Arulacion Entrada General 17

22Mar08 | 337 am LUISFELIFE  Eliminacion Entrada General 17
| 22Maia | g3Bam LUISFELIPE  Creacion Salida Proveedor B

22Mar08 538 am LUISFELIPE  Anulacion Salida Proveedor B
22Mar08  3:38am LUISFELIFE  Eliminacion 5 dlida Froveedor E
22Mar08  S42am LUISFELIPE  Creacion Salida General 4
22Mar0B 343am LUISFELIFE  Arulacion S alida General 4
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5.3.3.16. Acerca de

Ventana que presenta informacion sobre: la version de la herramienta, el autor, y

los derechos d e uso.

Figura 66. Interfaz Acerca de.

FreeLa{riO

5.3.3.17. Ayuda
Freelancer ofrece como ayuda al usuario una guia de aprendizaje contenida en
un archivo en PDF, al cual se puede acceder directamente desde la aplicacion al

hacer clic sobre el menu ayuda.

Figura 67. Ayuda: Guia del usuario.

 Gaston Comercial =

INTRODUCCION
0 ]
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5.4. Pruebas del Sistema

Como parte final del proceso de implementacion, se realizaron las pruebas y
ensayos del Freelancer con el objetivo de verificar el correcto funcionamiento de

todos los componentes del sistema.

Cada funcionalidad de cada interfaz que hace parte del sistema, fue puesta a
prueba. Se verificd cada registro y actualizacion en las tablas correspondientes y
el comportamiento resultante fue el deseado.

5.4. Entrega de la Aplicacion

En esta fase se generaron los instaladores necesarios para la distribucion del

Freelancer, y se elaboré una guia de usuario que le permite al lector tener los

conocimientos necesarios para Instalarlo y comenzar a trabajar.
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CONCLUSIONES.

Aln cuando Freelancer no es una aplicacion desarrollada bajo un enfoque
orientado a objetos, el uso de UML significd grandes beneficios a la hora de
determinar los requisitos del cliente, asi como también en la representacion

de las diferentes formas en que el usuario interactda con el sistema,.

La arquitectura cliente-servidor permitio un desarrollo rapido y confiable. A
pesar de esto, la necesidad de repartir las reglas de negocio entre ambas

capas, genero cierta complejidad en la estructura del codigo.

El desarrollo de un sistema Multiempresa constituyd una buena eleccion, ya
gue no solo lleva a independizar la informacidén entre diferentes empresas,
sino que también lo hace entre los diferentes periodos (de ejercicio) para
una misma empresa. Esto conlleva que se tenga un tamafio compacto de la
base de datos y por consiguiente unos tiempos de respuesta mas cortos a

la hora de realizar consultas.

Las herramientas como Freelancer pueden servir a las organizaciones
como “aplicaciones de capa intermedia”, es decir, tomaria como entrada la
informacion procesada por aplicaciones de tipo transaccional, y podria
desarrollar consultas complejas que ofrezcan la informacién acorde a las
necesidades de los usuarios, de esta manera, con un bajo presupuesto las
PYMES podria acercarse a los beneficios que ofrecen las soluciones
integradas de negocio que no estan en capacidad de adquirir.
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Una herramienta como Freelancer, puede tener un gran impacto entre los
trabajadores independientes del area comercial que no han sacado
provecho de los beneficios informaticos, y convertirse en una herramienta
esencial en el trabajo diario, aportandoles competitividad y mayor

disponibilidad y dominio de la informacién.

En el entorno de las PYMES, sigue existiendo la necesidad, de
herramientas dirigidas a las personas que toman decisiones. Herramientas
gue automaticen tareas y favorezcan el desarrollo del trabajo de forma
inteligente. Si se atendiesen estas falencias (Qque son comunes a muchas
personas y empresas), se podria generar un beneficio colectivo y asi

contribuir con el desarrollo tecnoldgico en la region.
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RECOMENDACIONES

Aunque Freelancer en primera instancia tiene una orientacion de caracter
monousuario, sus benéficos podrian extenderse un entorno de red para
permitir que todas las personas que forman parte de un equipo de ventas
pueda realizar consultas sobre la misma base de datos, desde sus

diferentes lugares de trabajo.

Seria muy conveniente la migracion de la aplicacion hacia arquitecturas de
tres capas por todos los beneficios que esto representa tanto en el
desarrollo del software como en posibilidad de adaptarse a cambios en la
plataforma usada. De igual forma el uso de un enfoque orientado a objetos
permitiria el desarrollo de la aplicacion a través de componentes que

restarian complejidad en la creacién de la herramienta.

Aquellas empresas que no pueden adquirir soluciones de negocios
integradas por estar fuera de sus capacidades econémicas, podrian optar
por la utilizacion de herramientas pequefias que sean un complemento a los
sistemas de informacion con los que ya cuenta, y que les permitan
potencializar sus funcionalidades para acercarse a los requisitos deseados

por los usuarios.

Teniendo en cuenta aspectos como:
- La necesidad de herramientas informaticas en empresas de nuestra
region.
- La disponibilidad de software libre, robusto y confiable tanto para el
desarrollo de aplicaciones como para la administracion de bases de

datos.
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- La necesidad de adquirir conocimientos y experiencia por parte de

los estudiantes de la carrera de Ingenieria de Sistemas.

Se recomienda a la Escuela de Ingenieria de Sistemas e Informética, de la
Universidad Industrial de Santander, fomentar la creacion de un grupo de
trabajo investigativo para el desarrollo de software orientado a las PYMES,
bajo estdndares que permitan su mantenimiento y desarrollo incremental
con el tiempo. Este grupo de investigacién, no solo permitiria afianzar la
relacion con las empresas, sino que también crearia un ambiente propicio
para: la generacién de grandes proyectos, el desarrollo de proyectos de
grado con un enfoque empresarial, consolidar la vision empresarial de los

estudiantes de Ingenieros de Sistemas, entre otros beneficios.
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ANEXO A. Estructura Lineas de Venta de Represent aciones Especiales Ltda

I
Lineas de ventas representadas

Lineas de venta

I

Produvarios J L Empacor

| Lamina para plantillas en EVA |_4

| Lamina produeva I_

| Lamina produeva normal I—

I Produeva Calibre 2,00 mm

I Produeva Calibre 2,50 mm

| Produeva Calibre 5,00 mm

Lamina produeva calibre 5,00 Blanca

I

Lamina produeva calibre 5,00 Negra

Lamina produeva bondeada I_

Lamina produaire

Lamina deportiva

Lamina para Plantillas en caucho I_

Lamisuelas

Perfiles

I Cajas sobre medidas |

Caja para calzado calibre 640 - 24 pares

Caja para calzado calibre 640 - 48 pares

1
Lineas de ventas propias

Linea de Tapetes

_I Tapete Cushion Mat -LG

Tapete Cushion Mat por metraje |

Tapete Cushion Mat personalizadol

Tapete Cushion Mat Standard |

_I Tapete Standard trafico medio |

Tamarfo 60x45
Tamafio 65x50
Tamafio 85x65

—| Tapete Standard trafico pesado

—| Tapete Cushion Mat -Pissito I

Tapete Antifatiga

Tapete Polipropileno
Tapete Dreamtex

Tapete Standard LG Trafico medio 85x65 Azul osc

Tapete Standard LG Trafico medio 85x65 Verde
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