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1.3 Introduccion.
1.3.1 Tema.

Desarrollo de un sistema de inteligencia de mercado - SIM. Caso de estudio:
Empresa Carrera Torres & Asociados cia. Ltda., de la ciudad de Quito.

1.3.2 LaEmpresa.

Nombre: Corporacion Carrera Torres & Asociados Asesoria y Capacitacion.

Actividad: Carrera Torres & Asociados es una empresa dedicada a la formacién
empresarial en asesoria y capacitacion de la gestion y control de activos, estadistica
aplicada a la administracion de compras e inventarios, investigacion de mercados,

inteligencia competitiva y administracion de bodegas.

Ubicacion: Carrera Torres & Asociados esta ubicado en la ciudad de Quito, en la
Av. de la Manzanos E13-286 y César Teran.

Caracteristicas: Carrera Torres & Asociados se caracteriza por ser una empresa
que ademas de prestar el servicio de capacitacion en los distintos &mbitos que engloban
la gestion de una empresa, presta el servicio de arrendamiento de sistemas online que

permiten la gestion de los mismos.

La empresa es altamente reconocida por su trabajo en gestion de activos fijos,
contabilidad, administracion de bodega y recientemente incursionando en la parte de

marketing con investigacion de mercado e inteligencia de mercado.

Contexto: Carrera Torres & Asociados desarrolla sus actividades en todo el pais
pero su cartera de clientes mas amplia se encuentra en Quito donde la mayoria de sus
clientes son empresas que elaboran y distribuyen productos de consumo masivo, opticas,
financieras y empresas publicas, como por ejemplo: Optica los Andes, Seguros Pichincha

y Equifax.

1.3.3 Justificacion.

Es claro que la gestion de marketing tiene a los clientes como eje principal. Para
ello, es indispensable obtener el maximo de informacion sobre ellos. Los directivos
requieren datos suficientes para el analisis, la planeacion, la aplicacion y el control de
mercadeo. Esto implica el conocimiento de clientes, competidores y otras fuerzas de

mercado.

Los sistemas de inteligencia de mercado permiten comprender las diferentes

fuerzas del mercado y tienen como objeto anticiparse a los cambios, para aprovechar las



oportunidades de negocio que ofrece el contexto del mercado y por ende reducir los
riesgos asociados.

Un sistema de inteligencia de mercado actia como un factor estratégico que
genera un potencial de ventaja competitiva proporcionando informacién privilegiada con

el objetivo de permanecer en la clspide del escenario competitivo.

Con la inteligencia de mercado las empresas pueden tomar decisiones
estratégicas de corto, mediano y largo plazo; basadas en informacién cierta y precisa,
minimizando el riesgo y la incertidumbre. Con esta informacién se definiran acciones de
marketing, estrategias de producto y precio; asi como también la planeacion estratégica

de la compaifiia.
En este sentido la inteligencia de mercado tiene diferentes propésitos como:

i. El de ayudar a identificar las tendencias de la industria y de los

consumidores.
ii.  Descubrir nuevos mercados potenciales.
iii.  Minimizar riesgos de inversion
iv.  Aumentar ganancias
v.  Reducir gastos
vi.  Identificar nuevas oportunidades y posibles escenarios

vii.  Establecer metas en cuanto al marketing y ventas ayudando a las

compainiias a definir sus estrategias de futuro.

Un sistema de inteligencia de mercado proporciona informacién diaria del
mercado con el fin de formular y ajustar el plan de mercadeo. Usualmente el sistema se
alimenta de fuentes directas como el personal, proveedores, distribuidores, intermediarios
y clientes; o de fuentes indirectas como articulos de prensa, observacién de la
competencia, estudios de mercado, entre otros. De esta manera la informacién esta
disponible inmediatamente, optimizando el tiempo y disminuyendo el riesgo en la toma de

decisiones, asi como el aumento en la eficiencia de la fuerza de ventas.

1.3.4 Antecedentes.

Existen pocas empresas que se dedican a la explotacion y consolidacion de
informacion para la inteligencia de mercado en Ecuador. Carrera Torres y Asociados
desea incursionar en este medio. Ha venido realizando actividades encaminadas a la

inteligencia competitiva, pero la obtencion de los datos ha sido burda, carece de algun



estandar y en su mayoria depende de la experiencia del recolector de los datos y
herramientas no optimizadas; La obtencion de la informacion de la competencia se ha
realizado por varios medios, como la posesion de informacion, informacion de materiales,
publicidad, documentos publicados y realizando vigilancia empresarial. Para este ultimo
medio de obtencion de informacidén se cuentan con un gran personal que se dedica a la
observacion de los stands, recolectar informacion por medio de libretas, anotaciones y
hasta memorizando, ya que en muchos lugares estan totalmente prohibido realizar
fotografias. Pero este medio de obtencion de informacion suele ser ineficiente e
incompleta, ademas de que toma en cuenta solo la informacion de la competencia y la
recoleccion de los datos internos ha quedado en el olvido por lo que al momento de

presentar un informe aporta poco o nada a la toma de decisiones de marketing.

Las empresas ven importante integrar la inteligencia de mercado como eje de sus
operaciones de marketing en la generacién de informacion de ventas, es por eso que
Carrera Torres y Asociados ven la necesidad de un sistema que se centre en la
recoleccion de datos internos y la inteligencia competitiva para que de esta manera se
brinde un servicio que permita a sus clientes adelantarse a las oportunidades de

mercado.

1.4 Objetivos.
1.4.1 Objetivo General.

Desarrollar un sistema de inteligencia de mercado — SIM, que incluya dos
subsistemas, tanto para el control de la informacién interna de marketing de la empresa y
la informacién relevante de la competencia, aplicando la metodologia Open UP, aplicado

a la empresa Carrera Torres & Asociados Cia. Ltda.

1.4.2 Objetivos Especificos.
¢ lIdentificar los procesos dentro de la recoleccién de datos internos que se

deben automatizar.

¢ Identificar los procesos dentro de la inteligencia competitiva que se deben

automatizar.
o Identificar los requerimientos funcionales y no funcionales del sistema.

e Realizar el disefio l6gico y fisico de la aplicacién a automatizar, a partir del
modelamiento de los procesos que se deben automatizar con UML

(Lenguaje Unificado de Modelado).

e Definir las caracteristicas y restricciones del sistema.



Codificar el sistema de acuerdo al disefio UML.

Integrar el desarrollo con el lenguaje de programacion JAVA para entorno
web con JSF (JavaServe Faces), PostgreSQL como base de datos y
Glassfish como servidor de aplicaciones.

Construir los casos de prueba.
Realizar pruebas del sistema en un ambiente controlado.
Preparar el manual de usuario.

Productos entregables: Sistema de Inteligencia de Mercado en

funcionamiento, manual técnico y de usuario.

1.5 Conceptos y terminologia empleada.

UML.- Lenguaje Unificado de Modelado

JAVA.- Lenguaje de programacion orientado a objetos
JSF.- JavaServer Faces

PostgreSQL.- Sistema Gestor de base de datos relacional
Glassfish.- Servidor de aplicaciones

Servidor de Aplicaciones.- “servidor en una red de computadores que
ejecuta ciertas aplicaciones”. (Federaciébn nacional de empresas de
software libre, 2015)

OWASP.- Open Web Application Security Project - Proyecto abierto de

seguridad de aplicaciones web
SIM.- Sistema de inteligencia de mercado.

Investigacion de mercado.- “La investigacion de mercado es la
recopilacién, registro y andlisis sistematico de datos relacionados con el
mercado de bienes y servicios”. (HERNANDEZ MAGONEZ, 2006)

1.6 Concepto SIM.

“Una condicion basica de éxito para hacer marketing es la administracién eficiente de la
informacién” (FERMIN ARMENDIA AGUIRRE, 2007). Un sistema de inteligencia de

mercado (SIM) es una estructura interactiva que permite recopilar, recabar, clasificar,

analizar, evaluar y distribuir informacién tanto interna como externa que sirven de base y

referencia para el establecimiento o desarrollo de planes, objetivos, campafias y eventos



de manera oportuna y precisa. Un SIM se enfoca a ofrecer valor a la organizacion
mediante la toma de decisiones de mercadotecnia y ser una fuente de ideas,
oportunidades e innovacion para quienes planean, ejecutan y controlan las oportunidades

de negocio en una organizacion.

Las técnicas de investigacion de mercados son formas de recolectar datos o
informacion necesaria para una investigacion de mercado y permite identificar problemas
y oportunidades previos a una accion de marketing. Sin embargo, las técnicas de
investigacion de mercado no son suficientes. Existe informacion que sélo se puede
recabar mediante procesos sistematizados donde los mercadologos pueden identificar los
cambios mas significativos del mercado, rastrear tendencias, buscar oportunidades,
interactuar con la informacién del entorno y la competencia, obtener informacién detallada
sobre los deseos, preferencias y conductas de los consumidores, etc. Muchas empresas
no disponen de un sistema de informacion y las que lo tienen limitan su trabajo a simples
prondsticos de rutina, analisis de ventas y encuestas esporadicas que da como resultado
que la empresa quede inmersa en el circulo vicioso de la investigacion de mercado.
(PHILIP KOTLER, 2006)
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GRAFICO 1. CIRCULO VICIOSO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS.
FUENTE: (FERMIN ARMENDIA AGUIRRE, 2007)




‘Un SIM se puede definir como el conjunto de personas, equipos y procedimientos
disefiados para recoger, clasificar, analizar, valorar y distribuir a tiempo la informacion demandada
por los gestores de marketing. Dicha informacion se obtiene a partir de los datos internos de la
compalfiia, los sistemas de inteligencia, la investigacién de marketing y el sistema de apoyo a las
decisiones de marketing, desarrollado con herramientas informaticas y modelos a implantar dentro
de la propia empresa.” (EQUIPO VERTICE, 2008)

Los directivos y gerentes de empresas se quejan por no saber dénde esta la
informacién de la empresa, de recibir demasiado tarde aquella informacion, de no saber
cémo utilizarla, de ser demasiado extensa para poder utilizarla 0 que su precision es
dudosa. Esta falta de informacibn no permite identificar posibles amenazas u
oportunidades; Las empresas que disponen de mas informacion tienen mas ventaja
competitiva y gracias a ello las empresas pueden seleccionar mejor sus mercados,
desarrollar mejores productos que cubran las necesidades del consumidor y poner en
accion adecuadamente los planes de marketing.

Un SIM permite que los gerentes o directivos de una organizacion dispongan de la
informacion necesaria para conocer los cambios que se dan en el entorno de mercado y
que pueden afectar a la organizacion, es decir permite crear corrientes de informacion
desde el ambiente de mercado hasta la gerencia de marketing. “Cuando un SIM se instala
completamente, la empresa dispone de abundante informacién, pudiendo realizar una gestién
comercial méas innovadora.” (FERMIN ARMENDIA AGUIRRE, 2007)

“El sistema de inteligencia de mercado de la empresa debe ser el punto de interseccion
entre 1o que los directivos creen que necesitan, lo que los directivos necesitan en realidad, y lo que
es factible desde un punto de vista econémico”. (PHILIP KOTLER, 2006)

1.7 Inteligencia de mercado.

SCAN define a la inteligencia de mercado es una disciplina que permite la
obtencion de datos e informacion en tiempo real, ya sea de la misma empresa, la
competencia o del consumidor. (SCAN, 2006) La Dra. Maria Martinez dice que el objetivo
de la inteligencia de mercado es obtener una amplia vision en las decisiones estratégicas,

asegurando la competitividad en el mercado ocupado por su empresa. (Serna, 2003)

1.7.1 Queimplicalainteligencia de mercado.

Implica tres procesos en la inteligencia de mercado:

e Generacion de informacion.



e Diseminacion de la informacion®.
¢ Respuesta a la informacion. (Serna, 2003)

Para la ejecucion de estos tres procesos la inteligencia de mercado incorpora tres

conceptos:
¢ Inteligencia de negocio.
¢ Inteligencia competitiva.
¢ Investigacion de mercado. (SCAN, 2006)

1.7.2 Importancia de lainteligencia de mercado.

La Dra. Maria Martinez nombra a Kohli y Joworski en 1993, indicaron que cuando
una organizacion incorpora la inteligencia de mercado, en primer lugar constara que la
informacién generada en cuanto a sus clientes, competencia y de si misma, tendra un
alto valor al saber como utilizarla. Diseminara la informacion a través de todos sus
departamentos y por lo tanto a sus empleados, de manera que la empresa siempre
estard en capacidad de dar una respuesta inmediata y eficiente, acoplandose al
comportamiento dinamico del mercado. Siendo un soporte a los objetivos y estrategias de
la empresa. (Serna, 2003)

1.7.3 CoOmo se organiza dentro de una organizacion.

La inteligencia de mercado no solo se basa en la gestion tecnoldgica que se
deberia realizar para poder implementar dentro de la empresa, pues también dependera
de otros factores para su aplicacion; Carlos Ginocchio Vega indica en su publicacion tres

factores, estos son:

e Marketing estratégico: En primer lugar los lineamientos estratégicos
propuestos por una organizacion, van de la mano con su vision establecida

desde su funcién comercial.

Por lo que sugiere “Definir su Vision y Misién basadas en las cuatro perspectivas
estratégicas de “Balanced Scorecard”, porque si bien necesitamos establecer
objetivos en marketing esta funcién no estd aislada sino integrada a las demas

funciones empresariales”. (Vega, 2007)

¢ Definicion de los indicadores para la gestion de marketing:

! “La diseminacion es el proceso que consiste en hacer llegar al/a la usuario/a la informacién

disponible a través de diferentes canales.” (Toolkit, 2015)



José Ramén Rodriguez se enfoca en el cuadro de mando integral, creado
por Kaplan y Norton en 1992, como indicadores claves para el negocio de

modo que midan su rendimiento:

o Clientes: ¢Como deberiamos aparecer ante nuestros clientes para

alcanzar nuestra vision?
= Capacitacion
= Satisfaccion
= Retencion
= Cuota de mercado
= Rentabilidad

o Finanzas: ¢(Como deberiamos aparecer ante nuestros accionistas

para tener éxito financiero?
= Crecimiento y diversificacion de ingresos
» Reduccion de costes
= Mejora de la productividad
» Rendimiento de las inversiones

o Formacioén y Crecimiento: ¢ COmo mantendremos y sustentaremos
nuestra capacidad de cambiar y mejorar, para conseguir alcanzar

nuestra vision?
= Satisfaccion de los empleados.
» Retencion de los empleados.
= Productividad de los empleados.

»= Disponibilidad de informacion sobre clientes, procesos

internos y finanzas.

o Procesos Internos: ¢En qué procesos deberiamos ser excelentes

para satisfacer a nuestros accionistas y clientes?
= Calidad de productos/servicios.
= Coste de los productos/servicios.

» Introduccion de nuevos productos/servicios



= Tiempo de atencion al cliente.

= Calidad de la informacion ofrecida al cliente. (Rodriguez,
2014)

e Aplicaciones Informéticas

Carlos Ginocchio Vega indica en su blog que en el mercado existen varias
alternativas informaticas para la implementacion de un sistema de
inteligencia de mercado. Pero hay que tener en cuenta las aplicaciones
informaticas que se puedan ajustar a la realidad de la empresa, teniendo

en cuenta las siguientes caracteristicas:
o Actividad Comercial.
o Dimensién Organizacional.
o Expansién Geogréfica.
o Vision Propuesta.
o Capacidad del Talento Humano.
o Capacidad Econémica.

o Soporte Tecnologico. (Vega, 2007)

1.8 Inteligencia Competitiva.

“La inteligencia competitiva es la obtencion y andlisis sistematicos de informacion que esta
disponible para el publico acerca de la competencia y las tendencias del mercado. El objetivo de la
inteligencia competitiva consiste en mejorar la toma de decisiones estratégicas, evaluar las
acciones de los competidores y darles seguimiento, asi como proporcionar indicios tempranos
acerca de oportunidades y amenazas” (GARY ARMSTRONG, 2007)

La inteligencia competitiva es de suma importancia para una empresa ya que le
permite entender como funciona la competencia y aprender a ser mejor que Sus
competidores, permite una mejor comprension sobre la estructura, comportamiento,
capacidades, debilidades y fortalezas del competidor. (Jan van der Reis, 2007) La
cantidad de informacién crece de manera significativa mientras las empresas se anticipan
a los cambios mediante técnicas que van desde evaluar los productos de los
competidores, investigaciones en internet, ferias, exhibiciones y hasta buscar en la

basura.

Gran parte de la inteligencia se obtiene de compradores y fuerza de ventas,

proveedores, distribuidores, clientes principales, entre otras. La empresa puede comprar
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y analizar productos de los competidores, monitorear sus ventas, verificar nuevas

patentes y examinar diversas clases de evidencia. (Kotler & Armstrong, 2001)

La inteligencia competitiva permite tomar todo lo que esta fuera del control de la
empresa pero que influye en la actividad de la misma y anticiparse a los cambios
permitiendo un mejor control y reduccion de riesgo a la hora de tomar decisiones, en
cuanto mas informacion posee la empresa mayor serd la posibilidad de éxito y menor la
de fracaso. Permite identificar oportunidades gracias a la contribucion sobre el ambiente

econdmico, de mercado, tecnoldgico, social y politico.

1.8.1 La Competencia.

Las estrategias de marketing se enfocan en el analisis del entorno y en especial la
orientacion hacia la competencia prestando atencion a lo que hacen los competidores. A
la hora de conocer a la competencia es importante saber dénde y con quien se compite,
identificar las oportunidades de negocio que no aprovecha la competencia, detectar la
manera de diferenciarse y anticiparse a las acciones de la competencia. Uno de los
principales indicadores que se deben analizar acerca de la competencia son las ventas y
no solo las ventas totales sino las que permitan analizar a detalle, por ejemplo ventas por
tienda y por producto. Mucha de esta informacion se puede extraer de la fuerza de

ventas, clientes, proveedores, etc.

Es muy importante para una empresa que los gestores de marketing dentro de la
organizacion conozcan la importancia de alimentar de informacion previo a la toma de
decisiones por parte de la gerencia o los medios mandos. Otra manera de conocer mejor
a los competidores es recabando informacion de los productos o servicios que oferta la
competencia, las campanas que realiza, volumen de ventas, clientes, proveedores, entre

otros comparando los productos y realizando mejoras. (STEVEN SCHNAARS, 1991)

1.9 Ventajas de lainteligencia de mercado.

La planificacion de marketing de una empresa y el disefio de estrategias de
marketing exige el andlisis de variables de distinta indole, situaciones y comportamientos
tanto del entorno interno de la empresa como externo, asi como muchos otros aspectos

relacionados, por lo que el uso de un SIM le proporciona ventaja competitiva y le permite:
o Darle seguimiento a la competencia.
e Permite tomar informacion dispersa e integrarla en un solo sistema.

e Permite la disponibilidad inmediata de informacion.
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e Suministra actualizacién constante de los flujos de informacién relevantes

a la gerencia de marketing.

e Ayuda a identificar a los clientes reales y potenciales a fin de ofrecer

mejores servicios.

¢ Reduce el tiempo de respuesta en la obtencion de la informacién requerida

para evaluar decisiones.
¢ Permite anticiparse a los cambios del entorno.
¢ Intercambio instantaneo de informacion.
e Rapidez en la toma de decisiones.

e Reduccion de costos.

1.10Sistema de Inteligencia de Mercado.
1.10.1 Subsistema de datos internos.

Segun Kevin Lane y Philip Kotler, los gerentes de marketing basan su trabajo en
informes internos de pedidos, ventas, precios, costos, niveles de inventario, etc. Al
analizar esta informacion pueden detectar importantes amenazas y oportunidades.
(PHILIP KOTLER, 2006)

El nucleo del sistema de datos internos es el ciclo pedido-facturacion

Vendedores,
intermediarios y clientes
hacen pedidos ala
empresa.

El departamento de
Notas de remision y ventas prepara facturas y
facturas remiten a envia a los
diversos departamentos. departamentos
correspondientes

Se envia la mercaderia Aquellos articulos que de
con notas de remision y los que no quedan se
facturas vuelven a solicitar

GRAFICO 2. CICLO DEL SUBSISTEMA DE DATOS INTERNOS. FUENTE: (PHILIP
KOTLER, 2006)
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Otro alimentador de los datos internos es la informacién de ventas, los gerentes
de marketing necesitan informes puntuales y precisos sobre el nivel de ventas del
momento. Las empresas deben estudiar los datos de ventas con sumo cuidado para no

interpretar incorrectamente.

Y por ultimo las empresas organizan la informacion en bases de datos (por cliente,
por producto, por vendedor) haciendo uso de esta informacion para conocer datos de

interés y sacar provecho con futuras decisiones.

1.10.2 Subsistema de Inteligencia Competitiva.

A diferencia del subsistema de datos internos el subsistema de inteligencia
competitiva ofrece informacién sobre acontecimientos en el entorno de la empresa y
ofrece un acceso constante de informacién que permite reorientar las estrategias y

acciones de marketing.

El andlisis del entorno forma parte de los flujos de informacion mas importantes
para la toma de decisiones de marketing y se desarrollan de forma natural dentro de una
empresa pero su incorrecta implantacion evita que la informacion llegue a tiempo para
poder actuar lo que le resta efectividad. A pesar de que el objetivo de un sistema de
inteligencia de mercado tiene como objetivo brindar informacion a tiempo y precisa, esta

se obtiene de manera superficial y para un fin en concreto.

“El sistema de inteligencia competitiva es un conjunto de fuentes y procedimientos que
utilizan los directivos para obtener informacién diaria sobre los acontecimientos del entorno de
marketing de la empresa. Los gerentes de marketing recopilan esta informacion mediante libros,
periddicos y publicaciones comerciales, hablando con clientes, proveedores y distribuidores, y

reuniéndose con los directivos de otras compaiiias.” (PHILIP KOTLER, 2006)

El Sistema de Inteligencia Competitiva busca que las personas que tienen
contacto con informacién veraz ayude a la organizacion a conocer mas a fondo las
preferencias de los clientes, tenga la capacidad de captar la informacién relevante para
los planes y acciones de marketing y sepa a quién entregar aquella informacién. Las
diferentes medidas que pueden tomar las empresas para mejorar su sistema de
inteligencia competitiva van encaminadas a formalizar la manera de captar nuevos
acontecimientos, extraer la informacion relevante, analizar la informacion del entorno y
presentarla. Existen varias medidas que se deben tomar en cuenta para obtener un flujo

de informacion veraz.

Capacitar a los vendedores para que sean capaces de identificar nuevas

oportunidades de negocio. Los equipos de ventas son los encargados de recabar la
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informacién que muchas veces se pasa por alto y deben saber como incluirla en el flujo

de informacion.

Obtener informacion de distribuidores e intermediarios. Muchas empresas envian

compradores falsos para poder comprobar como se maneja la relacion con el cliente.

Obtener informacién de conexiones externas. Se obtiene informacion de la
competencia, por ejemplo los empleados pueden comprar productos de la competencia,
asistir a ferias, hablar con intermediarios, distribuidores, proveedores, transportistas, etc.

informacién de anuncios de la competencia, campafas, etc.

Paneles de asesoria al cliente. Se constituye de la informacién valiosa que puede

proporcionar un cliente o un grupo de clientes acerca de un producto o un servicio.

Recursos Gubernamentales. Poblacién, demografia, tendencias, migraciones,

cambios en la estructura familiar, etc.

Retroalimentaciéon en linea. Paneles de noticias, foros virtuales, blogs, etc.
(PHILIP KOTLER, 2006)

1.10.3 Subsistema de apoyo a las decisiones.

Los sistema de apoyo a las decisiones de marketing proveen a los responsables
de la toma de decisiones la informacidon que requieren de manera mas oportuna y eficaz y
les permite valerse de los sistemas de apoyo para simular decisiones de negocio,
incrementar el rango de alternativas disponibles y reducir el riesgo, ademas ofrece de la
informacion necesaria para facilitar una toma de decision concreta de manera que se

pueda evaluar varias soluciones de marketing e identificar la mejor accion.

Ayuda a los gerentes a tomar decisiones para tratar de resolver problemas a
través de informacion de entorno como precios y descuentos, Tiempos de entrega,
crecimiento de la moneda, poblacién, socios de distribucion, niveles de inventario,

desempenfio de entrega, costos de transporte, ajustes, administracion del inventario, etc.

“El Sistema de Apoyo a las Decisiones de Marketing brinda herramientas estadisticas para
un mejor analisis de los datos obtenidos y por lo tanto ayuda a tomar mejores decisiones y mas
acertadas.” (BARAJAS, 2006)

2 METODOLOGIAS Y HERRAMIENTAS
2.1 Metodologia de desarrollo OPEN UP

Open UP es una metodologia de desarrollo de software, de cddigo abierto

disefiado para equipos pequefios. (FernandeZ A. Karina, 2009) Open UP es un proceso

13



agil, que pretende proveer un ambiente de comunicacion entre los miembros del equipo.

(ECLIPSE, 2012)

Objetivos Open Up:

e Colaborar para alinear los intereses: Alineamiento de los intereses dentro

de los participantes del proyecto fomentando un ambiente de equipo

favorable para el entendimiento del proyecto.

e Balancear prioridades: Manejo de los recursos del proyecto, maximizando

los beneficios para los interesados y minimizando los costos.

o Enfocar la arquitectura: Determinar una arquitectura que permita minimizar

el trabajo, reutilizar y reducir los riesgos.

e Evolucionar: Dividir el proyecto en iteraciones para

retroalimentacién y mejorar continuamente. (Toapanta, 2011)

Mejorar
continuame
nte

Colaborar

Equilibrar para
prioridades alinear los
intereses

Enfocar la Evolucionar

arquitectura para obtener
_de retroalimenta
princyos cién

Minimizar los
riesgos y
organizar el
desarrolio

GRAFICO 3. CICLO OPEN UP. FUENTE: (TOAPANTA, 2011)

Roles:

obtener
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. . ren
Analista Arquitecto Desarrollador Interesados Pruebas Cieii
proyecto

GRAFICO 4. ROLES OPEN UP. FUENTE: (TOAPANTA, 2011)

Analista:

Es la persona que tiene relacion directa con el cliente y el usuario final. El analista
tiene la tarea de entender la l6gica del negocio, capturar y ajustar los requerimientos de

los involucrados.
Tareas del analista:

e Definir la vision

o Detallar los requerimientos

e Buscar y analizar requerimientos.
Que elabora el analista:

e Glosario de términos

e Documento de requerimientos

e Modelo de casos de uso?

e Documento de vision.®

Arquitecto:

2 Casos de uso: descripcion de los pasos que deben realizar para llevar a cabo algun proceso.
® Documento de vision: vision general de los requerimientos del sistema

15



El arquitecto es la persona que se encargara de disefar la arquitectura de
software considerando las restricciones que limitaran el desarrollo e implementacion del
sistema. El arquitecto se involucra directamente con el gerente de proyecto con el fin de
coordinar las tareas y definir la planeacién del proyecto.

Tareas del arquitecto:

e Disefar la arquitectura de software
Que elabora el arquitecto:

¢ Documento de arquitectura
Desarrollador:

El desarrollador es la persona quien se encargard del disefio y construccion del
sistema tomando en cuenta la arquitectura, ademas se encargard de desarrollar los

prototipos de interfaz y la implementacion de pruebas unitarias y de integracion.
Tareas del desarrollador:
¢ Disefiar la solucion.
e Desarrollar el plan de pruebas unitarias y de integracion.
e Implementar las soluciones.
e Implementar las pruebas.
Que elabora el desarrollador:
e Prototipo de interfaces.
e Documento de disefio
e Documento de plan de pruebas
Gerente de proyecto:

El gerente de proyecto es la persona responsable de la planificacién del proyecto
y seguimiento del mismo, es quien lidera al equipo de trabajo y coordina con los
interesados. Es la persona que mantiene a los miembros del equipo enfocados en cumplir

con los objetivos y los entregables planteados para el proyecto.
Tareas del gerente de proyectos:
e Es responsable del resultado del proyecto y aceptacion del cliente.

e Evaluar los riesgos y mitigarlos.
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e Analizar los resultados

e Manejo y planificacion de la iteracion.

¢ Planificacion del proyecto.
Que elabora el gerente de proyectos:

e Plan de proyecto

e Lista de riesgos.

e Lista de productos entregables.
Interesados:

Este grupo representa al cliente, usuarios funcionales y cualquier persona que se
vea afectado por los resultados del proyecto. Este rol permite que los interesados estén

involucrados en la construccién del sistema a lo largo del desarrollo.
Pruebas:

El rol de pruebas lo desempefia la persona encargada de definir y dirigir las
pruebas. Es la persona que se encargard de analizar los resultados de las pruebas

implementadas.

Tareas del rol de pruebas:
e Desarrollar los casos de prueba.
e Implementar las pruebas.

Que elabora el rol de pruebas:
e Log de pruebas.

(Fernandez A. Karina, 2009)

Distribucién de roles en el proyecto:

Miembros del equipo Roles que desempefian

Christian Benalcazar Arquitecto
Desarrollador
Analista
Gerente de proyecto
Fausto Becerra Desarrollador
Pruebas
Analista
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Usuario Final de Carrera Torres y Interesados
Asociados Cia. Ltda.

CUADRO 1. DISTRIBUCION DE ROLES DENTRO DEL PROYECTO. FUENTE:

AUTORES
Entregables por rol:
Rol Entregables
Analista Glosario de términos

Documento de requerimientos

Documento de vision

Modelos de casos de uso
Arquitecto Documento de arquitectura
Desarrollador Documento de plan de pruebas

Documento de disefio

Implementacion del sistema
Gerente de proyecto Plan de proyecto

Lista de productos entregables

Pruebas Log de Pruebas

CUADRO 2. ENTREGABLES POR ROL OPEN UP. FUENTE: (FERNANDEZ A.
KARINA, 2009)

2.1.1 Ciclo de vida OPEN UP

OPEN UP tiene caracteristicas esenciales de un proceso unificado, se aplica
iterativamente y con enfoques incrementales dentro de un ciclo de vida estructurado.
Permite al equipo de desarrollo aportar con micro-incrementos gracias al resultado de
pocas horas o dias de trabajo. Pudiendo visualizar un progreso evolutivo del proyecto y
su aplicacion en funcién a estos microincrementos. A lo largo del ciclo de vida de las
iteraciones, el equipo de desarrollo es capaz de afiadir valor de negocio a los clientes con
la entrega de un software operativo y funcional al final de cada iteracion. (ECLIPSE,
2012) (Hernandez, 2014).
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GRAFICO 5. CICLO DE VIDA OPEN UP. FUENTE: (ECLIPSE, 2012)
2.1.2 Inicioy Concepcion
En esta fase se toman en cuenta las necesidades de los implicados para ser
plasmados como objeticos del proyecto. Se obtiene una estimacion inicial del ambito,
limites, viabilidad, casos de uso critico, coste y planeacion. (Gonzales, 2014)

Productos Objetivos

necesidades y la funcionalidad clave.

Plan de proyecto Entender qué construir, costos, calendario
y riesgos del proyecto.

CUADRO 3. OBJETIVOS FASE DE INICIO O CONCEPCION OPEN UP. FUENTE:
(ECLIPSE, 2012)

2.1.3 Elaboracion

En esta fase se realiza un andlisis y refinamiento de los requerimientos, asi como
la planificacion y seguimiento de la iteracion. Al término de esta fase se debe tener una
definicion clara de los requerimientos, casos de uso, actores, arquitectura y prototipo de

interfaces. (Gonzales, 2014)

Productos Objetivos
Planificar y administrar la iteracion Mitigar riesgos, definir plazos y costos.

Identificar y Refinar los requerimientos Obtener un entendimiento detallado de los
requerimientos.

Definir la arquitectura Disefiar, implementar y validar la
arquitectura. Generar la linea base

CUADRO 4. OBJETIVOS FASE DE ELABORACION OPEN UP. FUENTE: (ECLIPSE,
2012)
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2.1.4 Construccion

En esta fase todos los componentes y funcionalidades del sistema que falten son
realizados, probados e integrados de manera incremental sin dejar a un lado la calidad de
lo desarrollado. (Gonzales, 2014)

Productos Objetivos

Incrementos ejecutables Integrar componentes y funcionalidades
faltantes con calidad.

Producto completo Desarrollar un producto completo que
pueda ser transicionado a la comunidad.

CUADRO 5. OBJETIVOS FASE DE CONSTRUCCION OPEN UP. FUENTE:
(ECLIPSE, 2012)

2.1.5 Transicion

En esta fase se realizan las pruebas beta* del sistema para validar que los
requerimientos del cliente satisfacen completamente los definidos en la etapa de
elaboracion. En esta fase se debe buscar la finalizacién del despliegue del sistema y en
base a la respuesta de los usuarios se deben realizar los cambios necesarios para las

entregas finales. (Gonzales, 2014)

Productos Objetivos

Planificar y administrar la iteracion Conseguir la aceptacion del cliente de la
finalizacion del despliegue.

Prueba de la solucién Realizar pruebas beta con los usuarios
finales.

CUADRO 6. OBJETIVOS DE LA FASE DE TRANSICION OPEN UP. FUENTE:
(ECLIPSE, 2012)

2.2 Andlisis de requerimientos orientado a puntos de vista

La etapa de requerimientos permite reconocer el problema, especificar los
requisitos funcionales y no funcionales del sistema, asi como sus restricciones, en esta
etapa los ingenieros de software se reunen con los clientes y usuarios finales para
determinar el alcance del sistema, a pesar de que el cliente tratara de plantear los
resultados esperados a nivel de funciones y comportamientos, esto le resulta sumamente
dificil, es asi que el ingeniero de software debe facilitar este proceso y actuar como
interrogador, como una persona que puede resolver problemas y llevar a cargo el papel
de negociador. El analisis de requerimientos parece ser una tarea bastante sencilla pero

esto no es cierto ya que la mayoria de las veces el cliente tiene una vision muy general

* Pruebas Beta: Pruebas realizadas por el usuario en su entorno de trabajo
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de lo que requiere el sistema y es muy probable que exista ambigiedad, malas
interpretaciones y falta de informacién. (Pressman, 2002)

Para recolectar y extraer esta informacion, es necesario un proceso que permita
documentar los requerimientos de tal manera que se pueda comprender facilmente,
deben ser faciles de manejar, cambiar y organizar para los interesados. Este proceso se
lo realiza a través de entrevistas con los interesados y una estructura que asegura amplia

cobertura de los distintos involucrados y sus puntos de vista.

El método de analisis de requerimientos basado en puntos de vista provee un
buen marco para definir y analizar a los distintos involucrados, toma en cuenta varias
perspectivas, permite reconocer conflictos y restricciones entre los distintos involucrados.
Se usan para clasificar a los interesados y proporcionan una descripcion detallada de los

requerimientos. (Sommerville, 2005)

2.2.1 Método VORD

El método VORD para especificacion de requerimientos es un modelo orientado a
puntos de vista que permite obtener una descripcidon detallada de los requerimientos y
encontrar conflictos entre los distintos puntos de vista de los interesados. EI método
VORD esta orientado a proveer servicios a los diferentes puntos de vista dentro del
sistema. Los puntos de vista pueden ser directos (los que reciben servicios) o indirectos
(influyen en el sistema pero no interactian con él). (Gerald Kotonya, 1998) El método
VORD se basa en adquirir las perspectivas de los distintos involucrados y especificar los
requerimientos evolutivamente refinando los requerimientos dentro de cada iteracion en

el ciclo que se muestra a continuacion:
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Planificacion y Andlisis y
extraccion Negociacion

Validacién ey
Especificacion

-

GRAFICO 6. ESPECIFICACION DE REQUERIMIENTOS VORD. FUENTE: (ORTAS,
2010).

Proceso VORD

El proceso VORD se basa en 4 fases principales:

Identificacion Documentacion Representacion
Estructurar los
de puntos de de los puntos de los puntos
INE] de vista de vista

puntos de vista

GRAFICO 7. PROCESO VORD. FUENTE: (CRUZ, ESPECIFICACIONES DEL
SOFTWARE, 2012)

Identificacion de puntos de vista
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En esta fase se debe identificar los distintos puntos de vista que afectan al
sistema y sus restricciones ya sean directos o indirectos, asi como los servicios que se

deben proporcionar a los puntos de vista.
Estructurar puntos de vista

En esta fase se debe agrupar los puntos de vista en jerarquias donde los servicios

comunes entre los puntos de vista se encuentran en el nivel mas alto.
Documentacién de los puntos de vista.

En esta fase se realizara un cruce entre los servicios (Requerimientos funcionales)
y restricciones (Requerimientos no funcionales) donde se refinarad los puntos vista de

cada involucrado y se mitigaran los conflictos entre los mismos.
Representacion de los puntos de vista.

En esta fase se deben pasar los requerimientos a un modelo orientado a objetos

(Casos de uso). (Cruz, Especificaciones del Software, 2012)

2.3 Diseiio UML

El Lenguaje Unificado de Modelado como lo llamaron sus creadores, Grady
Booch, Jim Rumbaugh e lvan Jacobson, junto con OMG?® en su posterior alianza.

UML sirve para:
e Especificar las caracteristicas de un sistema antes de su construccion.

e Visualizar de forma gréfica un sistema de forma que otras personas lo

puedan entender.
e Construir sistemas disefiados a partir de los modelos.
e Documentar los graficos realizados, como parte del sistema para su futura
revision.
UML se enfoca en sistemas de software orientado a objetos, gracias a que esta

compuesto por tres clases de bloques de construccion:

o Elementos: son abstracciones de cosas reales o ficticias (objetos,

acciones).
e Relaciones: los elementos se relacionan entre si.

o Diagramas: son colecciones de elementos con sus relaciones.

® Object Management Gruop, consorcio internacional de diversos estandares de tecnolégicos
orientados a objetos (UML, MDA). (Object Management Group, 2015)
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Hay que tener en cuenta que UML no es un método de cémo hacer modelos.
(Orallo, 2002)

2.3.1 Diagramas de casos de uso

El diagrama de casos de uso representa graficamente los casos de uso que tiene
un sistema y no los elementos internos. Se define como la interaccion supuesta del
usuario con el sistema a desarrollarse, donde se representan los requerimientos
funcionales o determinar las caracteristicas necesarias que tendran el sistema. En otras
palabras, este diagrama describe qué es lo que debe hacer el sistema, pero no como.
(Orallo, 2002) (Lago, Hensgen, & Umbrello UML Modeller Autores, 2013).

Ty
Ko S
//L';urvsultar espectaculos (—\
e .
\ k—/> Consultar estado ven\
Clientes e Comprar enfradas por Internet x/‘_ﬂ: .
\\ —

e N e

(_t) Dar de alta espectaculos // e
/ T e g

" Comprar entradas en faquilla Q /

s e T

Tagtiliarsa TS~ Comprobar validez ticket

R o ‘_____\/
-
GRAFICO 8. EJEMPLO DIAGRAMA DE CASO DE USO. FUENTE: (ORALLO, 2002)
2.3.2 Diagramas de clase
Un diagrama de clases muestra los distintos objetos que interactian en el sistema
y las relaciones entre ellos. (Martin Fowler, 1999) Un diagrama de clases esta compuesto

por clases y relaciones.
Clases

Una clase es la abstraccién de un objeto, es decir es quien encapsula todos los

atributos de un objeto, por ejemplo: un auto, una casa.

Una clase en el diagrama se representa con un rectangulo como se muestra a

continuacion:
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GRAFICO 9. ESTRUCTURA DE UNA CLASE. FUENTE: (MICROSOFT DEVELOPER
NETWORK, 2013).

Elementos de una clase:

Nombres: El nombre de la clase que la diferencia de las otras. Este nhombre debe

ir en singular con la primera letra en mayusculas.

Atributos: son las propiedades de la clase y pueden ser private®, public’ o
protected®. Los atributos se escriben con la primera letra en maylsculas excepto la

primera palabra.

Operaciones: Muestran el comportamiento de la clase con su entorno. Las
operaciones se escriben con mayusculas la primera letra excepto la primera. (Universidad
de Chile, 2009).

Relaciones entre clases:

Las clases se pueden interrelacionar de diferente manera y para ello es necesario
introducir el concepto de cardinalidad que indica el grado de dependencia entre las clases
y la cantidad de objetos que participan en la relacion. (Universidad de Chile, 2009).

Tipos de cardinalidad:
e Uno a muchos (1..n)
e 0 amuchos (0..n)

Cuando se agrega una flecha a una relacién se denota navegabilidad. Por ejemplo
un auto tiene que tener un duefio pero el duefio no necesariamente tiene que decir

cuantos autos posee.

Generalizacion:

® Private: Solo se puede acceder desde dentro de la clase.
" Public: Se puede acceder desde cualquier lugar.
® Protected: Se puede acceder desde las subclases derivadas.
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Es la relacion entre un elemento padre (Superclase) y un elemento hijo (subclase).
Es decir que le elemento hijo a parte de tener sus atributos hereda las caracteristicas y
atributos de su padre.

Persona

&codigoPersona
ExnombrePersona

EXdireccion

Ajedrecista

G¥ranking

(BcodigoCategoria

GRAFICO 10. GENERALIZACION DE CLASES. FUENTE: (CRUZ, DIAGRAMAS
UML, 2012)

Agregacién

Esta relacion se usa cuando el tiempo de vida de un objeto depende del otro y
existen 2 tipos de agregacion:

e Por valor (Composicion)

o Eltiempo de vida del objeto incluido depende del tiempo de vida de

quien lo incluye.
e Por Referencia (Agregacion)

o El tiempo de vida del objeto incluido no depende de quien lo

incluye.
Composicién Almacen Agregacion
& \ .

GRAFICO 11. RELACIONES DE AGREGACION. FUENTE: (UNIVERSIDAD DE
CHILE, 2009)
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Dependencia:

Se utiliza cuando una clase es instanciada. Por ejemplo la clase aplicacion

instancia la clase ventana.

Aplicacion Wentansa

GRAFICO 12. RELACIONES DE DEPENDENCIA. FUENTE: (UNIVERSIDAD DE
CHILE, 2009)

2.3.3 Diagramas de secuencia

Este tipo de diagramas destacan por el intercambio y el orden de los menajes que
se envian de manera sincrona, pasa el control al objeto llamado hasta que el método
finalice, o asincrona, devuelve el control directamente al objeto que realiza la llamada.
Los objetos, con el nombre del objeto en la parte mas alta, que inician la interaccion se
alinean a la izquierda y los objetos subordinados a la derecha. Cada objeto tiene una
linea de vida en forma vertical y un foco de control que va de acuerdo con el inicio y fin de
la accién o llamada del mensaje. (Cruz, Diagramas UML, 2012) (Lago, Hensgen, &
Umbrello UML Modeller Autores, 2013).

Miembro biblioteca Copia a preslar Libro & prestar
:Migrmbro Copia ;Librg

Miambro_real I

= a
— llevar
Solicitar Prestamo 5
<+

(unaCopia)

Eealizar Prestamo >

—» Foco de control
I
: : H Linea de vida

mensaje asincrono

mensaje sincrono

GRAFICO 13. DIAGRAMA DE SECUENCIA. FUENTE: (OPENBOXER, 2010)

2.3.4 Diagramas de actividades
“Un diagrama de actividad es un diagrama de flujo que modela las acciones que el objeto

realizard, y en qué orden.” (Harvey M. Deitel, 2004)

Los diagramas de actividades muestran el flujo de un proceso y son usados para
modelar la l6gica de un caso de uso u operaciones complejas, donde se destaca la

secuencia de las actividades, el control entre actividades y las condiciones del flujo. Los
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diagramas de actividades son los equivalentes a los diagramas de flujos de datos del

desarrollo estructurado. (Agile Modeling, 2014)

Ejemplo de diagrama de actividades para generar una cotizacion:

Cliente

vendedor

Bodeguero

solicita una cotizacion

_’| procesa pedido

y

es servicio

[Producto]

revisa dispenibilidad

revisa existencia

disponible

[no existe el p

foducto]

disponible.

[no gsta disponible]

asigna a cotizacion

autoriza la cotizacion

Y

recibe cotizacién

Carriles

Division

Unién

GRAFICO 14. DIAGRAMA DE ACTIVIDADES GENERAR COTIZACION. FUENTE:
(AGILE MODELING, 2014)

Los diagramas de actividades permiten dividir las actividades en carriles, donde

cada carril representa al responsable de estas actividades. El grafico muestra 3 carriles

para cliente, vendedor y bodeguero, cada actor es responsable de una serie de

actividades en el tiempo. Las uniones representan la separacion de un flujo en mas

actividades y la union representa la sincronizacion de los flujos.
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2.4 Inteligencia de Negocios

Carrera Torres & Asociados Cia. Ltda. que tiene como necesidad principal realizar
un analisis completo de la organizacibn no solo a nivel interno sino a nivel de
competidores, asi como la inclusion de variables externas como: la situacion demografica
del pais, inflacién, poblaciéon y demas indicadores que apoyan en el andlisis del entorno
de marketing, con esta vision y aprovechando de la versatilidad que ofrece la inteligencia
de negocios en el acceso a la informacién de toda la organizacién en un solo repositorio
que puede extraer la data de multiples fuentes internas y externas, permitird que los
usuarios de la informacién naveguen por los datos sin necesidad de solicitar la
informacién a cada gestor de los datos, esto evitara que los usuarios tengan que trabajar
sobre hojas de calculo extensas y complejas, analizar los datos manualmente y fusionar
multiples reportes de distintas areas de la empresa para encontrar las respuestas a
ciertas preguntas de negocio.

2.4.1 Que es lainteligencia de negocios o Business Intelligence
“Se entiende por Business Intelligence al conjunto de metodologias, aplicaciones,
practicas y capacidad enfocadas a la creacion y administracion de informacién que permite tomar

mejores decisiones a los usuarios de una organizaciéon” (Conesa Caralt & Curto Diaz, 2010).

La esencia de la inteligencia de negocios es entregar informacién relevante y
confiable a la gente indicada en el momento indicado de manera que se puedan tomar
mejores decisiones. Para hacer inteligencia de negocios una realidad se necesitan de
métodos y programas que extraigan y estructuren los datos para convertirlos en

informacion y presentarlos para mejorar las decisiones de negocios.

La inteligencia de negocios sobre todo ofrece una ventaja significativa cuando se
trata de tomar decisiones estratégicas, identificar debilidades, fortalezas y descubrir
nuevas oportunidades. Bl nos permitira responder preguntas como: que productos
compran mis clientes, que tan frecuente compran mis productos, que tipo de cliente
compra cierto producto, cual es la preferencias de mi cliente, cuales son mis mejores
clientes, cuales son mis clientes potenciales, que segmento de mercado compra cierto
producto, como van mis ventas, que productos se venden mas, que empresa vende
productos similares, que campafias ofrece la competencia, etc. Esto va permitir
incrementar ventas, elaborar campafas personalizadas en base al comportamiento del
cliente, posicionar mejor la marca, desarrollar nuevos productos en base a los perfiles del
cliente, ofrecer nuevos servicios, mejorar productos, etc. (Hitachi Solutions Canada,
2015)
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2.4.1.1 Estructura de inteligencia de negocios

Capa de Presentacicn

Browser Portal Web Services Email

Analisis Cuadros de mando

Data Mining ——

Plataforma de inteligencia de negocios
Seguridad Administracion Logica del negocio Repositorio

H-~-________ _______,.-"‘

Integracion de Datos y aplicaciones

ETL

‘--.________________ ________________.--”

FUENTES INTERMAS Y EXTERNAS

GRAFICO 15. ESTRUCTURA DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS. FUENTE:
(CONESA CARALT & CURTO DIAZ, 2010)

2.4.2 Data Warehouse

Un data warehouse proporciona un repositorio central donde se guarda toda la
informacion de la organizacién con la caracteristica de guardar la informacién histérica y
mantener informacidon confiable brindando soporte a las decisiones a través del

entendimiento del entorno que influye en el resultado de una decisiéon de negocio.

2.4.3 Integracion de datos ETL

ETL (Extract-Transform-Load) es la técnica que se usa para la extraccion,
transformacioén y carga de los datos desde los sistemas fuentes hacia el data warehouse
donde distintas fuentes se unen en un solo repositorio donde se corrige inconsistencias,
se ajusta los datos para ser usados en conjunto, se proporciona una unica version y se

estructura para ser usados por otras aplicaciones. (Kimball & Caserta, 2004)

2.4.4 Modelado Dimensional
El modelado dimensional es una técnica de disefio para data warehouse que

permite proporcionar rapidez en las consultas y facilidad para navegar.
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Un sistema operacional y un almacén de datos tienen propositos diferentes que se

describen en el siguiente cuadro:

Criterio Base de datos OLTP Data Warehouse

Proposito Ejecutar procesos Evaluar multiples procesos
individuales de negocio de negocio

Tipo de transacciones Insert, select, update, delete = select

Estilo de transaccion Predefinida, predecible, Ad hoc, impredecible,
estable inestable

Optimizada para Actualizaciones y Usabilidad y rendimiento en
consistencia en la escritura | las consultas

Frecuencia en las En tiempo real Periddicamente a través de

actualizaciones calendarizacion

Acceso a datos histéricos  Periodos actuales y Actuales y afos atrds de
recientes historia

Complejidad en las Alta Baja

consultas

Filas por transaccion decenas millones

Transacciones por dia millones miles

Volumen de datos Gigabytes-Terabytes Terabytes-Petabytes

Datos Principalmente datos crudos Datos detallados, Datos
en detalle sumarizados y datos

derivados

Técnica de disefio Modelo entidad relacién Modelo dimensional
(Normalizado)

Diagrama de modelado de ER diagram Modelo estrella

datos

CUADRO 7 COMPARACION OLTP - DATA WAREHOUSE. FUENTE: (CORR &
STAGNITTO, 2011)

Los sistemas operacionales tiene disefios de entidad relacién que son altamente
normalizados lo que hace que las operaciones en cada transacciones sean mucho mas
eficientes al evitar redundancia en los datos pero hace que sea ineficiente para un data
warehouse donde se hace mucho mas lento obtener los datos por el nimero de tablas y
joins que crea una consulta. El modelado dimensional define los datos de negocio en
medidas y descripciones, las medidas se definen como hechos y las descripciones como
dimensiones que se pueden usar para filtrar y agrupar las medidas de las tablas de

hechos.

2.5 Lenguaje de Programacién JAVA

“Java es uno de los lenguajes de programacién mas poderosos y utilizados que existen

hoy” (Dimes, 2015)
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Java es un lenguaje de programacion orientado a objetos que fue disefiado para

ser escrito una vez y ejecutado en cualquier dispositivo "write once, run anywhere". (Oracle)

Java nacio de la necesidad de un lenguaje de programacion que genere codigo
muy reducido y sea independiente de la plataforma utilizada lo que le permite que corra
en cualquier sistema operativo. Java se ejecuta sobre una maquina virtual la JVM (Java
Virtual Machine) lo que significa que la JVM es quien interpreta el codigo y lo transforma
a codigo binario. (Sergio Augusto Cardona Torres, 2008)

2.6 Convenciones de codificaciéon JAVA
“Cuando se manejan convenciones se busca no solo definir buenas practicas sino conocer

el lenguaje de programacién” (Henao, 2014).

Estas convenciones vienen dados en un documento de Scott Hommel y Alberto
Molpeceres de Sun Microsystems Inc. (1999, Apr.) java-sun, Traducido por javahispano
(Sun Microsystems Inc., 1999) en el anexo A del presente documento.

3 DESARROLLO DEL SISTEMA
3.1 Analisis de requerimientos

En el andlisis de requerimientos demostraremos la definicibn de requerimientos
funcionales y no funcionales que permitan satisfacer la necesidad de desarrollar un SIM
(Sistema de Inteligencia de Mercado) un sistema que permita un flujo continuo de
informacioén sobre precios, gastos, ventas, tendencias de mercado y campafias para
empresas que manejen una misma linea de productos y posibilite la recoleccion, analisis,
valoracion y distribucién a tiempo de la informaciébn demandada por los gestores de
marketing. Facultando que empresas PYMES y de garaje del Ecuador obtengan ventajas

competitivas.

3.1.1 Glosarios de términos

SIM.- Sistema de Inteligencia de Mercado
PYMES.- La pequefia y mediana empresa.

Empresas Garage.- Pequefias asociaciones que desean iniciar en el mercado con

su linea de productos.
UML.- Lenguaje Unificado de Modelado.
JAVA.- Lenguaje de programacion orientado a objetos.
OPEN UP.- Método y proceso de desarrollo de software.

DATA WAREHOUSE.- Almacén de Datos.
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DATA MART.- Es parte del almacén de datos y es subconjunto de este que se
crea para facilitar el uso en area especifica de la empresa.

3.1.2 Definicién de requerimientos funcionales

La caracteristica principal del sistema es proporcionar la informacion que permita
a los gestores de marketing reconocer el estado actual de su mercado y mejorar
mediante andlisis realizados con su competencia y de esta manera permitir que las
empresas PYMES y de garaje del Ecuador reducir el riesgo de ingresar en el mercado,

asi como obtener ventajas competitivas.

Se debe proporcionar de una interface sencilla que permitan administrar los
distintos médulos que se describen en este documento, asi como la presentacion de los

datos.

Gestionar informacion de | Alta Debe permitir el ingreso y despliegue de

Ventas/Gastos informacion referente a los flujos de ventas y
gastos tanto de la empresa como de la
competencia.

Gestionar informacion de | Alta Debe permitir el ingreso y despliegue de

productos y proveedores informacion referente a productos a detalle y
la comparacion de productos con las mismas
caracteristicas o similares de la competencia
mediante la categorizacion de la linea de
productos. Este modulo debe permitir la
comparacion de proveedores del producto.

Gestionar informacion de | Alta Debe permitir el ingreso y despliegue de la

las campaifas y informacion referente a las campafias de

promociones realizadas marketing que realiza la empresa y la
competencia  permitiendo  realizar  un
seguimiento de la campafa a nivel de clientes
potenciales, calificacion de la campafa,
busqueda de campafias por producto,
gestionar la agenda de la campana y el
ingreso de actividades, ingreso del
responsable y su seguimiento.

Gestibn de Alertas vy | Media Este modulo debe permitir el envio de

Boletines boletines y documentos por parte del
vendedor al gerente de marketing, ademas
debe permitir la calificaciéon del mismo, la
gestion documental por campafa y la opcién
de subirlo a la base de conocimiento
referente a oportunidades de negocio.

Gestion de la actividad Media Este modulo debe permitir el seguimiento de
comercial la actividad comercial de la empresa
enfocada a buscar oportunidades de negocio
a través del contacto con el cliente; Debe
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Gestion de los
internos

Gestion de empresas

Reportes

datos | Media

Alta

Alta

permitir el ingreso de las actividades que
desarrolla el agente de ventas para atraer
nuevos clientes y el contacto con los clientes
existentes. Debe mostrar cuadros de mando
con la comparacion de los resultados de las
actividades versus las metas.

Este mddulo debe permitir el ingreso y
despliegue de informacion referente a
proveedores, informacion del cliente, perfil del
cliente. Debe mostrar el flujo de inventario por
producto, establecimiento y region.

Este modulo debe permitir la administracion
de la empresa y la competencia mediante el
ingreso y actualizacion de la empresa,
catalogo de productos y servicios, equipo
comercial y canales de ventas.

1. Indicadores de efectividad

e Resultados de las acciones de
marketing frente a los objetivos.

e Ingresos frente a gastos.

e Participacion de las campafas frente
a ingresos y gastos.

2. Eficiencia - costos relativos

e Valor del cliente (Ventas promedio del
cliente*nimero  de  veces que
compra*por el tiempo de retencidon
promedio en meses 0 afnos).

e Ranking Clientes por volumen de
ventas y valor monetario.

e Clientes Generados (Leads) por
campana.

e Coste por lead.

e Costos totales.

e Costos por producto o linea de
productos.

e Costos por zona geografica.

Costos por tipo de cliente:
Generalmente los costos aumentan si
el comprador es corporativo en la
presentacion del producto, pero
disminuyen debido al volumen de
venta.

e Costos por unidad operativa.

Cambio porcentual en costos: Este
indicador es clave para determinar la
viabilidad de la empresa en el largo
plazo.

3. Efectividad/Eficiencia

e Ingresos por ventas agrupadas por
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campanfa y tipo de campana.

¢ Costos de adquisicién vs ventas por
producto o servicio

e Ingresos por Campafias de nutricion
de leads - campafias a clientes
existentes.

e Ventas totales: Cantidad total de
ingresos percibidos por la venta de
productos.

e Ventas por linea de producto:
Cantidad total de ventas por producto
o lineas de productos.

e Ventas por zona geogréfica: Cantidad
total de ventas segun el lugar.
Dependiendo de la magnitud de la
empresa se pueden obtener datos de
ventas en paises, regiones,
localidades, o tiendas.

e Ventas por tipo de cliente.

Ventas por segmento del mercado
Importante con este indicador tener
claros los criterios de segmentacion:
Sexo, Edad, Educacion o escolaridad
y nivel de ingresos.

e Ventas por tamafio del pedido: Este
indicador sirve mucho para
determinar, los tipos de compradores
mas importantes y los nichos de
mercado. Gracias a este indicador se
pueden determinar las politicas de
preferencias: (clientes especiales
promociones, descuentos, atencién
personalizada, etc.).

e Cambio porcentual en las ventas:

Determina si la empresa aumenta o

disminuye su volumen de negocio.

Utilidades Totales.

Utilidades por producto o linea de

producto.

Utilidades por zona geogréfica.

Utilidades por vendedor.

Utilidades por tipo de cliente

Utilidades por segmento de mercado.

Utilidad por tamafio de pedido.

Cambio porcentual en las utilidades.

CUADRO 8. NECESIDADES, PRIORIDADES Y CARACTERISTICAS. FUENTE:
AUTORES

Otros requerimientos enfocados a los reportes que se deben generar en la

herramienta:

Requerimientos Prioridad
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Reportes dindmicos Alta
Reportes PDF y Excel Medio
Reportes deben contener graficos Medio

CUADRO 9. OTROS REQUERIMIENTOS. FUENTE: AUTORES

3.1.3 Definicién de requerimientos no funcionales

El siguiente cuadro de requerimientos funcionales muestra las restricciones del

sistema y especifica el uso del mismo.

Requerimiento Prioridad

El sistema debe visualizarse correctamente
en cualquier explorador de internet,
especificamente para Internet Explorer,
Mozilla Firefox y Google Chrome.

El sistema debe permitir el desarrollo de
nuevos reportes y afadirlos a la
funcionalidad.

El sistema debe permitir la generacion de
usuarios, roles y permisos.

El almacén de datos debe soportar
conectividad mediante (JDBC, ODBC,
OLEDB).

El sistema debe permitir la calendarizacion
automética de reportes.

Alta

Alta

Alta

Media

Media

CUADRO 10. REQUERIMIENTOS NO FUNCIONALES. FUENTE: AUTORES

3.1.4 Especificacion de requerimientos

3.1.4.1 Identificacion puntos de vista

La especificacion de requerimientos basados en puntos de vista nos permite

reconocer facilmente la relacion y restricciones entre los distintos involucrados dentro del

Sistema de Inteligencia de Mercado (SIM) ya sean directos o indirectos.

Qcmfd/

=X L
e A
®

Interfaz de
usuario
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Las elipses en color celeste identifican a los usuarios, las elipses de color azul

indican los requerimientos y las elipses en color verde representan las restricciones.

3.1.4.2 Estructura de los puntos de vista
La estructuracion de los puntos de vista permite definir cuales son los distintos

actores del sistema y los servicios que deben ser proporcionados.

Gerente de Marketing

Lista de servicios

Ingreso de campafias internas.

Ingreso de campafias de la competencia.
Seguimiento de las actividades de campafias.
Ingreso y seguimiento de clientes potenciales.
Calificacion de la campafia.

Despliegue de campafias por producto.
Despliegue de las actividades por campafia.
Creacion y envio de boletines.

Creacion y envio de alertas.

Calificacion de boletines.

Creacion de la base de conocimiento.
Gestion documental de la base de conocimientos.
Asignar equipo comercial a la campana.




e Visualizacion de reportes (Indicadores de efectividad).
e Visualizacion de reportes (Indicadores de eficiencia - costos relativos).
¢ Visualizacién de reportes (Efectividad - Eficiencia).

CUADRO 11. LISTA DE SERVICIOS GERENTE DE MARKETING. FUENTE:
AUTORES

Gerente de Ventas

Lista de servicios

e Ingresar, actualizar y eliminar de perfiles del cliente.
e Ingresar, actualizar y eliminar empresas.
e Ingresar, actualizar y eliminar clientes.

¢ Ingreso y seguimiento de clientes potenciales.

Seguimiento de las actividades de campafia.

Despliegue de campafias por producto.

Visualizacion de reportes (Indicadores de efectividad).

Visualizacién de reportes (Indicadores de eficiencia - costos relativos).
Visualizacion de reportes (Efectividad - Eficiencia).

CUADRO 12. LISTA DE SERVICIOS GERENTE DE VENTAS. FUENTE: AUTORES

Gerente Comercial

Lista de servicios

e Visualizacion de reportes (Indicadores de eficiencia - costos relativos).

¢ Visualizacién de reportes (Efectividad - Eficiencia).
e Ingresar flujos de ventas y gastos.
e Desplegar informacién de flujo de ventas y gastos.

e Ingreso y seguimiento de clientes potenciales.
e Ingresar, actualizar y eliminar clientes.

Seguimiento de las actividades por campafia.

Ingreso de las metas y objetivos.

Gestion de la actividad comercial (Contact Manager).
Ingresar, actualizar y eliminar personal del equipo comercial.

e Asignar equipo comercial a la campafia.
e Despliegue de las actividades por campafia.

e Visualizacion de reportes (Indicadores de efectividad).
e Visualizacion de reportes (Indicadores de eficiencia - costos relativos).
e Visualizacion de reportes (Efectividad - Eficiencia).

CUADRO 13. LISTA DE SERVICIOS GERENTE COMERCIAL. FUENTE: AUTORES

Analista Financiero

Lista de servicios

e Visualizacion de reportes (Indicadores de efectividad).
e Visualizacion de reportes (Indicadores de eficiencia - costos relativos).
e Visualizacion de reportes (Efectividad - Eficiencia).
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CUADRO 14. LISTA DE SERVICIOS ANALISTA FINANCIERO. FUENTE: AUTORES

Jefe de Linea

Lista de servicios

e Ingresar, actualizar y eliminar proveedores.
e Ingresar, actualizar y eliminar los catadlogos de productos y servicios.
e Ingresar, actualizar y eliminar clientes.

CUADRO 15. LISTA DE SERVICIOS JEFE DE LINEA. FUENTE: AUTORES

Administrador

Lista de servicios

Crear, eliminar y actualizar usuarios.
Crear, eliminar y actualizar perfiles.
Crear, eliminar y actualizar menus.
Crear, eliminar y actualizar parametros.
Crear, eliminar y actualizar seguridades.

CUADRO 16. LISTA DE SERVICIOS ADMINISTRADOR. FUENTE: AUTORES

Lista de servicios

Creacion y envio de boletines.

Creacioén y envio de alertas.

Calificacion de boletines.

Ingreso de campafias internas.

Ingreso de campafias de la competencia.
Seguimiento de las actividades de campaifias.
Ingreso y seguimiento de clientes potenciales.
Despliegue de campafias por producto.
Despliegue de las actividades por campafia.
Creacion y envio de boletines.

Ingresar, actualizar y eliminar clientes.

CUADRO 17. LISTA DE SERVICIOS VENDEDOR. FUENTE: AUTORES




3.1.4.3 Jerarquia de los puntos de vista

Todos los

puntos de vista

Gestores de
Marketing

Administrador

Gerente de Gerente de Gerente
Ventas Marketing Comercial
Vendedor Jefe de linea

GRAFICO 16. JERARQUIA PUNTOS DE VISTA SIM. FUENTE: AUTORES
3.1.4.4 Descripcion de los puntos de vista
La descripcion de los puntos de vista nos permite visualizar de manera detallada
la relacion entre los actores del sistema asi como los servicios que usa e interacciones

entre los diferentes actores y servicios dentro de la jerarquia de puntos de vista.
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3.1.4.4.1 Punto de vista Gerente de Marketing

GRAFICO 17. PUNTO DE VISTA GERENTE DE MARKETING. FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.2 Punto de vista Vendedor

GRAFICO 18. PUNTO DE VISTA VENDEDOR. FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.3 Punto de vista Gerente Comercial

GRAFICO 19. PUNTO DE VISTA GERENTE COMERCIAL. FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.4 Punto de vista Gerente de Ventas

GRAFICO 20. PUNTO DE VISTA GERENTE DE VENTAS. FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.5 Puntos de vista servicios: Calificacion de la campafia, despliegue de campafas
por producto, asignar equipo comercial a la campana.

GRAFICO 21. PUNTOS DE VISTA DE SERVICIOS COMERCIAL Y MARKETING.
FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.6 Punto de vista Jefe de linea

GRAFICO 22. PUNTO DE VISTA JEFE DE LINEA. FUENTE: AUTORES



3.1.4.4.7 Puntos de vista administradores

GRAFICO 23. PUNTOS DE VISTA ADMINISTRADORES. FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.8 Puntos de vista administrar pardmetros y menus.

GRAFICO 24. PUNTOS DE VISTA ADMINISTRAR PARAMETROS Y MENUS.
FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.9 Puntos de vista administrar perfiles, seguridades y despliegue de campafias.
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GRAFICO 25. PUNTOS DE VISTA ADMINISTRAR PERFILES, SEGURIDADES Y
DESPLIEGUE DE CAMPANAS. FUENTE: AUTORES

3.1.4.4.10Punto de vista creacion y envio de boletines

GRAFICO 26. PUNTO DE VISTA CREACION Y ENVIO DE BOLETINES. FUENTE:
AUTORES
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3.1.4.4.11 Puntos de vista boletines y base de conocimiento

GRAFICO 27. PUNTOS DE VISTA BOLETINES Y BASE DE CONOCIMIENTO.
FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.12 Punto de vista usuario gerente comercial

GRAFICO 28. PUNTO DE VISTA USUARIO GERENTE COMERCIAL. FUENTE:
AUTORES
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3.1.4.4.13Punto de vista visualizar reportes gerente de marketing

GRAFICO 29. PUNTO DE VISTA REPORTES GERENTE DE MARKETING. FUENTE:
AUTORES
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3.1.4.4.14 Punto de vista administracion del usuario gerente de ventas

GRAFICO 30. PUNTO DE VISTA ADMINISTRACION DEL USUARIO GERENTE DE
VENTAS. FUENTE: AUTORES
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3.1.4.4.15Punto de vista flujos de ventas y gastos

GRAFICO 31. PUNTO DE VISTA FLUJOS DE VENTAS Y GASTOS. FUENTE:
AUTORES
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3.1.4.4.16 Punto de vista actividad comercial

GRAFICO 32. PUNTO DE VISTA ACTIVIDAD COMERCIAL. FUENTE: AUTORES
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3.1.5 Descripcién de los usuarios

La descripcién de los usuarios nos permite definir cuales son los actores del sistema 'y
permite el analisis previo a los servicios que se implementaran para cada uno asi como
permisos, perfiles, menus, parametros, reportes y demas funcionalidades que el usuario
espera obtener del Sistema de Inteligencia de Mercado SIM.

Nombre Descripcion

ROOT Super usuario  del
sistema.

ADMIN Administrador del
maddulo

GERENTE DE VENTAS Encargado  de la

gestion de las ventas.

GERENTE
MARKETING

DE Encargo de la gestion
de las campafas Yy
promociones.

ANALISTA FINANCIERO  Encargado del proceso
analista de la

informacion.

JEFE DE LINEA Encargado de la
administraciéon de los
productos

VENDEDOR Encargado de ingresar

la informacion  del

consumidor, perfil del
consumidor, clientes
reales y clientes
potenciales.

GERENTE COMERCIAL Encargado de ingresar
la informacion
financiera y comercial
interna de la empresa

y de la competencia.

Responsabilidades

Control total de la aplicacion.

Administrar usuarios.
Administrar perfiles.
Administrar menus.

Administrar parametros globales
del sistema.

Administrar seguridades.

Ingresar nivel de ventas, gastos,
precios por establecimiento.

Ingresar campafias, actividades
referentes a promociones,
exposiciones, ofertas, anuncios,
noticias e informes publicos tanto
interno como de la competencia.

Generar Reportes e ingresar
informaciéon gubernamental como
tendencias de poblacién, grupos
demogréficos, etc.

Ingresar productos.

Eliminar productos.

Modificar productos.
Buscar productos.

Ingresara la informacion del
cliente, frecuencia de compra,
fechas de adquisicién, valor
monetario, e informacion
relacionada con el cliente.
Generara boletines de noticias
para el gerente de marketing.

Ingresara la informacién de nivel
de servicio, estados financieros,
informacién de empleados,
intermediarios, distribuidores,
proveedores, transportistas tanto
de manera interna como de la
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competencia.

CUADRO 18. DESCRIPCION DE LOS USUARIOS SIM. FUENTE: AUTORES

3.2 Descripcion de los StakeHolders

Los stakeholders o interesados, son el grupo de personas que se benefician o

tienen interés directo sobre los resultados del Sistema de Inteligencia de Mercado SIM y

estan directamente relacionados con el equipo de desarrollo durante las actividades de

construccion del sistema proporcionando un entendimiento continuo de la I6gica de

negocio.

Nombre Descripcion

Gran Empresa Empresas Lideres en su
linea de produccién

PYMES/MIPYME Micro, pequeiia vy
mediana empresa, con
ciertos limites
ocupacionales y
financieros

Garage Asociaciones que
desean iniciar en el
mercado con su linea
de productos.

Directivos de Personas que

marketing identifican las
necesidades en el
mercado y las satisface
de manera rentable.

Directivos del Desarrollo, creacion y

departamento de mejoramiento de

desarrollo, productos.

investigacion e

innovacion.

Directivos del Imagen corporativa y

departamento de del producto.

imagen

Departamento Estrategias de ventas,

comercial ofertas, promociones,
clientes potenciales.

Proveedores Persona o empresa que
abastece de sus
productos a la micro,
mediana, pequefia vy
gran empresa

Vendedores Informacion del

Responsabilidades

Referente del proceso de marketing
gue da a sus productos.

Reconocer el estado actual de su
mercado y mejorar mediante
analisis realizados con su
competencia.

Reconocer la informacibn que
permita reducir el riesgo de ingresar
en el mercado.

Informacion sobre precios, gastos,
ventas, competencia, tendencias del
mercado. Campafas, exposiciones,
canales de ventas y estrategias de
mercadeo.

Reconocer la informacion para la
programacion, desarrollo del
producto y fijacion de precios.

Reconocer la informacion para
comunicacion e imagen, relaciones
publicas (RR. PP.)

Reconocer la informacion que
permita realizar ventas inteligentes.

Reconocer el estado actual de su
mercado y los flujos de inventario
para pedidos.

Envi6 de boletines de noticias al
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consumidor y fuerza de gerente de marketing y sirven como

ventas. fuentes de informacion directa.

Clientes Personas gque Realiza la compra y opinion del
consumen los productos producto asi como el panel de
de las empresas. asesoria de clientes.

CUADRO 19. DESCRIPCION DE LOS STAKEHOLDERS. FUENTE: AUTORES
3.3 Recursos para el desarrollo

Para el desarrollo del proyecto se definen los siguientes roles dentro de la
metodologia de desarrollo Open Up.

GERENTE DE PROYECTO
RESPONSABLE TECNICO
EQUIPO TECNICO:

ARQUITECTO DE SOFTWARE
DBA
ANALISTA PROGRAMADOR

QA

N N

CUADRO 20. RECURSOS PARA EL DESARROLLO. FUENTE: AUTORES
3.4 Ambiente de desarrollo

En consideracion con la magnitud del proyecto, requerimientos técnicos,
herramientas que seran utilizadas, metodologia de desarrollo y los miembros de equipo
se define los siguientes recursos para el ambiente de desarrollo del Sistema de

Inteligencia de Mercado SIM:

CANTIDAD RECURSO DESCRIPCION

1 SERVIDOR PARA SERVIDOR PARA EL SISTEMA EN
PRODUCCION PRODUCCION
1 SERVIDOR DE VERSIONES SERVIDOR PARA VERSIONAMIENTO
SVN
1 SERVIDOR DE APLICACIONES SERVIDOR DE APLICACIONES CON
GLASSFISH
1 SERVIDOR DE BASE DE SERVIDOR CON POSTGRESQL
DATOS TRANSACCIONAL
1 SERVIDOR DATA SERVIDOR CON SQLSERVER 2008
WAREHOUSE
2 EQUIPOS PARA COMPUTADORES PARA EL EQUIPO
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DESARROLLO Y PRUEBAS DE DESARROLLO
CUADRO 21. AMBIENTE DE DESARROLLO. FUENTE: AUTORES

Para el desarrollo se hara uso de 2 servidores el primero alojara el servidor de

versiones, servidor de aplicaciones y servidor de base de datos transaccional y el

segundo servidor alojara el servidor de base de datos dimensional y Data Warehouse:

EQUIPO CARACTERISTICAS

Procesador " Intel Core i7 CPU 860 @ 2.80 GHz x 8
Memoria RAM 32GB

Red 646594-B21 HP ETHERNET 1 GB
Almacenamiento 1TB-SATA 6G-2.5 inch

CUADRO 22. CARACTERISTICAS DEL SERVIDOR. FUENTE: AUTORES
En los equipos para el desarrollo y pruebas se instalaran los aplicativos que se

conectaran al servidor antes mencionado con las siguientes caracteristicas:

EQUIPO ' CARACTERISTICAS

Procesador “Intel Core i5
Memoria RAM 4 GB
Disco Duro 100 GB libres
CUADRO 23.CARACTERISTICAS DEL EQUIPO PARA DESARROLLO. FUENTE:
AUTORES

3.5 Software para el desarrollo

A continuacion se describe el software que se utilizara para cada definicion dentro

del desarrollo, implantacion y pruebas del proyecto:

JAVA SE8x
UML POWER DESIGNER
MODELO DIMENSIONAL ERWIN DATA MODELER
IDE NETBEANS 8
BASE DE DATOS POSTGRESQL 9.3 /SQLSERVER 2008
SERVIDOR DE APLICACIONES GLASSFISH 4
SISTEMA OPERATIVO WINDOWS SERVER 2008 R2
REPORTES SAP BUSINESS OBJECTS Bl PLATFORM
4.0 WEBI REPORT
SAP EXPLORER
HERRAMIENTA DE ETL SAP DATA SERVICES




REPOSITORIO DE BUSINESS OBJECTS SQL SERVER 2008
CAPA EMPRESARIAL SAP INFORMATION DESIGN TOOL
HERRAMIENTA DE VERSIONAMIENTO SVN
CUADRO 24. SOFTWARE PARA EL DESARROLLO. FUENTE: AUTORES
3.6 Framework para el desarrollo
Debido a que la aplicacién esta orientada a la Web y su arquitectura lo requiere se

hara uso del modelo vista controlador para separar la capa de datos de la de negocio.

RECURSOS DESCRIPCION

VISTA e Primefaces Recursos para el
e Templates (Facelates). desarrollo de interfaz web
Internacionalizacion (archivos
properties)
e Css, Ajax, JavaScript.
CONTROLADOR e JSF2.2 Framework que contiene

componentes para el
desarrollo de paginas web

dinamicas.
LOGICA DEL e EJB3.0 Manejo de la logica del
NEGOCIO negocio
PERSISTENCIA e ECLIPSE LINK Manejo de la persistencia
de objetos

CUADRO 25. FRAMEWORK PARA EL DESARROLLO. FUENTE: AUTORES
Para el desarrollo del Data Warehouse usaremos SQL SERVER como la base de
datos donde se alojaran las tablas del modelo dimensional y los repositorios de metadata
y las herramientas de SAP BUSINESS OBJECTS para la creacién de flujos de carga de
datos, capa de negocio y reportes.

RECURSOS DESCRIPCION

REPOSITORIO DE e SQL SERVER 2008 Repositorio de metadatos
METADATA de Business Objects
BASE DE DATOS e SQL SERVER 2008 Base de datos
ETL e Data Services (SAP Extraccion, transformacion
Business Objects Data Yy carga de datos
Services)
CAPA DE NEGOCIO e Business Objects Logica del negocio.
(SAP BusinessObjects
Bl Suite)

CUADRO 26. ESTRUCTURA ALMACEN DE DATOS. FUENTE: AUTORES
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3.7 Plan de Proyecto

La planificacion de actividades dentro del ciclo de vida del proyecto se ha

separado en base a las fases dentro de la metodologia OPEN UP.

El trabajo esta dividido de manera que cada miembro del equipo desarrolla varias
actividades dependiendo del rol establecido por la metodologia y médulo asignado que se

describen a continuacion:

GERENTE DE PROYECTO Fausto Becerra/ Christian Benalcazar
RESPONSABLE TECNICO Christian Benalcazar

EQUIPO TECNICO:

1 ARQUITECTO DE SOFTWARE  Christian Benalcazar

1 DBA Fausto Becerra
2 ANALISTA PROGRAMADOR Christian Benalcazar/Fausto Becerra
1 QA Fausto Becerra

CUADRO 27. ROLES DE LOS INTEGRANTES DEL EQUIPO. FUENTE: AUTORES
3.7.1 Descripcion de los roles
Lider de Proyecto

o Definir objetivos y alcance del proyecto.

e Administrar los recursos y asignacion de tareas.

e Administrar costos y presupuestos del proyecto.

¢ Es responsable por la calidad del proyecto.

e Es responsable de cumplir con la planificacién de actividades y tiempos.
e Es el puente de comunicacion entre el cliente y el equipo de desarrollo.
e Mitigar riesgos.

¢ Informar sobre el estado del proyecto.

¢ Realizar control y seguimiento del proyecto.

Arquitecto de Software

o Definir la arquitectura del sistema, vista fisica, l6gica, seguridad y componentes.

e Seleccionar herramientas de desarrollo: IDE, base de datos, librerias, frameworks,
IDE de reportes, servidor de aplicaciones y manejo de versiones.

e Seleccionar infraestructura, tal como: Sistema Operativo, hardware, redes.

o Definir requisitos no funcionales.

e Manejo de la metodologia a usar en el proyecto.

e Administrar proceso de desarrollo: versiones del codigo fuente, procesos de
construccion, integracion, pruebas.

e Aplicacién de estandares de codificacion y herramientas.

¢ Inspeccionar la calidad del proyecto.

e Desarrollar diagramas UML, codificacion, pruebas e implementacion.

e Configurar ambiente de desarrollo, produccion y pruebas.
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o Disefiar el modelo de la base de datos.

e Administrar la estructura de la base de datos.
e Administrar el gestor de base de datos.

o Establecer cargas iniciales de datos.

Analista Programador

e Participacién en el andlisis y especificaciones del sistema a desarrollar.
¢ Validar requerimientos.

o Disefio y mejora de prototipos.

e Programacion de mdodulos asignados.

e Testeo de las aplicaciones y supervision de procesos.

¢ Mantenimiento y capacitacion. (ECLIPSE, 2012)

3.7.2 Planificacion de actividades

La planificacion del proyecto se realiz6 para 4 meses con el siguiente detalle:

requerimientos
arquitectura

il

E
5

|

CUADRO 28. PLANIFICACION DE ACTIVIDADES. FUENTE: AUTORES
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3.7.3 Hitos del proyecto

FLUJO DE ACTIVIDADES PRODUCTOS %MADURACION FASES METODOLOGIA

TRABAJO INICIO ELABORA CONSTRUC TRANSICI

CION CION ON
MODELO DEL o Identificar procesos que  Modelos de los 90% 100%
NEGOCIO se van a automatizar. procesos.
e Modelar los procesos.
o Definicion del problema.
« Se elabora el plan del Plan del proyecto. 70% 80% 90% 100%
proyecto.
REQUISITOS e Definir la vision y el Documento de vision del 80% 100%
alcance del proyecto. producto.

e Definir los involucrados DeElEie ¢
en ellproyecto. i requerimientos.
« Identificar caracteristicas 60% 100%
generales del producto.
« Identificar requerimientos
funcionales del sistema.
« Definir requerimientos no
funcionales del sistema.
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ANALISIS

DISENO

CONSTRUCCIO
N

Identificar los actores
involucrados en el
sistema

Realizar el diagrama de
casos de uso del sistema
y definicion.

Diagramas UML a la
necesidad.

Disefiar modelo de datos
Se define la arquitectura
completa del sistema.
Elaborar un disefio de las
interfaces del sistema.

Realizar la codificacion
de acuerdo al disefio del
sistema.

Preparar documentacion
adecuada para el
usuario.

Diagrama de Casos de
Uso (UML).

Documento de analisis

Diagrama de Base de
datos

Prototipo de interfaces.

Documento de disefio.

Cadigo fuente del
sistema.

Base de datos.
Manual de usuario.
Prototipo Funcional

20%

10%

80%

80%

70%

70%

60%

40%

100%

95%

90%

90%

85%

90 %

100%

100%

100%

100%

100%

100 %

100%
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PRUEBAS

IMPLANTACION

Realizar los casos de Plan de pruebas.
prueba

Realizar varias pruebas
del sistema en un
ambiente controlado.

Sistema Funcional para
produccion

Realizar las pruebas del  Manual de instalacion.
sistema en el ambiente
de produccién.
Desarrollar
documentacion para la
instalacién del sistema.
Verificar la satisfaccion
del cliente con el uso del
sistema.

Capacitacion

Cierre de Proyecto

CUADRO 29. HITOS DEL PROYECTO. FUENTE: AUTORES

60%

50%

100%

100%

100%
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3.7.4 Entregables del proyecto

FASE ENTREGABLES

INICIO e Plan de proyecto
e Documento de Vision
e Documento de especificacion de
requerimientos

ELABORACION « Documento de Disefio
e Documento de Arquitectura
CONSTRUCCION e Codigo Fuente

e Producto Final
e Documento de construccién (JAVA DOC)

TRANSICION e Documento de Pruebas
e Manual de Usuario
e Manual Técnico

CUADRO 30. ENTREGABLES DEL PROYECTO. FUENTE: AUTORES
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3.8 Disefo

3.8.1 Diagrama caso de uso general

SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADO SIM

T

Administrar Alertasy Boletines

Administrar C: '\

—
(

Vendedor

Ve
Ve
Gerente de-Ventas———————— ——
| SE— ) WY ) W ) W
I
v A §8¢C ¢

Gerente Comercial

ividad Comercial

Administrar Equipo Comercial

Analisista Financiero

Clientes

Administrar Productosy Servicios

Administrar Canales de Venta

Administrar Proveedores

Gerente de Marketing

Administrar Empresas

Jefe de Linea

Generar Reportes /

~—_
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GRAFICO 33 DIAGRAMA DE CASO DE USO GENERAL. FUENTE: AUTORES
3.8.2 Diagramas de casos de uso detallado

A continuacion se describira los casos de uso en un cuadro donde se especificara:
e Cdbdigo: numeracioén Unica del caso de uso
o Nombre: nombre con el que se describe el caso de uso
e Referencia: conjunto de términos que describen al caso de uso.
¢ Versiéon: numero de modificacién que se ha realizado al caso de uso.
e Elaborado por: el autor del cuadro.
e Fecha: Fecha en el que se creé el caso de uso.
e Grafico del caso de uso.
e Prioridad: Tiene 3 opciones: alta, media, menor.
o Impacto: Tiene 3 opciones: Alto, medio, bajo.
e Actores: Son los roles de los involucrados en el caso de uso.

e Descripcion del requerimiento funcional: Describe el requerimiento al que

esté ligado el caso de uso.

e Precondiciones: condiciones que se debe cumplir antes para que el flujo

principal del caso de uso empiece.

e Postcondiciones: condiciones que se cumplira al terminar el flujo principal

el caso de uso.
¢ Iniciado por: quien comienza el flujo del caso de uso.
e Terminado por: quien termina el flujo del caso de uso.
¢ Flujo de eventos:

e Flujo principal: conjunto de pasos que realizar4 el caso de uso en un

escenario ideal.

e Flujo alternativo: conjunto de pasos que describen escenarios en caso que

el escenario no sea el ideal.
e Reglas del negocio: conjunto de condiciones que se deben cumplir.

e Observaciones: describen cualquier informacion adicional.
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3.8.2.1 Caso de uso detallado administrar empresas

CASO DE USO
Cddigo ‘ Nombre Referencia
Ingresar, actualizar y
Cuo01 Administrar Empresas eliminar
empresas
Version ‘ Elaborado por Fecha
1.0 Christian Benalcézar 03/08/2015

X

Gerente de Ventas

Administrar Empresas

Crear Empresa/Sucursal/Competencia

Buscar Empresa/Sucursal/Competencia

Modificar Empresa/Sucursal/Competencia Eliminar Empresa/Sucursal/Competencia

Prioridad Impacto
Alta () Alto ()
Media (X) Medio (X)
Menor () Bajo ()

e Gerente de Ventas

Actores
e Administrador

Ble{eidlalelelg e s Este médulo debe permitir la administracion de la empresay la
requerimiento competencia mediante el ingreso y actualizacion de la empresa.
funcional

Precondiciones e Tener permisos para administrar empresas.

Postcondicione
S

Iniciado por: Gerente Comercial Sistema

e Visualizar empresas
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Flujos de Eventos:

1.- El actor ingresa al médulo de "Datos Internos".

SR =il o182 - El actor da clic en el menud de "Empresas”.

3.- El actor puede realizar el CRUD de empresas.
Flujo Alternativo (FA 01) Crear Empresa

1.- El actor da clic en "Crear Empresa"

2.- El actor elige tipo de empresa: "Matriz", "Sucursal”, “Competencia” o
“Sucursal Competencia”

2.1.-"Sucursal"

2.1.1.- El actor selecciona la empresa matriz.

2.2.-“Sucursal Competencia”.

2.1.1.- El actor selecciona la empresa matriz de la competencia.
3.- El actor ingresa la informacién requerida en el sistema.

4.- El actor da clic en enviar.

5.- El sistema guarda la empresa creada.

Flujo Alternativo (FA02) Modificar Empresa
1.- El actor da clic en "Modificar Empresa".
2.- El actor selecciona el tipo de empresa.

3.- El sistema enlista las empresas.
Flujo

_ 3.- El actor elige la empresa.
Alternativo

4.- El actor modifica la informacién requerida.
5.- El actor da clic en guardar.

6.- El sistema guarda la empresa modificada.
Flujo Alternativo (FAQ03) Eliminar Empresa
1.- El actor da clic en "Eliminar Empresa”.

3.- El actor selecciona el tipo de empresa.

2.- El sistema enlista las empresas.

3.- El actor elige entre la empresa a eliminar.

4.- El sistema elimina la empresa seleccionada.
Flujo Alternativo (FA04) Buscar Empresa
1.- El actor da clic en "Buscar Empresa".

2.- El actor selecciona el tipo de empresa.

3.- El sistema enlista las empresas

4.- El actor puede filtrar las empresas enlistadas
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Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Flujo

Excepcional _ _
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de o Se puede administrar empresas, sucursales, empresas
Negocio: competidoras y sus sucursales.

Observaciones:

Las unidades operativas se registrardn como empresas.

CUADRO 31. CASO DE USO ADMINISTRACION DE EMPRESAS. FUENTE: AUTORES

3.8.2.2 Caso de uso detallado administrar perfil de clientes

CASO DE USO

Cddigo Nombre Referencia

Ingresar, actualizar y
Cu002 Administrar Perfil de Clientes eliminar perfil de
clientes
Version Elaborado por Fecha
1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

X

Vendedor

Administrar Perfil de Cliente

Crear Perfil de Cliente

Buscar Perfil del Cliente

Modificar Perfil del Cliente Eliminar Perfil del Cliente

Prioridad Impacto
Alta () Alto ()
Media (X) Medio (X)
Menor () Bajo ()
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e Vendedor

Actores
e Gerente de Ventas

bIeslegloleiolg e[l Este modulo debe permitir la administracion del perfil de los clientes,
requerimiento mediante el ingreso, busqueda, eliminacién y actualizacion de los
funcional perfiles del cliente.

Precondiciones e Tener permisos para administrar perfiles del cliente.

Poscondiciones e Visualizar perfiles del cliente

Iniciado por: Vendedor Terminado por: Sistema

Flujos de Eventos:

1.- El actor ingresa al médulo de "Datos Internos".

_ . 2.- El actor da clic en el menu de "Catélogos".
Flujo Principal
3.- El actor da clic en "Perfil del Cliente".

4.- El actor puede realizar el CRUD de los perfiles del cliente.

Flujo Alternativo (FA 01) Crear Perfil del Cliente

1.- El actor da clic en "Perfil del Cliente"

2.- El actor da clic en “Nuevo item”

3.- El actor ingresa la informacién requerida en el sistema.
4.- El actor da clic en enviar.

5.- El sistema guarda la empresa creada.

Flujo Alternativo (FA02) Modificar Perfil del Cliente

Flujo . . .
1.- El actor da clic en "Perfil del Cliente"

Alternativo
2.- El actor selecciona el perfil del cliente a modificar.

3.- El actor da clic en "Modificar item".

4.- El sistema carga la informacion.

5.- El actor modifica la informacion requerida.

6.- El actor da clic en guardar.

7.- El sistema guarda el perfil modificado.

Flujo Alternativo (FAO3) Eliminar Perfil del Cliente
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1.- El actor da clic en "Perfil del Cliente".

2.- El actor selecciona el perfil del cliente a eliminar.

1.- El actor da clic en "Eliminar item".

4.- El sistema elimina el perfil de cliente seleccionado.
Flujo Alternativo (FA04) Buscar Perfil del Cliente

1.- El sistema cargara la lista de los perfiles del cliente donde se requiera.

2.- El actor selecciona el perfil del cliente.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Flujo
Excepcional : :
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de o Los perfiles del cliente no se eliminan de la base de datos, solo
Negocio: pasan a un estado eliminado.

Observaciones:

CUADRO 32. CASO DE USO ADMINISTRAR PERFILES DE CLIENTES. FUENTE:
AUTORES

3.8.2.3 Caso de uso administrar metas y objetivos

CASO DE USO

Cddigo Nombre Referencia

Cuo003 Administrar Metas y Objetivos Ingreso d? Igs metas y
objetivos

Version Elaborado por Fecha

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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X

Gerente Comercial

Administrar Metasy Objetivos

Buscar Meta/Objetivo

Crear Meta/Objetivo

Modificar Meta/Objetivo
Eliminar Meta/Objetivo

Prioridad Impacto

Alta () Alto ()
Media () Medio ()
Menor (X) Bajo (X)

Actores e Gerente Comercial

Blssleglolelelge[sl Este modulo debe permitir la administracion las metas y objetivos,
reguerimiento enfocadas a los clientes y nuevos clientes que se contactarian.

funcional

Precondiciones e Tener permisos para administrar las metas y objetivos.

e Visualizar las metas y objetivos.

Poscondiciones - . :
o Comparar con las actividades comerciales que se realicen.

Iniciado por: Gerente Comercial  [IEsignaila=elor ofo)

Flujos de Eventos:

1.- El actor ingresa al médulo de "Inteligencia Competitiva"

ISRl Elnn? - El actor da clic en el menu de "Metas y Objetivos”
3.- El actor puede realizar el CRUD de las metas y objetivos

Flujo Alternativo (FA 01) Crear Metas y Objetivos

Flujo 1.- El actor da clic en "Crear Metas y Objetivos"

Alternativo 2.- El actor elige si va crear una meta o un objetivo.

2.1.- En caso de que el actor elija un “objetivo*.
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2.1.1.- El sistema cargarda las metas creadas.

2.1.2.- El actor elije una meta.

3.- El actor ingresa la informacion requerida en el sistema.
4.- El actor da clic en guardar.

5.- El sistema guarda la meta/objetivo creado.

Flujo Alternativo (FA02) Modificar Metas y Objetivos
1.- El actor da clic en "Modificar Meta y Objetivo"

2.- El sistema enlista las metas y objetivos

3.- El actor elige entre la meta u objetivo a modificar.

4.- El actor modifica la informacién requerida.

5.- El actor da clic en guardar.

6.- El sistema guarda la meta u objetivo modificado.

Flujo Alternativo (FAO3) Eliminar Metas y Objetivos
1.- El actor da clic en "Eliminar Meta y Objetivo"

2.- El sistema enlista las metas u objetivos

3.- El actor elige una meta o un objetivo.

4.- El sistema elimina la meta u objetivo seleccionado.
Flujo Alternativo (FA04) Buscar Metas y Objetivos
1.- El actor da clic en " Meta y Objetivo"

2.- El sistema enlista las metas y objetivos.

3.- El actor puede filtrar las metas y objetivos enlistados.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
Flui haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
e "campo requerido”

Excepcional _ i
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

¢ Una meta u objetivo no puede ser modificada o eliminada
después de la fecha de vencimiento.
e Una meta no se puede eliminar si todavia tiene un objetivo.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 33. CASO DE USO ADMINISTRAR METAS Y OBJETIVOS. FUENTE:
AUTORES
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3.8.2.4 Caso de uso gestion actividad comercial
CASO DE USO

Cddigo Nombre Referencia

Seguimiento de la
CuU004 Gestion Actividad Comercial actividad
comercial
Version Elaborado por Fecha
1.0 Christian Benalcazar 01/08/2015

Ver cuadros comparativos

<<ext|end>>

Revisar Actividades

Administrar Clientes —_—— -«inelpde» A

I Gerente Comercial

<<extrnd>>

<<include>>

IS Enrpeess Gestionar Actividad Comercial

Administrar Empleado —_— -44nsll1de>> I.

<<extend>> Realizar Contacto

X

Vendedor

Prioridad ‘ Impacto
Alta () Alto ()
Media (X) Medio (X)
Menor () Bajo ()

e Gerente Comercial

Actores
e Vendedor

Este modulo debe permitir el seguimiento de la actividad comercial de
la empresa enfocada a buscar oportunidades de negocio a través del
pleledlavlel oS contacto con el cliente; Debe permitir el ingreso de las actividades que
requerimiento desarrolla el agente de ventas para atraer nuevos clientes y el
funcional contacto con los clientes existentes. Debe mostrar cuadros de mando
con la comparacion de los resultados de las actividades versus las
metas.
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e Tener la administracion de clientes.
Precondiciones e Tener la administracion de empresas.

e Tener la administracion de vendedores.

e Visualizar actividades asignadas por el gerente comercial.

Poscondiciones _ . . .
Visualizar actividades realizadas por el vendedor.

Iniciado por: Gerente Comercial — fE=dqli=elel oo

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Inteligencia Competitiva"

2.- El actor da clic en el menu de "Actividad Comercial"

3.- El actor selecciona el tipo de cliente.

4.- El actor selecciona el tipo de contacto.

SR =ileioIn5 - El actor ingresa actividades.

6.- El actor ingresa el plazo para el contacto.

7.- El actor elige los responsables a cumplir con el contacto al cliente.
8.- El actor da clic en enviar.

0. El sistema guarda la informacioén ingresada.

Flujo Alternativo (FA 01) Revisar informes

1.- El actor selecciona "Ver informes"

2.- El sistema despliega una lista de informes de las actividades realizadas

3.- El actor puede seleccionar un informe y ver su informacion a detalle
Flujo Alternativo (FA02) Generar Informe

1.- El actor da clic en "Generar Informe"
2.- El sistema despliega las actividades realizadas.

. 3.- El actor selecciona una actividad.
Flujo

AlfE 4.- El actor ingresa conclusiones de la actividad realizada.

5.- El actor da clic en guardar

6.- El sistema guarda la informacion ingresada.

Flujo Alternativo (FAO2) Realizar Contacto

1.- El actor da clic en "Realizar Contacto"
2.- El sistema despliega las actividades asignadas.
3.- El actor marca la actividad a ejecutar.

4.- El actor da clic en guardar.

5.- El sistema guarda las actividades ejecutadas.
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Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Flujo

Excepcional i i
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

¢ Elvendedor solo puede tener una actividad en estado activa, por
Reglas de lo tanto no se le puede asignar mas actividades.

Negocio: e El gerente comercial puede ingresar mensajes a la actividad en
estado activa, para el vendedor.

Observaciones:

CUADRO 34. CASO DE USO GESTION ACTIVIDAD COMERCIAL. FUENTE:
AUTORES

3.8.2.5 Caso de uso flujo de ventas y gastos

CASO DE USO

Cdédigo Nombre Referencia

Ingresar flujo de ventas

CuU005 Flujo de Ventas y Gastos
y gastos.

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 02/08/2015

e A A

I Gerente de Ventas Analisista Financiero

Administrar Clientes

<<extend>>

Ver Flujos de Ventasy Gastos

Administrar Empresas

Administrar Productos —— —— —<<inelude>>
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Prioridad Impacto

Alta (X)
Media ()
Menor ()

Alto (X)
Medio ()
Bajo ()

e Gerente de Ventas

Actores . . .
e Analista Financiero

Blesloldaleiel e s Debe permitir el ingreso y despliegue de informacion referente a los
requerimiento flujos de ventas y gastos tanto de la empresa como de la competencia.
funcional

e Tener la administraciéon de clientes.
Precondiciones e Tener la administracién de empresas.

e Tener la administracion de productos.

e Visualizar informacion de ventas y gastos ingresados por el

Poscondiciones . .
gerente de ventas de la propia empresa o competencia.

Iniciado por: Gerente de Ventas  [Il=ifagliaf=1e o] ofo)

Flujos de Eventos:

1.- El actor va al modulo de "Inteligencia Competitiva"

2.- El actor da clic en "Ingresar flujo de Ventas y Gastos"

3.- El actor selecciona valores de la empresa o la competencia
3.1- Valores de la competencia.

3.1.1.- El actor selecciona la empresa competidora.

3.1.2.- El actor puede seleccionar el punto de venta o no.
SR le el n13.1.3. - El actor puede seleccionar el producto o no.
3.2.-Valores de la empresa.

3.2.1.- El actor puede seleccionar la empresa matriz o alguna sucursal.
3.2.2.- El actor puede seleccionar el producto o no.

.- El actor ingresa los valores de ventas y gastos.

5.- El actor da clic en guardar.

6.- El sistema guarda la informacion ingresada.
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Flujo Alternativo (FA 01) Ver flujos de ventas y gastos

1.- El actor va al médulo de "Inteligencia Competitiva"
2.- El actor da clic en "Ver cuadros comparativos"

3.- El actor da clic en "Flujo de Ventas y Gastos"
Flujo 4.- El actor elige los datos requeridos a mostrar.
Alternativo 5.- El actor da clic en ver cuadro.

6.- El sistema muestra el cuadro comparativo.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
Flujo "campo requerido"

Excepcional

Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar en la base de datos.

Reglas de

- Los valores de ventas y gastos son requeridos.
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 35. CASO DE USO FLUJO DE VENTAS Y GASTOS. FUENTE: AUTORES
3.8.2.6 Caso de uso gestion de boletines y alertas

CASO DE USO

Caddigo Nombre Referencia

Gestion de Boletines y

CuU006 Gestion de Boletines y Alertas
Alertas

Version Elaborado por Fecha

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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X

Vendedor

<<include>> . _
— Calificar Boletin

Crear Boletin Modificar Boletin Eliminar Boletin Buscar Boletin

Gerente de Marketing

Prioridad Impacto
Alto ()

Media (X) Medio (X)

Menor () Bajo ()

e Vendedor

Actores .
e Gerente de Marketing

Este médulo debe permitir el envio de boletines y documentos por parte
pIesleielaleniels i del vendedor al gerente de marketing, ademas debe permitir la
requerimiento calificacion del mismo, la gestiébn documental por campafia y la opcién
funcional de subirlo a la base de conocimiento referente a oportunidades de
negocio.

e Tener la administracion de clientes.
Precondiciones e Tener la administracion de empresas.

e Tener la administracién de vendedores.

Postcondicione e Visualizar actividades asignadas por el gerente comercial.
S Visualizar actividades realizadas por el vendedor.

Iniciado por: Vendedor

Flujos de Eventos:

1.- El actor ingresa al médulo de "Inteligencia Competitiva"

USRI 2 - El actor da clic en el menu de "Boletines”

3.- El actor puede realizar el CRUD de los boletines
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Flujo Alternativo (FA 01) Crear Boletin

1.- El actor da clic en "Crear Boletin"

2.- El actor elige tipo de boletin: "Boletin de la competencia" o "Boletin de la
empresa"

2.1.-"Boletin de la competencia"

2.1.1.- El actor selecciona la empresa de la competencia.
2.2.-"Boletin de la empresa"

2.2.1.- El actor selecciona Boletin de la empresa/sucursal
3.- El actor ingresa la informacion requerida en el sistema.
4.- El actor da clic en enviar.

5.- El sistema guarda el boletin creado.

Flujo Alternativo (FA02) Modificar Boletin

1.- El actor da clic en "Modificar Boletin"

2.- El sistema enlista los boletines

3.- El actor elige entre el boletin a modificar que no haya sido calificado.
4.- El actor modifica la informacién requerida.

5.- El actor da clic en enviar.

6.- El sistema guarda el boletin modificado.

Flujo Flujo Alternativo (FA03) Eliminar Boletin

Alternativo 1.- El actor da clic en "Eliminar Boletin"

2.- El sistema enlista los boletines

3.- El actor elige entre el boletin a eliminar que no haya sido calificado.
4.- El sistema elimina el boletin seleccionado.

Flujo Alternativo (FA04) Buscar Boletin

1.- El actor da clic en "Buscar Boletin"

2.- El sistema enlista los boletines

3.- El actor puede filtrar los boletines enlistados

Flujo Alternativo (FAO05) Calificar Boletin

1.- El actor ingresa al modulo de "Inteligencia Competitiva
2.- El actor da clic en el menu de "Calificar Boletines"

3.- El sistema enlista el boletin

4.- El actor filtra los boletines y selecciona un boletin.

5.- El sistema despliega la informacion

6.- El actor asigna una calificacion y descripcion.

7.- El actor da clic en guardar.

8. El sistema guarda el boletin calificado
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Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
Flui haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
ujo "campo requerido”

Excepcional i i
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

¢ Un boletin puede ser modificado o eliminado mientras no haya sido
calificado.

e Todo boletin tiene un periodo de vida de 30 dias, que si no es
agregado a la base del conocimiento se eliminara
automaticamente.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 36. CASO DE USO GESTION DE BOLETINES Y ALERTAS. FUENTE:
AUTORES

3.8.2.7 Caso de uso crear campafia
CASO DE USO

Cdédigo Nombre Referencia

Gestionar informacién
Cu008 Crear Campafa de campanas y
promociones
realizadas
Version Elaborado por ‘ Fecha
1.0 Fausto Becerra 01/08/2015
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Gerente Comercial

Gerente de Marketing

Crear campana de la empresa

<<incl|.|de>>

Asignar Metas

Prioridad

Crear Campana

Generar informe campafia

Crear campana de la competencia

<|=extead1>

<<lnclude>>

Buscar Informes de campaiia

Aprobar Campaiia
<<extend>>

Asignar Actividades

Vendedor

<<exténds - —— e

Asignar equipo comercial

Impacto

Alta (X)
Media ()
Menor ()

Actores

Descripcion del
requerimiento
funcional

Precondiciones

Pos condiciones

Alto (X)
Medio ()
Bajo ()

Gerente de Marketing
Gerente Comercial
Vendedor

Este modulo debe permitir el ingreso y despliegue de la informacién
referente a las campafias de marketing que realiza la empresa y la
competencia permitiendo realizar un seguimiento de la campafia a
nivel de clientes potenciales, calificacion de la campafia, busqueda de
campafas por producto, gestionar la agenda de la campafa y el

ingreso de actividades, ingreso del responsable y su seguimiento.

Administracién de clientes.
Administracion de empresas.
Administracién de vendedores.
Administracion del equipo comercial.
Administrar productos y servicios.

Administracion de clientes

Visualizar campafias.
Visualizar metas.
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Iniciado por: Gerente Marketing ~ JEEifaiiat=leler ole) Sistema

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al modulo de "Inteligencia Competitiva"
2.- El actor da clic en el menu de "Campafas"

3.- El actor selecciona “Crear Campana”.

4.- El actor selecciona el tipo de campafia.

4.- El actor ingresa los datos de la campania.

5.- El actor ingresa el presupuesto y costo real de la campafa.
6.- El actor selecciona el estado de la campafia.

8.- El actor ingresa el coste e ingresos esperados.

9.- El actor ingresa el objetivo de la campania.

10.- El actor selecciona el medio de la campania.

=10[el =il o2 (11.- El actor selecciona el canal de la campaiia.

12.- El actor selecciona el responsable de la campania.

13.- El actor selecciona los productos o servicios asociados con la
campaia.

14.- El actor selecciona los clientes.

15.- El actor selecciona los clientes potenciales.

16.- El actor selecciona las fechas de inicio y fin de la campafia.
17.- El actor selecciona subir archivo.

18.- El sistema muestra cuadro de dialogo.

19.- El actor selecciona subir archivo.

20.- El actor da clic en guardar.

21.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FA 01) Consultar Campafa

1.- El actor selecciona "Consultar Campafia"

Flujo 2.- El sistema despliega una lista de campafias existentes.
Alternativo 3.- El actor selecciona la campafia.

4.- El sistema despliega la informacion de la campafia seleccionada.

Flujo Alternativo (FA02) Modificar campafa
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1.- El actor da clic en "Modificar campafa"

2.- El sistema despliega las camparfias existentes.
3.- El actor selecciona la campania.

4.- El sistema muestra la informacién de la campafa.
5.- El actor ingresa los datos de la campania.

6.- El actor da clic en guardar.

7.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FAO3) Eliminar Campafa

1.- El actor da clic en "Eliminar Campafia"

2.- El sistema despliega las campafias existentes.

3.- El actor selecciona la campafia.

4.- El sistema muestra la informacién de la campafia.

5.- El actor da clic en eliminar.

6.- El sistema borra la informacion.

Flujo Alternativo (FA 04) Crear Campafia Competencia

1.- El actor selecciona el tipo de campafia competencia.

2.- El sistema muestra las opciones de campafia de la competencia.
3.- El actor selecciona la empresa a la cual pertenece la campafia.
4.- El actor ingresa la descripcién de la campafia.

5.- El actor selecciona los productos o servicios asociados con la campafia.
6.- El actor selecciona subir archivo.

7. El sistema muestra cuadro de dialogo para subir archivo.

8. El actor selecciona subir.

9. El actor ingresa la informacion de los productos o servicios.

5.- El actor da clic en guardar.

6.- El sistema guarda la informacion.
Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
Flui haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
Ll "campo requerido"

Excepcional

Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:
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CUADRO 37. CASO DE USO CREAR CAMPANA. FUENTE: AUTORES

3.8.2.8 Caso de uso aprobar campafa
CASO DE USO

Cédigo Nombre Referencia

Gestionar informacién
CuU009 Aprobar Campafa de campanas y
promociones
realizadas
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente de Marketing

Crear Campafia
<Lexéeﬂd1>

Crear campaiia de la competencia
Buscar Informes de campana

: Aprobar Campafia
Asignar Metas . <<extend>>
| Asignar Actividades
| Vendedor
Asignar equipo comercial
<<ex'éﬂd>>— -

Gerente Comercial

Crear campana de la empresa

<cincfide>> <<lnclude>>

Prioridad Impacto
Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

e Gerente de Marketing

Actores .
e Gerente Comercial

Ble{eldolelelg e sEE Este mOdulo debe permitir la aprobacion o rechazo de las campafias
requerimiento

_ de marketing de la empresa que hayan sido ingresadas.
funcional
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¢ Administracion de clientes.

¢ Administracion de empresas.

e Administracion de vendedores.
Precondiciones - ., . .

¢ Administracién del equipo comercial.
e Administrar productos y servicios.

e Crear Campafa.

Pos condiciones e Visualizar campafias.

Gerente Marketing

Iniciado por: Terminado por: Sistema

Gerente Comercial
Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al modulo de "Inteligencia Competitiva"

2.- El actor da clic en el menu de "Campafas"

3.- El actor selecciona “Aprobar Campafas”.

_ - 4.- El sistema despliega las nuevas camparias existentes.
Flujo Principal ) B

4.- El actor selecciona la campafa.

5.- El sistema despliega la informacion de la campafa.
6.- El actor selecciona aprobar campainia.

10.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FA 01) Rechazar Campafia
1.- El actor se dirige al modulo de "Inteligencia Competitiva"
2.- El actor da clic en el menu de "Campafias"

3.- El actor selecciona “Aprobar Campafias”.
Flujo

. 4 .- El sistema despliega las nuevas campafas existentes.
Alternativo plieg P

4.- El actor selecciona la campafia.

5.- El sistema despliega la informacién de la campafia.
6.- El actor selecciona rechazar campafia.

10.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Excepcional (FE 01)

Flujo El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se

haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:

Excepcional "campo requerido”

Flujo Excepcional (FE 02)
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El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 38. CASO DE USO APROBAR CAMPANA. FUENTE: AUTORES
3.8.2.9 Caso de uso asignar metas

CASO DE USO

Cdédigo Nombre Referencia

Gestionar informacién
de campafas y
promociones
realizadas

Cuo10 Asignar Metas

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

) Gerente de Marketing
Gerente Comercial

Generar informe campaiia

Crear campaiia de la empresa

Crear Campaiia
<|=exlend1>

Crear campaiia de la competencia
Buscar Informes de campana

Asignar Metas Aprobar Campafia <cextends>
| Asignar Actividades
| Vendedor
Asignar equipo comercial
e

<<inc||.|de>> <cInclude>>

Prioridad Impacto
Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

e Gerente de Marketing
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e Gerente Comercial

bleslegloleielg e[ Este modulo debe permitir el ingreso de las metas esperadas para las
requerimiento

_ campafas de marketing de la empresa que hayan sido ingresadas.
funcional

¢ Administracién de clientes.

¢ Administracion de empresas.

e Administracion de vendedores.
Precondiciones e Administracion del equipo comercial.
e Administrar productos y servicios.

e Crear Campafa.

e Aprobar campafia.

Pos condiciones e Visualizar campaias.

- Gerente Marketing
Iniciado por: _
Gerente Comercial

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Inteligencia Competitiva"

2.- El actor da clic en el menu de "Campafas"

3.- El actor selecciona “Asignar Metas”.

4.- El sistema despliega las camparias existentes.

.- El actor selecciona la campafia.

Flujo Principal

5.- El sistema despliega la informacién de la campafia.
6.- El actor ingresa el nombre del objetivo de la campafa.
8.- El actor ingresa el valor del objetivo de la campafia.
9.- El actor da clic en guardar.

10.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Flujo
Excepcional i i
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de

Negocio:
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Observaciones:

CUADRO 39. CASO DE USO ASIGNAR METAS. FUENTE: AUTORES

3.8.2.10 Caso de uso asignar actividades a campafias
CASO DE USO

Cédigo Nombre Referencia

Gestionar informacion
cuo11 Asignar Actividades de campanas y
promociones
realizadas
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente de Marketing

Crear Campaiia
Generar informe campaia
<|=exiend1>

Crear campafa de la competencia
Buscar Informes de campaiia

Asignar Metas Aprobar Campana <cextends>
| Asignar Actividades
| Vendedor
Asignar equipo comercial
<<eXtL“d» -

Gerente Comercial

Crear campafia de la empresa

<<inc|'1de>> <<nclude>>

Prioridad Impacto
Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

o Gerente de Marketing

Actores )
e Gerente Comercial

bloseilolelolg el Este mOdulo debe permitir el ingreso de las actividades que se deben
requerimiento

e | realizar dentro de las campafias de marketing que realiza la empresa.
unciona
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e Administracion de clientes.
¢ Administracion de empresas.

e Administracién de vendedores.

Precondiciones

¢ Administracién del equipo comercial.
e Administrar productos y servicios.

e Aprobar Campainia.

Pos condiciones e Visualizar agenda de actividades.

Iniciado por: Gerente Marketing  [IEclfnailal=l6 o) ofo) Sistema

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al modulo de "Inteligencia Competitiva"
2.- El actor da clic en el menu de "Campafas"

3.- El actor selecciona “Asignar Actividades”.

4.- El sistema despliega las campafias aprobadas.

5.- El actor selecciona nueva actividad.

6.- El sistema muestra las opciones de ingreso.

7.- El actor ingresa la descripcion de la actividad.

SR EElRE s | E| actor selecciona el medio.

0.- El actor selecciona el canal.

10.- El actor selecciona la fecha de inicio y fin de la actividad.

11.- El actor ingresa el costo estimado de preparacion y ejecucion de la
actividad.

12.- El actor selecciona el tipo de actividad.
12.- El actor selecciona guardar.
13.- El sistema guarda la informacién.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
Fluio haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
) "campo requerido”

Excepcional _ _
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de

Negocio:
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Observaciones:

CUADRO 40. CASO DE USO ASIGNAR ACTIVIDADES. FUENTE: AUTORES

3.8.2.11 Caso de uso asignar equipo comercial
CASO DE USO

Cédigo Nombre Referencia

Gestionar informacién
Ccuo12 Asignar Equipo Comercial de campanas y
promociones
realizadas
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente de Marketing

Generar informe campafa

<|=exiend1>

Gerente Comercial

Crear Campaiia

Crear campaiia de la competencia

Crear campafia de la empresa

<<inc|}1de>> <<I»Clrude>>

Buscar Informes de campaii

Asignar Metas Aprobar Campaiia ccoxtends>
| Asignar Actividades éé
| Vendedor
Asignar equipo comercial
<<9Xt$“d» T

Prioridad Impacto
Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

e Gerente de Marketing

Actores )
e Gerente Comercial

blesegloleiolgefsli Este modulo debe permitir la seleccidn de los responsables de cada
reguerimiento

_ actividad dentro de las campafias de marketing que realiza la
funcional
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empresa y su seguimiento.

e Administracion de clientes.

¢ Administracion de empresas.

¢ Administracién de vendedores.
Precondiciones ¢ Administraciéon del equipo comercial.
e Administrar productos y servicios.

e Aprobar Campafia.

e Asignar Actividades.

Pos condiciones e Visualizar agenda de actividades con sus responsables.

Iniciado por: Gerente Marketing  [IEclgnailal=le Lo ofo) Sistema

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Inteligencia Competitiva"

2.- El actor da clic en el menu de "Campafas"

3.- El actor selecciona “Asignar Equipo Comercial”.

4.- El sistema despliega las campafas que poseen actividades.

5.- El actor selecciona los responsables de la preparacion de cada
FlujoPrincipal eyl

5.- El actor selecciona los responsables de la ejecucion de cada
actividad.

7.- El actor selecciona guardar.
8.- El sistema guarda la informacion.
.- El sistema despliega la agenda de actividades.

Flujo Alternativo (FA 01) Seguimiento Actividades Campafa
1.- El actor se dirige al modulo de "Inteligencia Competitiva"
2.- El actor da clic en el menu de "Campafias"

3.- El actor selecciona “Seguimiento de Campanas”.
Flujo

e e 4.- El sistema despliega las campafias existentes.

4.- El actor selecciona la campafia.
5.- El sistema despliega la informacién de la campafia.

6.- El actor selecciona las actividades de la campafia.

10.- El sistema muestra el estado actual de las actividades de campafia.
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Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
Fluio haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
] "campo requerido”

Excepcional _ _
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 41. CASO DE USO ASIGNAR EQUIPO COMERCIAL. FUENTE: AUTORES
3.8.2.12 Caso de uso calificar campafia
CASO DE USO

Cddigo Nombre Referencia

Gestionar informacion
Cuo013 Calificar Campaia de campanas y
promociones
realizadas
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente de Marketing

Generar informe campafia

<|=exiend1>

Gerente Comercial

Crear Campafia

Crear campaiia de la competencia
Buscar de A

Asignar Metas Aprobar Campana <cextends>
| Asignar Actividades
| Vendedor
Asignar equipo comercial
<<exr&ﬁd»_ T

Prioridad Impacto

Crear campana de la empresa

<<inc||.|de>> <<Include>>

96



Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

Actores e Gerente de Marketing

o Este modulo debe permitir la calificacion de las campafias de
Descripcién del

requerimiento marketing que realiza la empresa y la competencia de manera que

funcional permita conocer las campafias de mayor y menor éxito.

e Administracion de clientes.

e Administracion de empresas.

e Administracion de vendedores.
Precondiciones ¢ Administracién del equipo comercial.
e Administrar productos y servicios.

e Aprobar Campainia.

e Asignar Actividades.

Pos condiciones Visualizar campafias y su calificacion.

Iniciado por: Gerente Marketing  [IEclgnailal=le Lo ofo)

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Inteligencia Competitiva"

2.- El actor da clic en el menu de "Campafas"

3.- El actor selecciona “Calificacion de campafias”.
Sler slpeiorz 4. - El sistema despliega las campafias existentes.

5.- El actor selecciona la calificacion dentro de la escala.
7.- El actor selecciona guardar.

8.- El sistema guarda la informacion.
=ue Flujo Excepcional (FE 01)

Excepcional El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:
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CUADRO 42. CASO DE USO CALIFICAR CAMPANA. FUENTE: AUTORES
3.8.2.13 Caso de uso consultar campanas por filtro

CASO DE USO

Cddigo Nombre Referencia

Gestionar informacién
Cuo014 Consultar Campafias por Filtro de campanas y
promociones
realizadas
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente de Marketing

Crear Campaiia
Generar informe campafia
<|=extend1>

Crear campaiia de la competencia
Buscar Informes de campana

i Aprobar Campaiia
Asignar Metas . <<extend>>
| Asignar Actividades
| Vendedor
Asignar equipo comercial
<<enLnd» -

Gerente Comercial

Crear campaiia de la empresa

<cincfige>> <<nciude>>

Prioridad Impacto
Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

Actores ¢ Gerente de Marketing

ble{edalelelg e s Este modulo debe permitir el despliegue de las campafias existentes

reguerimiento
funcional

por parametro.
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e Administracion de clientes.

¢ Administracion de empresas.

e Administracion de vendedores.
Precondiciones - L : .

¢ Administracién del equipo comercial.
e Administrar productos y servicios.

e Crear Campafa.

Pos condiciones Visualizar campanias.

Iniciado por: Gerente Marketing  [IEclfnailal=l6 o) ofo)

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Inteligencia Competitiva"

2.- El actor da clic en el menu de "Campafas"

3.- El actor selecciona “Consultar campanas por filtro”.
Slersefgleioz 4. - El sistema muestra los parametros disponibles.

5.- El actor ingresa el parametro.

7.- El actor selecciona consultar.

8.- El sistema presenta los datos.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema muestra mensaje de error al consultar la base de datos. ‘

Flujo Flujo Excepcional (FE 02)

Excepcional

El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 43. CASO DE USO CONSULTAR CAMPANAS POR FILTRO. FUENTE:
AUTORES

3.8.2.14 Caso de uso crear cliente
CASO DE USO

Caddigo Nombre Referencia
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: Gestion de los datos
CuU015 Crear Cliente .
internos

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente Comercial Gerente de Marketing
Administrar Clientes
et Modificar Cliente EliminagCligiie =
<<extend>>

Asignal

Priorid

Alta (X)
Media ()
0

Menor

Actore

<<extenr>>

r Perfil Cliente

ad

S

Descripcion del

requer

imiento

funcional

Precondiciones

Crear Cliente Potencial

Impacto
Medio ()
Bajo ()

Generar Informe

e Gerente de Marketing
e Gerente Comercial

Este mddulo debe permitir el ingreso y despliegue de informacion

referente al cliente, cliente potencial y perfil del cliente.

e Administrar empresas.

Pos condiciones e Visualizar clientes.

Iniciad

o0 por:

Flujos de Eventos:

Flujo Principal

1.- El actor se dirige al médulo de "Datos Internos”

Gerente Marketing  [IEEifagligi=lelerole)
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2.- El actor da clic en el menu de "Clientes"

3.- El actor selecciona “Crear Cliente”.

4.- El sistema muestra formulario de ingreso.

4.- El actor ingresa el nombre del cliente.

5.- El actor ingresa los datos del cliente.

5.- El actor selecciona la situacion geografica del cliente.
6.- El actor selecciona el tipo de persona.

8.- El actor selecciona el estado del cliente.

17.- El actor da clic en guardar.

18.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FA 01) Consultar Cliente

1.- El actor selecciona "Consultar Cliente"

2.- El sistema despliega una lista de Clientes existentes.
3.- El actor selecciona el cliente.

4.- El sistema despliega la informacién del cliente seleccionado.
Flujo Alternativo (FA02) Modificar Cliente

1.- El actor da clic en "Modificar Cliente"

2.- El sistema despliega los clientes existentes.

3.- El actor selecciona el cliente.

Flujo 4.- El sistema muestra la informacién del cliente.
Alternativo 5.- El actor modifica los datos del cliente.

6.- El actor da clic en guardar.

7.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FA03) Eliminar Cliente

1.- El actor da clic en "Eliminar Cliente"

2.- El sistema despliega los clientes existentes.

3.- El actor selecciona el cliente.

4.- El sistema muestra la informacion del cliente.

5.- El actor da clic en eliminar.

6.- El sistema borra la informacién.
Flujo Excepcional (FE 01)

Flujo El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:

Ex ional " 1
cepciona campo requerido

Flujo Excepcional (FE 02)
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El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 44. CASO DE USO CREAR CLIENTE. FUENTE: AUTORES
3.8.2.15 Caso de uso crear cliente potencial

CASO DE USO

Cddigo Nombre Referencia

CuU016 Crear Cliente Potencial Gestion de los datos
internos

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente Comercial Gerente de Marketing

Administrar Clientes

Crear Cliente

Modificar Cliente Eliminar Cliente BuscanCligys

<<extenr>> <<extend>>

Asignar Perfil Cliente Crear Cliente Potencial Generar Informe

Prioridad Impacto
Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

o Gerente de Marketing
Actores )
e Gerente Comercial
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blsseiloleiolgelsi] Este modulo debe permitir el ingreso y despliegue de informacion
requerimiento
funcional

referente al cliente, cliente potencial y perfil del cliente.

Precondiciones e Administrar empresas.

Pos condiciones e Visualizar clientes potenciales.

Iniciado por: Gerente Marketing  [IEifaiiak=te Lol ole] Sistema

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Datos Internos”

2.- El actor da clic en el menu de "Clientes"
3.- El actor selecciona “Crear Cliente Potencial”.
4.- El sistema muestra formulario de ingreso.
4.- El actor ingresa el nombre del cliente.
Sl elpleiozIl 5 - El actor ingresa los datos del cliente.
5.- El actor selecciona la situacion geografica del cliente potencial.
6.- El actor selecciona el estado del cliente.
8.- El actor selecciona el tipo de toma de contacto.
17.- El actor da clic en guardar.
18.- El sistema guarda la informacion.
Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
Flui haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
e "campo requerido”

Excepcional i i
Flujo Excepcional (FE 02)

El sistema muestra mensaje de error al no guardar, modificar o eliminar en la
base de datos.

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 45. CASO DE USO CREAR CLIENTE POTENCIAL. FUENTE: AUTORES
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3.8.2.16 Caso de uso consultar cliente por filtro

CASO DE USO

Cddigo Nombre Referencia

<<extenlj>>

Asignar Perfil Cliente

Prioridad
Alta (X)
Media ()
Menor ()

Actores
Descripcién del

requerimiento
funcional

Precondiciones

, . Gestion de los datos
Ccuo017 Consultar Cliente por Filtro )
internos
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015
Gerente Comercial Gerente de Marketing
Administrar Clientes
CreanClicnie Eliminar Cliente Buscar Cliente

Modificar Cliente

<<extend>>

Crear Cliente Potencial Generar Informe

Impacto
Alto (X)
Medio ()
Bajo ()

e Gerente de Marketing
e Gerente Comercial

Este modulo debe permitir la consulta de clientes existentes por
parametro.

e Crear Cliente.

e Administracion de empresas.

Pos condiciones

e Visualizar clientes.

Iniciado por:

Gerente Marketing Sistema
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Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Datos Internos"
2.- El actor da clic en el menu de "Clientes"

3.- El actor selecciona “Consultar clientes por filtro”.
ST Silplelorz 14 - El sistema muestra los parametros disponibles.
5.- El actor ingresa el parametro.

7.- El actor selecciona consultar.

8.- El sistema presenta los datos.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema muestra mensaje de error al consultar la base de datos. ‘

Flujo Flujo Excepcional (FE 02)

Excepcional R —————————
El sistema valida que exista informacidn para ingresar, en el caso que no se

haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:

"campo requerido”

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 46. CASO DE CUSO CREAR CLIENTE POR FILTRO. FUENTE: AUTORES
3.8.2.17 Caso de uso asignar perfil a cliente
CASO DE USO

Cdédigo Nombre Referencia

Gestion de los datos

Cuo018 Asignar Perfil al cliente )
internos

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 09/08/2015
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Gerente Comercial Gerente de Marketing

Administrar Clientes

Crear Cliente

imi i Buscar Cliente
Modificar Cliente Eliminaricliente

<<e’*¢"r>> <<extend>>

Asignar Perfil Cliente Crear Cliente Potencial Generar Informe

Prioridad Impacto
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

e Gerente de Marketing

Actores .
e Gerente Comercial

blesledalelelgie sf8 Este modulo debe permitir la asignacion de perfiles a los clientes
reguerimiento
funcional

existentes.

e Crear Cliente.
Precondiciones e Administracion de empresas.

e Crear Perfil

Pos condiciones Visualizar clientes y perfiles.

Iniciado por: Gerente Marketing — [iEdaliazeler ool

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Datos Internos”
. - 2.- El actor da clic en el menad de "Clientes”

Flujo Principal )

3.- El actor selecciona “Asignar Perfil al cliente”.

.- El sistema muestra perfiles disponibles.
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5.- El actor selecciona el perfil.

7.- El actor selecciona el grupo de clientes que pertenecen al perfil.
8.- El actor selecciona guardar.

9.- EL sistema guarda la informacién.

Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema muestra mensaje de error al consultar la base de datos.

Flujo

_ Flujo Excepcional (FE 02)
Excepcional

El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 47. CASO DE USO ASIGNAR PERFIL A CLIENTE. FUENTE: AUTORES
3.8.2.18 Caso de uso administrar equipo comercial
CASO DE USO

Cdédigo Nombre Referencia

Administrar Equipo Comercial Gestion de empresas

Version Elaborado por

1.0 Fausto Becerra 09/08/2015

Gerente Comercial

Administrar Equipo Comercial

Crear gestor de ventas Modificar gestor de ventas Eliminar gestor de ventas Buscar gestor de ventas

Prioridad Impacto

Alta (X) Alto (X)
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Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

¢ Gerente de Marketing
o Gerente Comercial

Actores

blsseglolelelge[sl Este modulo debe permitir la administracion del equipo comercial.
requerimiento
funcional

Precondiciones e Administracion de empresas.

Pos condiciones e Visualizar equipo comercial.

Iniciado por: Gerente Marketing  [IEclgnailal=lelo ofo) Sistema

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Gestién Empresas”
2.- El actor da clic en el menu de "Equipo comercial”
3.- El actor selecciona “Crear gestor de ventas”.

4.- El sistema muestra formulario de ingreso.

Sl fpleiozlE5 - El actor ingresa los datos.

6.- El actor selecciona cargo del gestor de ventas.

7.- El actor selecciona el estado del gestor de ventas.
8.- El actor selecciona guardar.

0.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FA 01) Buscar Gestor de ventas
1.- El actor selecciona "Buscar Gestor de ventas"
2.- El sistema despliega una lista de gestores existentes.

3.- El actor selecciona el gestor de ventas.

- Flujo Alternativo (FA02) Modificar Gestor de ventas
ujo

Alternativo 1.- El actor da clic en "Modificar Gestor de ventas"

2.- El sistema despliega los gestores existentes.
3.- El actor selecciona el gestor.

4.- El sistema muestra la informacion del gestor.
5.- El actor modifica los datos del gestor.

6.- El actor da clic en guardar.

7.- El sistema guarda la informacion.

4.- El sistema despliega la informacion del gestor de ventas seleccionado.
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Flujo Alternativo (FAO3) Eliminar Gestor de ventas
1.- El actor da clic en "Eliminar Gestor de ventas"
2.- El sistema despliega los gestores existentes.
3.- El actor selecciona el gestor.
4.- El sistema muestra la informacién del gestor.
5.- El actor da clic en eliminar.

6.- El sistema borra la informacién.
Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema muestra mensaje de error al consultar la base de datos.
Flujo

_ Flujo Excepcional (FE 02)

Excepcional I E——————————
El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se

haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:

"campo requerido”

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 48. CASO DE USO ADMINISTRAR EQUIPO COMERCIAL. FUENTE:

AUTORES
3.8.2.19 Caso de uso administrar proveedores
CASO DE USO
Cdédigo Nombre Referencia
CuU020 Administrar Proveedores Gestiéq de datos
internos
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015
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Jefe de Linea

Administrar Proveedores

Q
N

Gerente Comercial

Consultar Proveedor

<<extlnd>> A

Gerente de Ventas

Crear Proveedor Modificar Proveedor Eliminar Proveedor

Generar Reportes

Prioridad Impacto

Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

e Jefe de linea
Actores e Gerente Comercial
e Gerente de ventas

bleseiloleiole[si Este mOdulo debe permitir la administracion de los proveedores.
requerimiento
funcional

Precondiciones e Administracion de empresas.

Pos condiciones e Visualizar equipo comercial.

Iniciado por: Gerente Marketing Terminado por:

Flujos de Eventos:

1.- El actor se dirige al médulo de "Modulo de datos internos"
2.- El actor da clic en el menu de "Proveedores”

3.- El actor selecciona “Crear proveedor”.

_ - .- El sistema muestra formulario de ingreso.

Flujo Principal )

5.- El actor ingresa los datos.

6.- El actor selecciona el tipo de proveedor.

7.- El actor selecciona el estado del proveedor.

8.- El actor selecciona guardar.
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9.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FA 01) Consultar Proveedor

1.- El actor selecciona "Consular Proveedor"

2.- El sistema despliega una lista de proveedores existentes.
3.- El actor selecciona el proveedor.

4.- El sistema despliega la informacion del proveedor seleccionado.
Flujo Alternativo (FAO2) Modificar Gestor de ventas
1.- El actor da clic en "Modificar Proveedor"

2.- El sistema despliega los proveedores existentes.

3.- El actor selecciona el proveedor.

Flujo 4.- El sistema muestra la informacion del proveedor.
Alternativo 5.- El actor modifica los datos del proveedor.

6.- El actor da clic en guardar.

7.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FAO3) Eliminar Proveedor

1.- El actor da clic en "Eliminar Proveedor"

2.- El sistema despliega los proveedores existentes.
3.- El actor selecciona el proveedor.

4.- El sistema muestra la informacion del proveedor.
5.- El actor da clic en eliminar.

6.- El sistema borra la informacion.
Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema muestra mensaje de error al consultar la base de datos.
Flujo

_ Flujo Excepcional (FE 02)
Excepcional

El sistema valida que exista informacion para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 49. CASO DE USO ADMINISTRAR PROVEEDORES. FUENTE: AUTORES
3.8.2.20 Caso de uso administrar productos y servicios

CASO DE USO
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Cddigo Nombre Referencia

Cuo021 Administrar Productos y servicios Gestlon. de datos
internos
Version Elaborado por Fecha
1.0 Fausto Becerra 09/08/2015
; — X

Crear

Gerente de Marketing
Consultar Producto/Servicio l—

Analisista Financiero

Eliminar Producto/Servicio

L <<ex!lnd>>
<<include>> |

Crear Producto/Servicio Competencia Generar Reportes Gerente Comercial

Gerente de Ventas

So

<pinchud

Crear Producto/Servicio Empresa

So

So

Prioridad Impacto
Alta (X) Alto (X)
Media () Medio ()
Menor () Bajo ()

e Jefe de linea

e Gerente Comercial

e Gerente de ventas

e Gerente de Marketing
e Analista Financiero

e Vendedor

Actores

Bleledlalelelg e sl Este médulo debe permitir la administracién de la informacion
requerimiento referente a los productos y servicios de la empresa y la competencia.
funcional

e Administracion de empresas.

Precondiciones .
e Administrar Proveedor

Pos condiciones e Visualizar productos.

Iniciado por: Jefe de linea Terminado por:

Flujos de Eventos:
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1.- El actor se dirige al médulo de "Modulo de datos internos”

2.- El actor da clic en el menu de "Catalogo de productos y servicios
3.- El actor selecciona “Crear producto”.

4.- El sistema muestra formulario de ingreso.

5.- El actor ingresa los datos.

6.- El actor selecciona el proveedor.

Flujo Principal

7.- El actor selecciona la categoria del producto.
8.- El actor selecciona subir imagen.

.- El sistema muestra cuadro de dialogo.

9.- El actor selecciona subir.

8.- El actor selecciona guardar.

.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FA 01) Crear Producto o Servicio competencia
1.- El actor selecciona "Crear Producto o Servicio"

2.- El actor selecciona el establecimiento competencia.

3.- El actor ingresa los datos.

4.- El sistema despliega la informacion del producto seleccionado.

5.- El actor selecciona la categoria del producto.

7.- El actor selecciona subir imagen.

8.- El sistema muestra cuadro de dialogo.

9.- El actor selecciona subir.

10.- El actor selecciona guardar.

Flujo 11.- El sistema guarda la informacion.

Alternativo Flujo Alternativo (FA02) Modificar Producto o Servicio
1.- El actor da clic en "Modificar Producto o Servicio"

2.- El sistema despliega los productos existentes.

3.- El actor selecciona el producto.

4.- El sistema muestra la informacién del producto.

5.- El actor modifica los datos del producto.

6.- El actor da clic en guardar.

7.- El sistema guarda la informacion.

Flujo Alternativo (FAO03) Eliminar Producto o Servicio
1.- El actor da clic en "Eliminar Producto”

2.- El sistema despliega los productos existentes.

3.- El actor selecciona el producto.
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4.- El sistema muestra la informacién del producto.

5.- El actor da clic en eliminar.

6.- El sistema borra la informacion.

Flujo Alternativo (FA 01) Consultar Producto o Servicio
1.- El actor selecciona "Consular Producto o Servicio"
2.- El sistema despliega una lista de productos existentes.

3.- El actor selecciona el producto.

4.- El sistema despliega la informacién del producto seleccionado.
Flujo Excepcional (FE 01)

El sistema muestra mensaje de error al eliminar de la base de datos.
Flujo

_ Flujo Excepcional (FE 02)
Excepcional

El sistema valida que exista informacién para ingresar, en el caso que no se
haya ingresado datos en los campos requeridos, se muestra un mensaje:
"campo requerido”

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

CUADRO 50. CASO DE USO ADMINISTRAR PRODUCTOS Y SERVICIOS.
FUENTE: AUTORES

3.8.3 Diagramas de secuencias

A continuacion se describird los diagramas de secuencia en un cuadro donde se

especificara:
e Codigo: numeracion unica del diagrama de secuencia.
e Nombre: nombre con el que se describe el diagrama de secuencia.
e Referencia: cédigo que describen al caso de uso.
e Versién: numero de modificacién que se ha realizado al diagrama de secuencia.
e Elaborado por: el autor del cuadro.
e Fecha: Fecha en el que se cre6 el diagrama de secuencia
e Diagrama: Gréfico del diagrama de secuencia.

¢ Reglas del Negocio: Requerimientos que se deben cumplir al momento de realizar
la aplicacion.
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e Observaciones: Indicaciones adicionales.

3.8.3.1 Diagrama de secuencia crear empresa
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

Crear Empresa

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

DS_CrearEmpresa

Gerente éomercial Ul:adminEmpresa jsfEmpresa admEmpresa admCatalogo
- L] [ ]

L] L}
E cafgarTipoEmpresa) E E
. cargarTipqupresaO '
H :
. regresan datos
= —— e
H regresan dato
H
H b
H muestra datos
: - —
Selegciona tipo de emprgsa
—_—

a

a . e .
Ingresa informacién reqpefida

=

i)a clic en guardal
—

guardar()

guardari
aceptacion
= —

on

aceptacion

mgmnsaje~de acepta

e e
I~

S SSEESESEEEENNEEEEEEEEEEEEEEEES
ceccccccccccnncc@ennn

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

GRAFICO 34. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR EMPRESA. FUENTE:
AUTORES
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3.8.3.2 Diagrama de secuencia crear perfil cliente
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

Crear Perfil del Cliente

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

DS_CrearPerfilCliente

Ingresa la informacion requgrida
s

]
L]
[ ]
[ ]
]
L]
[ ]
[ ]
a clic en guardar '
L]
[ ]

guardar()

[ ]

Vengedor Ul:Catalogos jsfCatalogo admCatalogo
s ] ] ]
s rargarCatalogos() s :
. ¢argarCatalogos()s
H
L ]

a retornan dato

a retornan datos — :
H - :
a L] L]
L ] [ ] [ ]
L ] [ ] [ ]
L] ] ]
H : :

Selecciona Pefil del Cliente : :
a L] L]
a L] L]
L ] [ ] [ ]
L] ] ]
a . 0. L]
H recqrda los peﬂlles del qllente !
L] ] ]
a L] L]

SBlecciona nuevo itgm H H
H . .
a L] L]
a L] . L]
H recarga panel }:Ie nuevd item H
H :
. [ ]

[ ]
]
L]
[ ]
[ ]
]
L]
L]
[ ]
]
[}

guardar()

. aceptacion
| aceptacion —

[~

mensaje-de aceptacion

—

= —

SSEESSEEEN NSNS EEEEEEEEEEEEES BIII

L]
L]
J
0
L]
L]
L]
)
L]
L]
L]
)
L]
L]
L]
)
)
L]
L]
)
)
L]
Ll

Reglas de
Negocio:

Observaciones:
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GRAFICO 35. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR PERFIL CLIENTE. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.3 Diagrama de secuencia crear meta
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

®

Gerente éomercial UladminMeta jstMeta incMeta admEmpresa
a ] ] ]
L]

L]
cel?é_arEmpresaSucursalo .
cargarEmpresaSucursal()
'
regresaf datos j]
regresa dato — — e — —
<— —

]
Seleccfona empresa o0 pugursal
e

DS_CrearMeta

L]
Ingresd informacién requerida
=

=

L]

[ ]

]

L]

L]

[ ]

]

L]

[ ]

[ ]

]

L]

[ ]

]

L]

a L]
a [ ]
H 4 ]

Za clic en guarda '
lﬁ L]
[ ]
]
[}

guardar()
guardar()
aceptacion
aceptacion -
e —
=
Imensaje-de aceptacion

= —

Reglas de
Negocio:

[Epp iy Y | .

Observaciones:
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GRAFICO 36. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR META.
3.8.3.4 Diagrama de secuencia crear objetivo
DIAGRAMA DE SECUENCIA
Nombre

Crear Objetivo

Elaborado por

Cddigo

Version

Christian Benalcazar

FUENTE: AUTORES

Referencia

03/08/2015

DS_CrearObjetivo

X O

[]

Gerente Gomercial Ul:admirjObjetivo isfObjetivo incObjetivo incMeta
- [ ] [ ] L] [ ]
a 8 ] ] ]
H cargarMetas() ! H !
H cargarMetas() '
a T
- L]

H regresgn datos

L] —— e —
. regresan dato [

: e

- [~muestra lista

: S

L . =

. Selecciona meta

a

Ingfesa informacion requefidp

Da clic en guardar

guardar()

aceptacion

guardari H
aceptacion
ke— —
1
mgnsaje-de ace ptacion

|-

= ——

S —

Reglas de
Negocio:

Observaciones:
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GRAFICO 37. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR OBJETIVO. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.5 Diagrama de secuencia crear actividad comercial
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia
Crear Actividad Comercial
Version Elaborado por
1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
DS_CrearActividadComercial
Gerente GomercialULactividadComercial  jsfActividadComercial admOGliente admEmpresa  admEntpleado accActividad admcCatalogo
: : s : ' ' ' : ;
E ) cargarListas) -t : cargarTiposActividades() : s
H H | regresan datos 1 o
L] — — — l— — — —— — — — — — —— — —
. lisarEmpresagucursal) | H H H
- 1 L . ) )
H regresan‘datos . ' '
: regresan datos = 9 H : : :
- . . . . . .
H —muestra lista 1 H H H i i
- ) . . . ) )
- |- . . . . . .
o c— [ [l . . . .
) . . . ) )
Selécciona matriz o suclrgal H H H H H H
1 H H H H H
H car;arLis[aCIienteVendiQQr() ' ) H H H H H
H - listarCliente H H H H H
- . . . .
- . . ) )
: regresan datos ' ' ' !
: - : H H H H
s lislarvVendedores() ¢ ' ' '
: ' ' - ; ;
H ‘regresan datos ? H H
: e __jegresncatess _U i i
s regresan datos ' ' ' ' '
- — — — . . . . .
- ) . . . ) )
H muestra lista ' H H H H H
- ) . . . ) )
- |- . . . . . .
o c— ' . . . ' '
) . . . ) )
Sélecciona un Vendeflo H H H H H H
) . . . ) )
Sefecciona varios cli H H H H H H
. . . . . .
- ) . . . ) )
- . . . . . .
Seledtiona el tipo de actjvifiad H H H H 1 1
: - : : : : : :
Ingresa fecha inicio y fechalfin ! ' ' ' ! !
- . . . . . .
- : s 1} . . . ) )
singresa Descripcion ' ' ' ' ' '
I —— : : : : : :
Da cli rd
: a clic en guardar quardar( : E E E E
- = . guardar() . ' '
: T T = H
H H aceptacion H H
H - lee— — — —— —_—— — —_—— —— H
- aceptacion ' ' ' ' '
- = — — — . . . [ [
- ) . . . ) )
. mensajede aceptacién | H H H H H
- ) . . . ) )
H = — H H H H H H
- L ) . . . ) )
- . ) . . . ) )
- . . . . . . .
- . . . . . . .
- . ) . . . ) )
- . . . . . . .
- . . . . . . .
- . ) . . . ) )
- . . . . . . .
- . . . . . . .
- . ) . . . ) )
Reglas de
Negocio:

Observaciones:
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GRAFICO 38. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR ACTIVIDAD COMERCIAL.
FUENTE: AUTORES

3.8.3.6 Diagrama de secuencia realizar contacto
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

Realizar Contacto

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

DS_RealizarContacto

X O D

Vemiedor Ul:cargarActividades UI:reaIizarActividades isfActividadComercial accActividad
: ] cargarA'ptividado :

L]
)
] ]
H rghrActividadAsignafia()
]
]
' regresan datos
regresan datos = — —

elecciona al cliefte[<" — —— —— +— — —— —
. O

=

R

]
L}
1
]
L}
1
cargarFormulario !
cargarDatosCliente() !
H ]
: regresan datos :
: —— 5 :
L} L] L}
H =rmuestra datos H !
] ) ]
Ingresa descripciéri de la actividad que = E E
realizo ' !
T ) 1
. ] ]
Da clic €n guardar H :
H guardar() H !
: guardar() !
]
: ) aceptacion
H aceptacion — — —
1 cargarFormulario() - =
ell——————————1_|
gmsaje~de aceptacion

= ——

argarLiaIaCIienteo

SESESESESESEEESESEEEEEEEEEEEESENESEEESENESENEEEEEEENEEEEEEsEnEnnshhnsnnnnnns

Reglas de
Negocio:
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Observaciones:

GRAFICO 39. DIAGRAMA DE SECUENCIA REALIZAR CONTACTO. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.7 Diagrama de secuencia revisar actividades
DIAGRAMA DE SECUENCIA
Cédigo Nombre Referencia

Revisar Actividades

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

DS_RevisarActividades

Gerente éomercial UlrevisarActividades jsfActividadComercial accActividad
- — [ ] [ ]

cargarLista() H H
ctividadesincomletas()

regresan dato

regresan datos

¢nessssssEns

elecciona actividagl

T cargarA%tividad()

SJ‘ guardar()
de ingresar mensgje

———

P

aceptacién
aceptacion

! cargarFormulario()

jede aceptacion

e

Reglas de
Negocio:

Observaciones:
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GRAFICO 40. DIAGRAMA DE SECUENCIA REVISAR ACTIVIDADES. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.8 Diagrama de secuencia ingreso individual de ventas
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

Ingreso individual de ventas

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

DS_IngresolndividualVentas

7 (D¢ DC IC )

-
Gerente ge Ventas UlingresolndividualVenta jsfVénta fljv ntas ade admOllente ademducto
—L

rgarListaEm presa()

o

cargarLlstatEmpresas()
regresan datos
— e c—

regresan datos| —
= — —
—muestra lista

Selecciona empresa o suclirsgh —

carghrllistaClientesY Productos() ‘cargarClientes)!

E regresan dato:i
< — T " cargarPrbductos) .

SESSSSEEEEEEEEEN &II.III.IIIII

H regresan datos H
regresan dato: __i___g's?;___i___
F—muestra lista E !
Sel&cciona el cliente y producje. — : :
- [} 1
a ] ]
Selegciona fecha e ingresa valdry H H
descripcion : :
Selecci d : :
elecciona guardar guardar) i guardar)
) aceptacion
aceptacion |<_ —
Imérsaje~de aceptaci

k-

Reglas de
Negocio:

""""""""""O'

Observaciones:
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GRAFICO 41. DIAGRAMA DE SECUENCIA INGRESO INDIVIDUAL DE VENTAS.
FUENTE: AUTORES

3.8.3.9 Diagrama de secuencia ingreso individual de gastos
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia
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Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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GRAFICO 42. DIAGRAMA DE SECUENCIA INGRES INDIVIDUAL DE GASTOS.
FUENTE: AUTORES
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3.8.3.10 Diagrama de secuencia ingreso masivo de ventas
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia
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Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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Reglas de
Negocio:
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GRAFICO 43.DIAGRAMA DE SECUENCIA INGRESO MASIVO DE VENTAS.
FUENTE: AUTORES
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3.8.3.11 Diagrama de secuencia ingreso masivo de gastos
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

Ingreso masivo de gastos

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015

7

Gerente ae Ventas Ul:ingresoMiasivoGastos jsfGastos fliGastos admEmpresa
. [ ]

DS_IngresoMasivoGastos

[ ]

. . J [}

SeE—:-CCIona el archivo exolel !
L

:

L]

cargarExcel()
existeEmprqsaSucursal()
verifi:cacion
e— — —+ — —
listq de registros aprobadps :
=

mensgie-de-proceso telminiado

]
L]
L]
]
]
L]
= — H H
[~tista-de errores ! '
R : :
[~ ] [ ]
: :
Selecciona guarday : :
— L] L]
guardar() i E
guardari H
aceptacion
. = —
aceptacion
mdnsajede aceptacion
L

S

o]

Reglas de
Negocio:

Observaciones:

GRAFICO 44. DIAGRAMA DE SECUENCIA INGRESO MASIVO DE GASTOS.
FUENTE: AUTORES
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3.8.3.12 Diagrama de secuencia buscar boletin
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

Buscar Boletin

Version Elaborado por

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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Reglas de
Negocio:

Observaciones:

GRAFICO 45. DIAGRAMA DE SECUENCIA BUSCAR BOLETIN. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.13 Diagrama de secuencia calificar boletin
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cédigo Nombre Referencia

DS013 Calificar Boletin CU006

Version Elaborado por Fecha

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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Reglas de
Negocio:

Observaciones:

GRAFICO 46. DIAGRAMA DE SECUENCIA CALIFICAR BOLETIN. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.14 Diagrama de secuencia crear boletin
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cdédigo Nombre Referencia

Version Elaborado por Fecha

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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GRAFICO 47. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR BOLETIN. FUENTE: AUTORES
3.8.3.15 Diagrama de secuencia eliminar boletin
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cdédigo Nombre Referencia

DSO015 Eliminar Boletin CU006

Version Elaborado por Fecha

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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Reglas de
Negocio:
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GRAFICO 48. DIAGRAMA DE SECUENCIA ELIMINAR BOLETIN. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.16 Diagrama de secuencia modificar boletin
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia

DS016 Modificar Boletin CU006

Version Elaborado por Fecha

1.0 Christian Benalcazar 03/08/2015
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GRAFICO 49. DIAGRAMA DE SECUENCIA MODIFICAR BOLETIN. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.17 Diagrama de secuencia crear campafia
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cédigo Nombre Referencia

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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Observaciones:

GRAFICO 50. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR CAMPANA. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.18 Diagrama de secuencia aprobar campafa
DIAGRAMA DE SECUENCIA
Cédigo Nombre Referencia
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Version Elaborado por

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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Reglas de
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GRAFICO 51. DIAGRAMA DE SECUENCIA APROBAR CAMPANA. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.19 Diagrama de secuencia asignar metas
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia
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Version Elaborado por

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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Observaciones:

GRAFICO 52. DIAGRAMA DE SECUENCIA ASIGNAR METAS. FUENTE: AUTORES
3.8.3.20 Diagrama de secuencia asignar actividades

DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cédigo Nombre Referencia

DS020 Asignar Actividades Cu011

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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GRAFICO 53. DIAGRAMA DE SECUENCIA ASIGNAR ACTIVIDADES. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.21 Diagrama de secuencia asignar equipo comercial
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia
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1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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Observaciones:

GRAFICO 54. DIAGRAMA DE SECUENCIA ASIGNAR EQUIPO COMERCIAL.
FUENTE: AUTORES

3.8.3.22 Diagrama de secuencia calificar campafia
DIAGRAMA DE SECUENCIA
Cédigo Nombre Referencia
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Version Elaborado por

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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Reglas de
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Observaciones:

GRAFICO 55. DIAGRAMA DE SECUENCIA CALIFICAR CAMPANA. FUENTE:
AUTORES
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3.8.3.23 Diagrama de secuencia consultar campafia por filtro
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia
Version Elaborado por
1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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GRAFICO 56. DIAGRAMA DE SECUENCIA CONSULTAR CAMPANA POR FILTRO.
FUENTE: AUTORES

3.8.3.24 Diagrama de secuencia crear cliente
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cédigo Nombre Referencia

DS0024 Crear Cliente CuU015

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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Observaciones:

GRAFICO 57. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR CLIENTE. FUENTE: AUTORES

139



3.8.3.25 Diagrama de secuencia consultar cliente por filtro
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cddigo Nombre Referencia
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GRAFICO 58. DIAGRAMA DE SECUENCIA CONSULTAR CLIENTE POR FILTRO.
FUENTE: AUTORES

3.8.3.26 Diagrama de secuencia asignar perfil cliente
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cdédigo Nombre Referencia

140



DS026 Asignar Perfil Cliente Cu018
Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015

DS_AsignarPerfilCliente

7 C ) C)

Gerente €omercial Ul:asignarPerfilCliente jsfClrente admClientes admCatalogo talogo
L]

L] L]

) )

asignar perfil al cliente | i H
gnarp — cargarPerfiles) !

a

.

a

a

a

.

s cargalPerfiles()

H '

a ]

H retomn 0s retorba datos

: : — — _: — e— — T
a ] ]
. [ ] [ ] [ ]
. [ ] [ ] [ ]
L] . . (] (] ]
. listarCliente v . ! !
. listarClientes() | H
H : :
s retorna datos retorna datos H
a ] ] ]
. [ ] [ ] [ ]
a ] ] ]
a ] ] ]
: b — H H H
H muest-la lista | : :
a — — ) ] ]
. [~ [ ] [ ] [ ]
. [ ] [ ] [ ]
a ] ] ]
e . . . ] ] '
= selecciona clientes setCliente() N : :
H : :
. [ ] [ ]
. [ ] [ ]
e . . ] ]
= selecciona peffil setPerfil) T : :
H ¥ : :
M ] ]
. [ ] [ ]
a ] ]
s L ] ]
a ] ] ]
= selecciona guardar | guardar() H H :
e —] i ] ]
. guardar) H
™ ]
" ]
™ [ ]
™ [ ]
™ ]
" ]
™ [ ]
™ [ ]
™ ]
" ]
™ [ ]
™ ]
" ]
" ]
™ [ ]
. :

Reglas de
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GRAFICO 59. DIAGRAMA DE SECUENCIA ASIGNAR PERFIL CLIENTE. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.27 Diagrama de secuencia crear equipo comercial

DIAGRAMA DE SECUENCIA
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: — — — — — e— — —I—l — — — y
a ] ] ]
a L} L} L}
a . L} L} L}
. —muestra lista : ! '
a L} L} L}
s o e ] ] ]
a [~ ] ] ]
a R ] ] ]
®  ingresa nombre setNombre() : : :
. : :
™ i i ) L} L}
s ingresa direccion setDireccion() : : :
H >|:| : :
a 1 1
: T : :
= ingresa telefono setTelefono() ' ' '
: ’B : :
a L} L}
a . 1 1
¢ seleccionatipoid | setTipold() : : :
H = - : :
a ] ]
H ingresa id setld() T : :
- L] ]
a ] ]
: . ] ]
. selecciona estado setEstado() - : !
a L} L}
a L} L}
™ . 1 1
s selecciona cargo setCargo() I:I. H H
H . . .
a ] ]
Zelecciona departamentd setDep() : : :
: : : :
a L} L}
a . L} L}
s selecciona guardar guardar() : :
. guardar() ' '
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s ]
- L}
- L}
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s L] ]
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a 1 1 1 1
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a L] L] L] L]
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GRAFICO 60. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR EQUIPO COMERCIAL.
FUENTE: AUTORES

3.8.3.28 Diagrama de secuencia crear proveedor
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Nombre Referencia

Crear Proveedor

Elaborado por

Cddigo

Version

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
DS_CrearProveedor
;' : Ul:crearPrvoeedor crearPrvoeedor jstProveedor admProveedor admCatalogo admEmpresa

Jefe dg Linea ! ! ! ! !
selecciona crear proveedor ! ' ' ! !
rjcargarCatalogo() cdrgarCatalogo() : :
: [} H
t ; dat :
|_retoma datos | |- re orna atos !
=T — : :
1 1 1
1 1 1
listarEmpresa() H H
e B

! listarEmpresa() ’

H

1

1

retorna datos | retorna datos

[ e e e ——

T

ingresa nombre

setNombre()

ingresa nombre contacto

sgtNombreContact
actyy

ingresa telefono contacto

setTeIfContacto(}h.-

ingresa correo contacto

sgtCorreoContact

]

selecciona tipo proveedor

setTipoProveedor

-

selecciona estado proveedor

setEstadoProveed

selecciona empresa

Y
P

setEmpresa() T

selecciona guardar

-

guardar()

guardar()

Reglas de
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Observaciones:

GRAFICO 61. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR PROVEEDOR. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.29 Diagrama de secuencia crear producto
DIAGRAMA DE SECUENCIA

Cédigo Nombre Referencia

DS029 Crear Producto cu021

Version Elaborado por Fecha

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015
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DS_CrearProducto

A D COCHC D )

Jefe dg Linea UL creargroducto istProducto ademducto dergveedo dqutang
-

] ] l [ ] [ ]
a ] ] ] ] ]
a ] l L] L] L]
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. 1 cargarCatalogof) H
a H H
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H o ernatan: — e e e e e e
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H d H : : :
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H H :
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a 1 L]
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a ] L] L] L]
- ] [ ] [ ] [ ]
- ] [ ] [ ] [ ]
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H = — H : : :
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=ingresa nombre setNombre(Q & : : .
H : : :
- [ ] [ ] [ ]
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a L] L] L]
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H : : :
- [ ] [ ] [ ]
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a ] ] ]
] L ] ] ]
- ; [] [ ] [ ] [ ]
2 ingresa precio setPrecio() H H H H
H : : :
- [ ] [ ] [ ]
a ] ] ]
a L] L] L]
- L [ ] [ ] [ ]
s ingresa costo setCosto() H H H H
H : : :
- [ ] [ ] [ ]
a ] ] ]
a L] L] L]
= ingresa cantidag setCantidad() . : : :
: e : : :
- [ ] [ ] [ ]
- [ ] [ ] [ ]
a ] ] ]
a L] L] L]
[ . ) L ] ] ]
sglecciona categorja setCategoria() H ' H H
H : : :
- [ ] [ ] [ ]
a ] ] ]
a L] L] L]
salecciona proveedor| setProveedor() T : : :
e
: : : :
- [ ] [ ] [ ]
H : : :
selegciona unidad mgdifla setunMedida() ! ! H
. -
H ™ : : :
a L] L] L]
[ ] . [ ] [ ] [ ]
ifgresa valor medigla| setvalorMedida( | | : : :
e
] ; : ;
- [ ] [ ] [ ]
H : : :
selecciona guarddr guardar() L ' ' )
. - guardar() | H H
H : :
- [ ] [ ]
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a L] L]
] — o ' '
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- ] ] [ ] [ ] [ ]
a ] ] ] ] ]
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GRAFICO 62. DIAGRAMA DE SECUENCIA CREAR PRODUCTOS. FUENTE:
AUTORES

3.8.3.30 Diagrama de secuencia consultar reporte
DIAGRAMA DE SECUENCIA
Cédigo Nombre Referencia

Consultar Reporte (Genérico)

Version Elaborado por

1.0 Fausto Becerra 03/08/2015

DS_ConsultarReporte

a T
Gerente deg Marketing Ul:ConsultarReporte sapWeblntelligence sapUrjiverse sapDataWarehouse
a

Se

]
[ ]
]
[ ]
]
]
[ ]
cciona consultar repqmes  cargalLista()

regresan datos

I~y I

selecciona reporte cargaDatos()

construyeConsulta
ejecutaSQL()

retorna datos

==

retorna datos

retorna datos

Reglas de
Negocio:

Observaciones:
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GRAFICO 63. DIAGRAMA DE SECUENCIA CONSULTAR REPORTE. FUENTE:
AUTORES
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3.8.4 Diagramas de actividades

3.8.4.1 Proceso generacion de alertas y calificacion de boletines

o
£
£
E Recibe baletin Asigha
= wasigna calificacian al
& categoria buoletin
s
a
(-]
=
wl
-,
AT SERERE Enviar Boletin
Empresa documenta
= 3l J
S
T Recibir
Z infarmacidn
e
Es .
Competencia Asigna )
competencia

GRAFICO 64. DIAGRAMA DE ACTIVIDADES ALERTAS Y BOLETINES. FUENTE: AUTORES
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3.8.4.2 Proceso flujos de informacién para generacion de reportes de ventas y gastos

M

Ordena la

E informacidn v la Consolida la Enwia la
E relaciona can la informacidn informacidn
& Recibe informaddn Clasifica por Empresa interna
E dewentas ugastos producto y
1l mensual unto de venta
< " Ordena la
Es informacidn y la
competencia relaciona con la
competencia
- Recibe
o informacidn
h=
c
-]
£
[
-
=
]
c
=

GRAFICO 65. DIAGRAMA DE ACTIVIDADES FLUJO DE VENTAS Y GASTOS. FUENTE: AUTORES
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3.8.4.3 Proceso seguimiento comercial

. . . Asigna Asignar
Segmer?ta ee IR CRD actividades y actividades a
- de cliente de contacto
= plazos resposable
E Recibe informe
o o 3
S .
& Leads, canales de Mail. carta
E \fenta, m.ejores llamadas,
g clientes, clientes en invitaciones,
general otros
= Generar
wr
Infarme
A
. Realiza el
Recibe agenda
= d contacto
]
E Termino
actividad
g NO

GRAFICO 66. DIAGRAMA DE ACTIVIDADES SEGUIMIENTO COMERCIAL. FUENTE: AUTORES
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3.8.4.4

Proceso creacion de campafas

Guarda
infarmacicn
g Recibe
H informacidn de
= camparia
z o
L Es campatta de
g la competencia
] asignar Asignar Generar
e Establece Elabara detalle Asignartipo s © ey L3y ey Informe y
Envia el notificacion campafia
objetivos y metas ¥ propussta Al e o enwiar
de la camparia base prop!
= Asignar Asignar equipo
g Fresupuesto comercial sl
£
H Verifica e Enviar Agenda
g informacidn y - aresponsable
H apnueba P
g & Aprabado NO L
Recibir Agenda
de actividades
Terino
5 Actiidad
K
H
$ no Recibe Informe

GRAFICO 67. DIAGRAMA DE ACTIVIDADES CREACION DE CAMPANAS. FUENTE: AUTORES
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3.8.5 Diagrama de Clases

GRAFICO 68. DIAGRAMA DE CLASES. FUENTE: AUTORES
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3.8.6 Arquitectura de implementacién de inteligencia de negocios

El siguiente cuadro muestra el proceso de construccion del Data Warehouse desde las fuentes hasta la capa empresarial.

FUENTES: D
PostgreSQL PLATAFORMA DE INTELIGENCIA DE
OLTP. NEGOCIOS:
| ETL SAP BUSINESS OBJECTS 4.0 CAPA DE
Sistema de PRESENTACION
. . SEGURIDAD Y ADMINISTRACION:
Inteligencia HERRAMIENTA: R rteria: SAP
de Mercado CENTRAL MANAGEMENT CONSOLE eporteria:
SAP DATA SERVICES WEBI REPORTS
19 LOGICA DE NEGOCIO:
DSA (DATA STAGING) » INFORMATION DESIGN TOOL 4.2 /- Cl:‘:drzs de
E ando:
SE EXTRAE LA DATA ——
SIM DATA WAREHOUSE SAP
TRANSFORMACIONES DASHBOARDS
BDD: SQLSERVER 2008
DWH (DATA om= — = = Analisis:
ARCHI WAREHOUSE): - -
0s e S SAP EXPLORER
PLAMNOS 5SE REALIZA LAS DATAMART DATAMART
TRANSFORMACIONES
Y LA CARGA — PEE—
Archi VENTAS COMERCIAL
rchivos
DATAMART O AT A MLART

Planos:
el e
Excel txt, csv v

GRAFICO 69. ARQUITECTURA DE IMPLEMENTACION DE INTELIGENCIA DE NEGOCIOS. FUENTE: AUTORES
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3.8.7 Modelo dimensional Data Warehouse
3.8.7.1 Modelo Actividad Comercial DM

CARGO
CODIGO_EMPRESA
NOMBRE_EMPRESA
EMPL_NOMBRE
EMPL_ESTADO
EMPL_FECHA_INGRESO
EMPL_FECHA_SALIDA
EMPL_DIRECCION
EMPL_TELEFONO

PERFIL_CLIENTE_3
SUBPERFIL_CLIENTE_3
CODIGO_PERFIL_4
PERFIL_CLIENTE_4
SUBPERFIL_CLIENTE_4
CODIGO_PERFIL_5
PERFIL_CLIENTE_5
SUBPERFIL_CLIENTE_5
ETL_TSTAMP

DIM_CANTON DIM_CLIENTE DIM_UNIDAD_OPERATIVA DIM_ITEM
(e ) —
ID_CANTON ID_CLIENTE ID_UNIDAD_OP ID_ITEM
ID_PROVINCIA (FK) CODIGO_CLIENTE CODIGO_UOP .
ID_PAIS (FK) CODIGO_PARROQUIA NOMBRE _UNIDAD_OP COD_ITEM
CODIGO_EMPLEADO = - PRVE_COD
CANTON_COD % LOCAL COD_[TEM_PADRE
CODIGO_CANTON APELLIDO_MATERNO PARROQUIA CANT OB
CODIGO_PROVINCIA APELLIDO_PATERNO CANTON PAIS_COD
CANTON PRIMER_NOMBRE PROVINCIA PRFL ITEM COD
| EsTADO EE?KBICE))QNOMBRE PAIS PRELITEM.
ETL_TSTAMP —
DIM_PARROQUIA CLIENTE_CONTACTO FAC VENTA = ggg,gﬁgmg BAJA
PUESTO_CONTACTO ID_ITEM (FK) ! !
DIM_PROVINCIA ID_PARROQUIA -
= ID_CANT(())SL(JFK) > TIPO_IDENTIFICACION ID_CLASIFICACION (FK) ITEM_LARGO
ID_PROVINCIA D" PROVINCIA (FK) IDENTIFICACION ID_UNIDAD_OP (FK) ITEM_FECHA_ALTA
ID_PAIS (FK) 8 DIM DET ACT COMER ETL_TSTAMP ID_CLIENTE (FK) ITEM_FECHA_REG
ID_PAIS (FK) ] ITEM_FECHA_MODI
PROV_COD ID_DET_ACT_COMER ID_PERFIL_CLIENTE (FK) ITEM_NUM_DIA_VUTIL
CODIGO_PROVINCIA PARROQUIA_COD DEL AV ID_PERFIL_ITEM (FK) _NUM DIA
CODIGO_PAIS CODIGO_PARROQUIA CODIGO_DET_ACT_COMER ID_EMPLEADO (FK) ITEM_ORIGEN_COMPRA
PROVINCIA PARROQUIA DESCRIPCION ID_EMPRESA (FK) ITEM_CTO_MONEDA_ORI
ESTADO ITEM_NUM_UNIDADES1
ESTADO ESTADO ID_PROVEEDOR (FK) DIM_PERFIL_ITEM
ETL TSTAMP ETL_TSTAMP COD_VENTA - — ITEM_NUM_UNIDADES2
- o rerciren | | el RULARICRS?
FAC_DETALLE_ACTIVIDAD_COMER CANTIDAD CODIGO_PERFIL ITEM_ANCHO
D FECHA = COSTO_BRUTO PERFIL_ITEM ITEM_ALTO
| COSTO_NETO SUBPERFIL_ITEM ITEM_VALOR_MEDIDA
FAC_ACTIVIDAD_COMERCIAL DIM_ACTIVIDAD_COMERCIAL ID_CLIENTE (FK) DESCUENTO ETL TSTAMP ITEM_UNIDAD. MEDIDA
ID_FECHA_INICIO ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL ID_EMPLEADO (FK) IVA_COSTO ITEM_ACABADO
ID_FECHA FIN CODIGO ACT COMER ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL (FK) IVAVENTA M AcADY
ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL (FK) NOMBRE ID_DET_ACT_COMER (FK) VENTA_PROMO ITEM_DESCRIPCION
DIM_PAIS ID_EMPRESA (FK) NUM CLIENTES VENTA_REBAJA ITEM_PRESENTACION
DESCRIPCION _( ! |
ID_PAIS ID_PARROQUIA (FK) ESTADO PENDIENTE VENTA_BRUTA ITEM_CANTIDAD
ID_CANTON (FK) PRIORIDAD TERMINADA VENTA_NETA ITEM_NOMBRE
PAIS_COD ID_PROVINCIA (FK) TIEMPO EJECUCION VENTA_PACTADO ITEM_PRECIO
PAIS_NOMBRE ETL_TSTAMP _| .y X
| ID_PAIS (FK) ETL TSTAMP PRECIO_VENTA ITEM_ESTADO
PAIS_CODIGO N VALOR_TOTAL ITEM_FECHA_INI
PAIS_ESTADO CALIFICACION VALOR'SIN. IMP . —
BTl TorAMP PRIORIDAD VALOR_SIN_I ITEM_FECHA_FIN
= NUM_ACT_COMPLETAS = ETL TSTAMP
NUM_ACT_PENDIENTES DIM EMPRESA
ETL TSTAMP D EMPRESSA DIM_CLASIFICACION
= ID_CLASIFICACION
EMP_COD
= COD_ITEM
Eﬁﬁ?é’ﬁ’”"‘ DIM’PRSVEEDSR NOMBRE_CLASIFICACION_1
PROVINCIA ID_PROVEEDOR NOMBRE_SUBCLASIFICACION__1
NOMBRE_DIVISION_1
PAI CODIGO_PROVEEDOR
DIM_META NOMBRE EMPRESA NOMBRE_PROVEEDOR DIM_PERFIL_CLIENTE 25233A1*1
ID_META FAC_META RUC - RUC_PROVEEDOR ID_PERFIL_CLIENTE T:
D META (FK) SIGLAS RAZON_SOCIAL ! = NOMBRE_DEPARTAMENTO_1
CODIGO_META _ DOMICILIO PROVEEDOR CLN_COD NOMBRE_CLASIFICACION_2
NOMBRE_META D-EE A oA (R0 PAGINA WEB FECHA ALTA PROVEEDOR CODIGO_PERFIL_1 NOMBRE_SUBCLASIFICACION_2
META TEORICA N (FK) AL DIM_EMPLEADO LUGAR ENTREGA PERFIL_CLIENTE 1 NOMBRE_DIVISION_2
META_REAL VALOR_TEORICO TWITER ID_EMPLEADO ZONA_DISTRIBUCION SUBPERFIL_CLIENTE_1 L—— PERCHA_2
VALOR_TEORICA VALOR_REAL ESTADO NUM_DIAS PLAZO PAGO CODIGO_PERFIL_2 STAND_2
VALOR_REAL GESCRIPCION CODIGO_EMPLEADO vt PERFIL CLIENTE 2 NOMBRE_DEPARTAMENTO_2
ESTADO ETL TSTAMP IDENTIFICACION_EMP = SUBPERFIL_CLIENTE_2 NOMBRE_CLASIFICACION_3
ETL TSTAMP _ CODIGO_CARGO CODIGO PERFIL 3 NOMBRE_SUBCLASIFICACION_3

NOMBRE_DIVISION_3
PERCHA 3

STAND_3
NOMBRE_DEPARTAMENTO_3
NOMBRE_CLASIFICACION_4
NOMBRE_SUBCLASIFICACION 4
NOMBRE_DIVISION_4
PERCHA 4

STAND_4
NOMBRE_DEPARTAMENTO_4
NOMBRE_CLASIFICACION_5
NOMBRE_SUBCLASIFICACION_5
NOMBRE_DIVISION_5
PERCHA 5

STAND_5
NOMBRE_DEPARTAMENTO 5
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3.8.7.2 Modelo Campafia DM

DIM_EMPLEADO DIM_ITEM
FAC_CAMPANIA_ACTIVIDAD D ITEM
D_EMPLEADO DIM_PERFIL_ITEM =
ID_FECHA_INICIO_PREPARACION 3, CODIGO EMPLEADO pre——
ID_FECHA_FIN_PREPARACION DENTIRIGACION. EMP FAC_CAMPANIA ID_PERFIL_ITEM oove oL
:%EES:QE:LCI%E&%[&ON CODIGO_CARGO ID_CAMPANIA (FK&) CODIGO_PERFIL COD_ITEM_PADRE
. A CARGO ID_EMPLEADO (FI PERFIL_ITEM GRNT_COD
| FAC CAMPANVj] ITEM 7
:g%ﬁmﬁ::ﬁ—ég'vmw (FK) CODIGO_EMPRESA /@ ID_FECHA_INICIO_PREPARACION SUBPERFIL_ITEM A PAIS_COD
_ ( NOMBRE_EMPRESA ID_FECHA_FIN_PREPARACION ETL TSTAMP ID_FECHA_ALTA PRFL_ITEM_COD
ID_CANAL (FK) — EMPL NOMBRE ID_FECHA_INICIO_EJECUCION ID_FECHA_REG EMP_COD
ID_EMPLEADO (FK) EMPL_ESTADO ID_FECHA_FIN_EJECUCION ID_FECHA INI COD_BARRAS
COSTO_PREPARACION EMPL_FECHA_INGRESO ID_CANAL (FK) ID_FECHA_FIN COD_BARRAS_BAJA
COSTO_EJECUCION EMPL_FECHA_SALIDA ID_EMPRESA (FK) ID_ITEM (FK) ITEM_LARGO
COSTO_TOTAL EMPL_DIRECCION ID_UNIDAD_OP (FK) ID_UNIDAD_OP (FK) ITEM_FECHA ALTA
COSTO_REAL_PREPARACION EMPL_TELEFONO PRESUPUESTO DIM_PROVEEDOR | ID_PERFIL_ITEM (FK) ITEM_FECHA_REG
COSTO_REAL_EJECUCION @ COSTO PREPARACION 'D_PROVEEDOR ID_PAIS (FK) ITEM_FECHA_MODI
COSTO_REAL_TOTAL COSTO EJECUCION - ID_CLASIFICACION (FK) ITEM_NUM_DIA_VUTIL
NUMERO_ACTIVIDADES DIM_CANAL COSTO TOTAL CODIGO_PROVEEDOR ID_EMPRESA (FK) ITEM_ORIGEN_COMPRA
ETL_TSTAMP ID_CANAL INGRESO_ESPERADO NOMBRE_PROVEEDOR ID_PROVEEDOR (FK) ITEM_CTO_MONEDA_ORI
Ld — INGRESO_REAL DIM_EMPRESA RUC_PROVEEDOR ID_CAMPANIA (FK) | ITEM_NUM_UNIDADES1
DIM_CAMPANIA ACTMDID CODIGO_CANAL ESTADO = RAZON_SOCIAL S ITEM_CTO MONEDA ORI ITEM_NUM_UNIDADES2
= = CANAL CALIFICACION 'D_EMPRESA DOMICILIO_PROVEEDOR ITEM_NUM_UNIDADES1 ITEM_NUM_UNIDADES3
ID_CAMPANIA_ACTIVIDAD TIPO_METODO FECHA_ALTA_PROVEEDOR UM ITEM_COMPETENCIA
CANAL METODO COMPETENCIA EMP_COD ALTA ITEM_NUM_UNIDADES2 TEM ANCHO
CODIGO_ACTIVIDAD ~ ETL TSTAMP PARROQUIA LUGAR_ENTREGA ITEM_NUM_UNIDADES3 -/
RIPCION ETL_TSTAMP CANTON ZONA_DISTRIBLICION ITEM_COMPETENCIA ITEM_ALTO
RESC BT CRMEAR M NUM_DIAS_PLAZO_PAGO = ITEM_VALOR_MEDIDA
NOMERE = PROVINCIA ETL TSTAMP [TEM_VALOR_MEDIDA ITEM_UNIDAD_MEDIDA
PROGRESO ——1 ID_CAMPANIA PAIS - ITEM_CANTIDAD ITEM_ACABADO
ETL TSTAMP NOMBRE_EMPRESA | ITEM_PRECIO -
= CODIGO_CAMPANIA RUC ITEM ESTADO ITEM_SERIE
CAMPANIA_COMPETENCIA SIGLAS NUMERO. ITEMS ITEM_DESCRIPCION
NOMBRE_CAMPANIA MAIL ETL TSTAMP ITEM_PRESENTACION
FAC_CAMPANIA_ACCIO| *— DESCRIPCION_CAMPANIA PAGINA WEB ITEM_CANTIDAD
. DIM_UNIDAD_OPERATIVA ITEM_NOMBRE
ID_FECHA_INICIO ] OBJETIVO_CAMPANIA FACEBOOK
ID_FECHA_FIN ORIENTACION_CAMPANIA TWITER ID_UNIDAD_OP ITEM_PRECIO
ID_CAMPANIA_ACCION (FK ENFOQUE_CAMPANIA ESTADO ID_ITEM (FK) ITEM_ESTADO
_ _ (FK) PO DESCRIPCION CODIGO_UOP ID_CLASIFICACION (FK) ITEM_FECHA_INI
B e VIDAD (K AUDIENCIA_OBJETIVO ° S NOMBRE_UNIDAD_OP ID_UNIDAD. OP (FK) ITEM_FECHA_FIN
= - (G POSICIONAMIENTO_INTERNO EAG GAMPANIA OBJETIVG = LOCAL ID_CLIENTE (FK) o S ASERUR o
COSTO_CONCEPTO POSICIONAMIENTO_EXTERNO ID_CAMPANIA (FK) PARROQUIA ID_PERFIL_CLIENTE (FK)
COSTO_UNITARIO ETL_TSTAMP ID_CAMPANIA_OBJ (FK) > DIM_CAMPANIA_OBJETIVO ng\r/ﬁu’\t‘:m :szmib\ggw}gm ID_CLASIFICACION
ETL TSTAMP |
_TS VALOR_ESPERADO ID_CAMPANIA_OBJ AlS PAIS ID_EMPRESA (FK) COD_ITEM
FAC_CAMPANIA_CLIENTE VALOR_REAL TL_TSTAMP - ID_PROVEEDOR NOMBRE_CLASIFICACION_1
- CODIGO_OBJETIVO — | (FK)
CAMPANIA (F! S _PAIS NOMBRE_SUBCLASIFICACION_1
1D_ (FK) FAC_CAMPANIA_ARCHVD) DESCRIPCION COD_VENTA NOMBRE DMISION 1
DIM_CAMPANIA_ACCION ID_CLIENTE (FK) DIM_PARROQUIA DESCRIPCION_VALOR_REAL PAIS_COD ID_FECHA - -
ID_ARCHIVO_CAMPANIA (FK) = A | - PERCHA 1
ID_PARROQUIA (FK) _ _ Fr) MBRE
ID_CAMPANIA_ACCION ID_CANTON (FK) ID_CAMPANIA (FK) ID_PARROQUIA ETL_TSTAMP gﬁ:gfgngGo CANTIDAD STAND_1
CODIGO_ACCION_CAMPANIA o D ID_CANTON (FK) EIM—CANTON - COSTO_BRUTO NOMBRE_DEPARTAMENTO_1
NOMBRE - :B’Sig\f'FNK?A o NUMERO_ARCHIVOS ID_PROVINCIA (FK) e E?I'_S}ESSTK:WDS COSTO_NETO NOMBRE_CLASIFICACION_2
DESCRIPCION ID_EMPRESA (FK) ETL_TSTAMP ID_PAIS (FK) ID_CANTON DIM_PROVINCIA = DESCUENTO » | NOMBRE_SUBCLASIFICACION_2
| S
ESTADO ID_PERFIL_CLIENTE (FK) T PARROQUIA_COD ID_PROVINCIA (FK) ID_PROVINCIA IVA_COSTO NOMBRE_DIVISION_2
ETL_TSTAMP OVERG cLENTES FACESTUDIO_MERCADO CODIGO. PARROQUIA ID_PAIS (FK) ID_PAIS (FK) N o DERonA 2
BUpERFEEEEﬂE o~ o \_t ¢
= = ETL_TSTAMP Ib_FECHA_REGISTRO PARROQUIA CAngON_cCAOr\ErON PROV_COD VENTA_REBAJA NOMBRE_DEPARTAMENTO_2
ID_PERFIL_CLIENTE - ID_ESTUDIO_MERCADO (FK) | | ESTADO P CODIGgiPROVINCIA CODIGO_PROVINCIA VENTA_BRUTA NOMBRE_CLASIFICACION_3
ID_EMPRESA (FK) ETLTST CODIGO | CODIGO_PAIS VENTA_NETA NOMBRE_SUBCLASIFICACION_3
CLN_COD ID_CLIENTE ID_UNIDAD_OP (FK) CANTON PROVINCIA VENTA_PACTADO NOMBRE_DIVISION_3
CODIGO_PERFIL_1 ID_ITEM (FK) DIM_HSTUDIO_MERCADO ESTADO ESTADO PRECIO_VENTA PERCHA 3 -
PERFIL_CLIENTE_1 CODIGO_CLIENTE ID_CAMPANIA (FK) u | E 3
SUBPERFIL CLIENTE 1 CODIGO_PARROQUIA - ID_ESTUDIO_MERCADO ETL_TSTAMP VALOR_TOTAL STAND_3
CODIGO PERFIL 2 CODIGO_EMPLEADO PRECIO_NORM £STD MRC CoD VALOR_SIN_IMP NOMBRE_DEPARTAMENTO_3
< o APELLIDO_MATERNO PRECIO_PROM PN DIM_GASTO_INDIRECTO ETL_TSTAMP NOMBRE_CLASIFICACION_4
PERFIL_CLIENTE 2 Y OBSERVACION DIM_CAMPANIA_ARCHIVO F NOMBRE_SUBCLASIFICACION_4
SUBPERFIL_CLIENTE_2 APELLIDO_PATERNO PRECIO_REBA ETL TSTAMP | bIM_ Y D_GASTO X »
CODIGO_PERFIL 3 PRIMER_NOMBRE PRECIO_SIVA = ID_ARCHIVO_CAMPANIA ID_FECHA NOMBRE_DIVISION_4
PERFIL CLIENTE 3 SEGUNDO_NOMBRE PESO ———— 1 | CODIGO_GASTO ID_GASTO (FK) PERCHA 4
SUBPERFIL_CLIENTE_3 ESTADO PRECIO_PESO CODIGO_ARCHIVO EMP_COD ID_EMPRESA (FK) STAND_4
CODIGO_PERFIL 4 CLIENTE_CONTACTO VALOR_DIFERENCIA NOMBRE NOMBRE VALOR NOMBRE_DEPARTAMENTO_4
PERFIL_CLIENTE 4 PUESTO_CONTACTO PORCENTAJE_DIFERENCIA PATH DESCRIPCION ETL TSTAMP NOMBRE_CLASIFICACION_5
SUBPERFIL_CLIENTE_4 TIPO_IDENTIFICACION EXISTE_PROMOCION ETL_TSTAMP ETL_TSTAMP — NOMBRE_SUBCLASIFICACION_5
- - IDENTIFICACION EXISTE_ITEM NOMBRE_DIVISION_5
CODIGO_PERFIL 5 _| PERGHA S
ETL_TSTAMP ESTADO 5
EOBPERAL e, NUM_ESTUDIOS_MERCADO STAND_5
SUBPERFIL_CLIENTE_ 5 | | -
ETL TSTAMP ETL TSTAMP NOMBRE_DEPARTAMENTO_5
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3.8.7.3 Modelo Inventario DM

DIM_PERFIL_ITEM
ID_PERFIL_ITEN
CODIGO_PERFII

PERFIL_ITEM
SUBPERFIL_ITE
ETL_TSTAMP

DIM_PAIS
ID_PAIS

PAIS_COD

FAC_INVENTARIO

ID_FECHA
ID_FECHA_ALTA
ID_FECHA_REG
ID_FECHA_INI
ID_FECHA_FIN

PAIS_NOMBR
PAIS_CODIGO
PAIS_ESTADC(
ETL_TSTAMP

DIM_CLASIFICACION

4‘ ITEM_NUM_UNIDADE¢

ID_CLASIFICACION

COD_ITEM

NOMBRE_DIVISION_1
PERCHA_1
STAND_1

NOMBRE_DIVISION_2
PERCHA_2
STAND_2

NOMBRE_DIVISION_3
PERCHA_3
STAND_3

NOMBRE_DIVISION_4
PERCHA 4
STAND_4

NOMBRE_DIVISION_5
PERCHA_5
STAND_5

NOMBRE_CLASIFICACION_1
NOMBRE_SUBCLASIFICACION

NOMBRE_DEPARTAMENTO_
NOMBRE_CLASIFICACION_2
NOMBRE_SUBCLASIFICACION

NOMBRE_DEPARTAMENTO_.
NOMBRE_CLASIFICACION_3
NOMBRE_SUBCLASIFICACION

NOMBRE_DEPARTAMENTO_
NOMBRE_CLASIFICACION_4
NOMBRE_SUBCLASIFICACION

NOMBRE_DEPARTAMENTO_-
NOMBRE_CLASIFICACION_5
NOMBRE_SUBCLASIFICACION

NOMBRE_DEPARTAMENTO

ID_ITEM (FK)
COD_ITEM

DIM_ITEM

ID_ITEM

ID_PERFIL_ITEM (FK)
ID_PAIS (FK)
ID_CLASIFICACION (FK
ID_EMPRESA (FK)
ID_PROVEEDOR (FK)

ITEM_CTO_MONEDA
ITEM_NUM_UNIDADE¢
ITEM_NUM_UNIDADE¢

ITEM_COMPETENCIA
ITEM_CANTIDAD
ITEM_PRECIO
EXISTENCIAS
ETL_TSTAMP

DIM_EMPRESA

DIM_PROVEEDOR

COD_ITEM
PRVE_COD
COD_ITEM_PADRE
GRNT_COD
PAIS_COD
PRFL_ITEM_COD
EMP_COD
COD_BARRAS
COD_BARRAS_BAJA
ITEM_LARGO
ITEM_FECHA_ALTA
ITEM_FECHA_REG
ITEM_FECHA_MODI

ID_PROVEEDOR

CODIGO_PROVEEDOR
NOMBRE_PROVEEDOR
RUC_PROVEEDOR
RAZON_SOCIAL
DOMICILIO_PROVEEDOR
FECHA_ALTA_PROVEED!(
LUGAR_ENTREGA
ZONA_DISTRIBUCION
NUM_DIAS_PLAZO_PAGC
ETL_TSTAMP

ID_EMPRESA

EMP_COD
PARROQUIA
CANTON
PROVINCIA
PAIS
NOMBRE_EMPRES
RUC

SIGLAS

MAIL
PAGINA_WEB
FACEBOOK
TWITER
ESTADO
DESCRIPCION
ETL_TSTAMP

ITEM_NUM_DIA_VUTIL
ITEM_ORIGEN_COMP¥
ITEM_CTO_MONEDA
ITEM_NUM_UNIDADE!
ITEM_NUM_UNIDADE!
ITEM_NUM_UNIDADE!
ITEM_COMPETENCIA
ITEM_ANCHO
ITEM_ALTO
ITEM_VALOR_MEDIDA
ITEM_UNIDAD_MEDID
ITEM_ACABADO
ITEM_SERIE
ITEM_DESCRIPCION
ITEM_PRESENTACION
ITEM_CANTIDAD
ITEM_NOMBRE
ITEM_PRECIO
ITEM_ESTADO
ITEM_FECHA_INI
ITEM_FECHA_FIN

ETL_TSTAMP

@FAC_CERTIFICACION

ID_FECHA_EMISION
ID_FECHA_EXPIRACION

ID_ITEM (FK)
ID_CERTIFICACION (FK)

ENTIDAD_ACREDITADO}
ESQUEMA_ACREDITACIC
4 TIPO

ETL_TS

FAC_GARANTIA

ID_FECHA_INICIO
ID_FECHA_FIN
ID_ITEM (FK)

NUMERO_CERTIFICACION
P

DIM_CERTIFICACION
ID_CERTIFICACION

CODIGO_CERTIFICACION
COD_ITEM

NORMA
ETL_TSTAMP

DIM_GARANTIA

ID_GARANTIA

CODIGO_GARANT
TIPO
ORIGEN

ID_GARANTIA (FK)

NUMERO_GARANT
ETL_TSTAMP

REGION_APLICA
PAIS_APLICA
DETALLE
DOCUMENTO

ETL_TSTAMP
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3.8.7.4 Modelo Ventas DM

DIM_CLIENTE
ID_CLIENTE

CODIGO_CLIENTE
CODIGO_PARROQUIA
CODIGO_EMPLEADO
APELLIDO_MATERNO
APELLIDO_PATERNO

DIM_EMPLEADO

ID_EMPLEADO

CODIGO_EMPLEADO
IDENTIFICACION_EMP
CODIGO_CARGO
CARGO
CODIGO_EMPRESA
NOMBRE_EMPRESA
EMPL_NOMBRE
EMPL_ESTADO

EMPL_FECHA_SALIDA
EMPL_DIRECCION
EMPL_TELEFONO

EMPL_FECHA_INGRESO

PRIMER_NOMBRE
SEGUNDO_NOMBRE
ESTADO
CLIENTE_CONTACTO
PUESTO_CONTACTO
TIPO_IDENTIFICACION
IDENTIFICACION

ETL_TSTAMP

DIM_ITEM

ID_ITEM

COD_ITEM
PRVE_COD
COD_ITEM_PADRE
GRNT_COD

PAIS_COD
PRFL_ITEM_COD
EMP_COD
COD_BARRAS
COD_BARRAS_BAJA
ITEM_LARGO
ITEM_FECHA_ALTA
ITEM_FECHA_REG
ITEM_FECHA_MODI
ITEM_NUM_DIA_VUTIL
ITEM_ORIGEN_COMPRA
ITEM_CTO_MONEDA ORI
ITEM_NUM_UNIDADES1
ITEM_NUM_UNIDADES2
ITEM_NUM_UNIDADES3
ITEM_COMPETENCIA
ITEM_ANCHO
ITEM_ALTO
ITEM_VALOR_MEDIDA
ITEM_UNIDAD_MEDIDA
ITEM_ACABADO
ITEM_SERIE
ITEM_DESCRIPCION
ITEM_PRESENTACION
ITEM_CANTIDAD
ITEM_NOMBRE
ITEM_PRECIO
ITEM_ESTADO
ITEM_FECHA_INI
ITEM_FECHA FIN

ETL TSTAMP

CODIGO_PERFIL ID_FECHA
PERFIL_ITEM ID_GASTO (FK)
SUBPERFIL_ITEM ID_EMPRESA (FK)
ETL TSTAMP VALOR
FAC_VENTA ETL TSTAMP
ID_ITEM (FK) DIM_EMPRESA
ID_CLASIFICACION (FK) D EMPRESA
ID_UNIDAD_OP (FK) =
ID_CLIENTE (FK) EMP_COD
ID_PERFIL_CLIENTE (FK) PARROQUIA
ID_PERFIL_ITEM (FK) CANTON
ID_EMPLEADO (FK) PROVINCIA
ID_EMPRESA (FK) PAIS
ID_PROVEEDOR (FK) ) NOMBRE_EMPRESA
COD_VENTA RUC
ID_FECHA SIGLAS FAC META
/T
CANTIDAD PAGINA_WEB ID_META (FK)
COSTO_BRUTO FACEBOOK ID_FECHA
COSTO_NETO TWITER ID_EMPRESA (FK)
DESCUENTO ESTADO
IVA_COSTO DESCRIPCION VALOR_TEORICO
IVA_VENTA BTL TSTAMP VALOR_REAL

VENTA_PROMO
VENTA_REBAJA
VENTA_BRUTA

VENTA_NETA
VENTA_PACTADO

DIM_PERFIL_ITEM
ID_PERFIL_ITEM

FAC_GASTO_INDIRECTO

DIM_GASTO_INDIRECTO

ID_GASTO

CODIGO_GASTO

DIM_UNIDAD_OPERATIVA

PRECIO_VENTA
VALOR_TOTAL
VALOR_SIN_IMP

ETL_TSTAMP

DIM_PERFIL_CLIENTE
ID_PERFIL_CLIENTE

CLN_COD
CODIGO_PERFIL_1
PERFIL_CLIENTE_1
SUBPERFIL_CLIENTE_1
CODIGO_PERFIL_2
PERFIL_CLIENTE 2
SUBPERFIL_CLIENTE_2
CODIGO_PERFIL_3
PERFIL_CLIENTE_3
SUBPERFIL_CLIENTE_3
CODIGO_PERFIL_4
PERFIL_CLIENTE 4
SUBPERFIL_CLIENTE 4
CODIGO_PERFIL_5
PERFIL_CLIENTE 5
SUBPERFIL_CLIENTE_5

ETL_TSTAMP

DIM_PROVEEDOR

ID_PROVEEDOR

CODIGO_PROVEEDOR
NOMBRE_PROVEEDOR
RUC_PROVEEDOR
RAZON_SOCIAL
DOMICILIO_PROVEEDOR
FECHA_ALTA_PROVEEDOR
LUGAR_ENTREGA
ZONA_DISTRIBUCION
NUM_DIAS_PLAZO_PAGO

ETL TSTAMP

ID_UNIDAD_OP

CODIGO_UOP
NOMBRE_UNIDAD_OP
LOCAL

PARROQUIA

CANTON

PROVINCIA

PAIS
ETL_TSTAMP

CODIGO_META

EMP_COD
NOMBRE
DESCRIPCION
ETL TSTAMP

DIM_META
ID_META

NOMBRE_META
META_TEORICA
META_REAL
VALOR_TEORICA
VALOR_REAL
ESTADO

ETL TSTAMP
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3.9 Implementacion

3.9.1 Diagrama de componentes SIM

BASE DE

DATOS
(POSTGRESQL)

PAGINAWEE  H] EJB3 API G|
|— ] XHTML ____l
V ﬂ l 'l <<BeanClass>>
PRIMEFACES FACELETS ﬂ ?)1 Implelemtacion_AbstracFacade
| ul INTERRAZ EJB
1 |
JAVA SERVER FACES (JSF) ﬂ | CAPA EJB
JavaBean |
CAPA WEB | |
| SIM-LIB ]
APLINFO ﬂé—-——————
Persistence Entity EclipseLink CAPA
JsfBean ConverterBean PERSISTENCIA
APLINFO [
LIBRARY

GRAFICO 70. DIAGRAMA DE COMPONENTES DEL SIM. FUENTE: AUTORES

CLIENTE

BROWSER

SERVIDOR DE APLICACIONES

—— — >

SERVIDOR BASE

DE DATOS

g]

POSTGRESOQL-SIM

GRAFICO 71. DIAGRMA DE DESPLIEGUE DEL SIM. FUENTES: AUTORES
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3.9.2 Arquitectura de la interfaz del SIM

DESCRIPCION DE LA EMPRESA

CUADRO 51. INTERFAZ DE PRESENTACION SIM. FUENTE AUTORES.

CUADRO 52. INTERFAZ DEL LOGIN. FUENTE: AUTORES

NOMBRE DE USUARIO NOMBRE DEL
EMPLEADO
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MENU FORMULARIOS
CUADRO 53. INTERFAZ DE GESTION SIM
3.9.3 Implementacién del Data Warehouse

3.9.3.1 Proceso de construccion

El proceso de construccion comprende las siguientes etapas:

Disefio del modelo dimensional

Construccion de Flujos de carga DSA y
DWH

Construccion de universos funcionales

Levantamiento de requerimientos para
reportes de las areas de negocio del SIM

Disefio de reportes dinamicos

Construccion del modelo estrella para los
siguientes Data Matrts:

Campanfas

Ventas

Inventario

Actividad Comercial

Construccion de flujos de Datos para la

carga del esquema DSA y DWH de
acuerdo al modelo estrella para los
siguientes Data Marts:

e Campafias

e Ventas

e Inventario

e Actividad Comercial

Creacion de la capa de infraestructura y

capa empresarial de los siguientes
médulos:

e Campafas

e Ventas

e Inventario

e Actividad Comercial

Levantamiento de requerimientos para la
construccion de reportes y disefio de la
plantilla.

Disefio de reportes en SAP WEB
INTELLIGENCE Y SAP EXPLORER.

CUADRO 54. PROCESO DE CONSTRUCCION DATA WAREHOUSE FUENTE:
AUTORES
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3.9.3.2 Construccion y disefio del modelo dimensional
3.9.3.2.1 Esquema DSA

En este esquema se encuentran las tablas que son copia del sistema origen, en
este caso del SIM. Sirve como almacenamiento intermedio, es utilizado para replicar las

tablas del sistema fuente.

3.9.3.2.2 Esquema DWH
En este esquema se encuentran las tablas que conforman los modelos estrella

que integran las diferentes Herramientas del negocio del SIM. Ver anexo B

En este modelo multidimensional se almacena las transformaciones efectuadas

sobre el esquema del Data Staging DSA.

3.9.3.3 Construccion de los flujos de carga DSA'y DWH
3.9.3.3.1 Construccion de los flujos de carga para el esquema DSA

Se realiz6 la construccion de los flujos de carga, los cuales cargan los datos de las
tablas fuente al esquema DSA de SQLSERVER 2008 para cada tabla fuente.

3.9.3.3.2 Construccion de los flujos de carga para el esquema DWH.

Se realizé la construccién de los flujos de datos para el esquema DWH, donde se
realizan las transformaciones y carga segun el modelo estrella para cada médulo. Los
procesos de extraccion, transformacion y carga de datos se implementaron utilizando la

herramienta SAP Data Services. Ver Anexo C

3.9.3.4 Construccion de universos funcionales

Para el desarrollo del proyecto se crearon infraestructura de datos y capas
empresariales en la herramienta de disefio de informacion SAP INFORMATION DESIGN
TOOL en base a los modelos estrella del modelamiento dimensional. Ver anexo D

3.9.3.5 Levantamiento de requerimientos para reportes de las areas de negocio del SIM.
Ejes Nombre del reporte Descripcién

Indicadores de efectividad Campafias de marketing Este indicador permite
frente a objetivos identificar los resultados de
los valores esperados frente

a los valores reales de las

distintas campanfas
generadas.

Ingresos frente a gastos Este indicador  permite
obtener una vision
financiera para la

planificacion de costos e
ingresos percibidos.
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Eficiencia
relativos

Participacion campaias
frente a ingresos y gastos

costos  Valor del cliente

Ranking Clientes por
volumen de ventas y valor
monetario

Clientes Generados (Leads)
por campafia

Coste por lead

Costos totales

Costos por producto o linea
de productos

Costos por zona geogréfica

Este indicador me permite
valorar los resultados de las
campafas y su
participaciéon en los
ingresos percibidos por la
empresa.

Este indicador me permite
visualizar la relacion entre
el valor monetario y tiempo
de retencion del cliente.
Formula del valor del cliente
= NUumero de veces que
compra*por el tiempo de
retencién en meses

Este indicador me permite
visualizar mis 10 mejores
clientes por volumen de
ventas y valor monetario.

Este indicador me permite
visualizar el numero de
clientes a los que la
campafia esta  dirigida
frente al nUmero de clientes
reales que se generaron
(LEADS).

Este indicador me permite
visualizar el costo de un
nuevo cliente por campafia
frente a los ingresos
percibidos por ese cliente.

Este indicador me permite
visualizar los costos
globales por concepto de
productos frente a los
ingresos percibidos

Este indicador me permite
visualizar los costos por
linea de productos con
exploracién a nivel
individual de item frente a
los ingresos percibidos

Este indicador me permite
visualizar los costos
generados a nivel
geografico con exploraciéon
a nivel de cantén
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Efectividad/Eficiencia

Costos por tipo de cliente

Costos por unidad operativa

Cambio  porcentual en
costos
Ingresos por ventas

agrupadas por campafia y
tipo de campafa

Costos de adquisicién vs
ventas por producto o
servicio

Ingresos por Campafias de
nutricién de leads

Ventas totales

Ventas por linea de

producto

Ventas por zona geografica

Este indicador me permite
visualizar los costos por tipo
de cliente frente a los
ingresos. Generalmente los
costos aumentan si el
comprador es corporativo,
pero disminuyen debido al
volumen de venta.

Este indicador me permite
visualizar los costos frente a
los ingresos con
exploracion a nivel de
unidad operativa y local.

Este indicador me permite
visualizar la comparacién
en porcentaje de los costos
comparados con los afos
anteriores. Este indicador
es clave para determinar la
viabilidad de la empresa en
el largo plazo

Este indicador me permite
visualizar los  ingresos
percibidos por campafas
generadas por tipo Directo y
General

Este indicador me permite
visualizar mi rentabilidad
por linea de producto.

Este indicador me permite
visualizar la participacion en
los ingresos percibidos a
través de campafias a
clientes existentes

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
ingresos percibidos por la
venta de productos

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
ventas por producto o
lineas de productos

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
ventas segin la zona
geografica  en paises,
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Ventas por tipo de cliente

Ventas por segmento del
mercado

Ventas por tamafio del

pedido

Cambio porcentual en las
ventas

Utilidades Totales

Utilidades por producto o
linea de producto

Utilidades
geografica

por zona

regiones, unidad operativa,
o tiendas.

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
ventas por tipo de cliente

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
ventas por criterios de
segmentacion: Sexo, Edad,
Educacién o escolaridad,
nivel de ingresos, etc.
Gracias a este indicador se
pueden determinar las
politicas de preferencias:
(clientes especiales,
promociones, descuentos,
atencién personalizada, etc.

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
ventas por numero de
ventas. Este indicador sirve
mucho para determinar, los
tipos de compradores mas
importantes y los nichos de
mercado

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
ventas comparado con afios
anteriores. Determina si la
empresa aumenta 0
disminuye su volumen de
negocio

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
utilidades brutas percibidos
por la venta de productos

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
utilidades por producto o
lineas de productos

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
utiidades segun la zona
geografica  en paises,
regiones, unidad operativa,
o tiendas.
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Utilidades por tipo de cliente

Utilidades por segmento de
mercado

Utilidad por tamafio de

pedido

Cambio porcentual en las
utilidades

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
utilidades por tipo de cliente

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
utilidades por criterios de
segmentacion: Sexo, Edad,
Educacion o escolaridad,
nivel de ingresos, etc.

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
utiidades por numero de
ventas. Este indicador sirve
mucho para determinar, los
tipos de compradores mas
importantes y los nichos de
mercado

Este indicador me permite
visualizar el valor total de
utilidades comparado con
afios anteriores. Determina
si la empresa aumenta o
disminuye su rentabilidad

CUADRO 55. REQUERIMIENTOS REPORTES DE LAS AREAS DE NEGOCIO DEL

SIM FUENTE: AUTORES

3.9.3.6 Construccién y disefo de reportes dinamicos

Se realiz6 el disefio de la plantilla para los reportes en la herramienta SAP WEB

INTELLIGENCE.

PROTOTIPO DEL REPORTE

Cabecera

Logo de Carrera Torres & Asociados

Nombre del reporte

Descripcidon del reporte

Direccion responsable

Maddulo de informacion

Cuerpo del reporte

Fecha y hora actualizacion
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GRAFICO 72. FORMATO DE REPORTE DINAMICO FUENTE: AUTORES
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GRAFICO 73. PROTOTIPO DE REPORTE DINAMICO FUENTE: AUTORES
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4 Implantacion, pruebas y entrega.

4.1 Implantacion y entrega Data Warehouse
4.1.1 Productos Entregados

4.1.1.1 Disefio modelo dimensional

Modelos estrella que integran las diferentes Herramientas de Negocio del SIM:
¢ Campafias
e Ventas
e Inventario
e Actividad Comercial

4.1.1.2 Construccion de flujos de carga DSA y DWH
Generacion de Flujos de carga en base al modelo dimensional en SAP DATA
SERVICES, para mayor detalle ver el anexo C.

4.1.1.3 Entrega universos funcionales

Infraestructura de datos y Capa empresarial por cada herramienta de negocio:

Modulo Nombre

Camparfias Infraestructura de datos: CAMPANIA.dfx
Capa empresarial: CAMPANA.blx
Ventas Infraestructura de datos: VENTAS.dfx

Capa empresarial: VENTAS.blx

Inventario Infraestructura de datos: INVENTARIO.dfx
Capa empresarial: INVENTARIO.blIx
Actividad Comercial Infraestructura de datos:
ACTIVIDAD_COMERCIAL_DF.dfx
Capa empresarial:

ACTIVIDAD_COMERCIAL.bIx
CUADRO 56. ENTREGA UNIVERSOS FUNCIONALES FUENTE: AUTORES
El detalle de la infraestructura de datos y capa empresarial se encuentra en el

anexo D.
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4.1.1.4 Entrega de reportes dindmicos

Reportes creados de acuerdo al levantamiento

Nombre del reporte

Ubicacion Nombre Reporte en BO

Pestafia

Indicadores de efectividad

Eficiencia
relativos

costos

Camparfias de marketing
frente a objetivos

Ingresos frente a gastos

Participacibn campafas
frente a ingresos vy
gastos

Valor del cliente

Ranking Clientes por
volumen de ventas vy
valor monetario

Clientes Generados
(Leads) por campafa

" SIM/Indicadores

Camparfias de marketing frente

de Efectividad a objetivos

Objetivos Camparias

SIM/Indicadores
de Efectividad

SIM/Indicadores
de Efectividad

Ingresos frente a gastos

Participacién campafas frente a
ingresos y gastos

Efectividad - Campafas

SIM/Eficiencia — Valor del cliente
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

Ranking Clientes por volumen
de ventas y valor monetario

SIM/Eficiencia —
costos relativos

Leads generados por campafia

Campafas internas vs

competencia

Campainias por tipo
Efectividad Campafia
Detalle Campafia y avance

Campana frente a objetivos

Ingresos frente a gastos

Participacion frente a
ingresos
Participacion  frente  a

gastos

Valor del cliente

Ranking valor monetario
Ranking volumen de ventas

Leads por campafia
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Efectividad/Eficiencia

Coste por lead
Costos totales

Costos por producto o
linea de productos

Costos por Zona

geogréfica

Costos por tipo de
cliente

Costos por unidad

operativa

Cambio porcentual en
costos

Ingresos por ventas
agrupadas por campafa
y tipo de campafa

Costos de adquisicion vs
ventas por producto o
servicio

Ingresos por Camparfias
de nutricion de leads

Ventas totales

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

Leads generados por campafia
Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Ingresos por ventas agrupadas
por camparia y tipo de campafia

Costos de adquisicién vs ventas
por producto

Ingresos por Campanas de
nutricion de leads

Profundizar Ventas

Costo por lead
Costos totales

Costos por perfil de item

Costos por linea de

productos

Costos por zona geografica

Costos por tipo cliente

Costos por unidad operativa

Cambio
costos

porcentual en

Ingresos por camparfia

Costos de adquisicion vs
ventas

Ingresos por campainas

Ventas totales
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Ventas por linea de
producto
Ventas por zona
geografica

Ventas por tipo de
cliente

Ventas por segmento del
mercado

Ventas por tamafio del
pedido

Cambio porcentual en
las ventas

Utilidades Totales

Utilidades por producto o
linea de producto

Utilidades  por
geografica

Zona

Utilidades por tipo de
cliente

Utilidades por segmento
de mercado

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

Profundizar Ventas

Ventas item Proveedor

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas
Ventas Unidad Operativa

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Ventas por perfil de item

Ventas por linea de
productos

Ventas por zona geografica

Ventas por tipo cliente

Ventas por unidad operativa

Ventas por tamafio y valor
cliente

Cambio
ventas

porcentual en

Utilidades totales

Utilidades por perfil de item

Utilidades por linea de

productos

Utilidades por
geografica

Zona

Utilidades por tipo cliente

Utilidades por unidad

operativa
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Utilidad por tamafo de SIM/Efectividad/ Profundizar Utilidades Utilidades por tamafio vy

pedido Eficiencia valor cliente
Cambio porcentual en SIM/Efectividad/ Profundizar Utilidades Cambio  porcentual en
las utilidades Eficiencia utilidades.

CUADRO 57. ENTREGA DE REPORTES DINAMICOS FUENTE: AUTORES
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4.1.1.5 Entrega de manuales

Se realiza la entrega de los siguientes manuales:

Manual Descripcién ‘
Manual de creacion de universos Se describe la creacion de la capa de
infraestructura de datos y capa empresarial.
Ver anexo F
Manual de construccion de ETL Se describe como se realiza la construccién de

los procesos de extraccion, transformacion y
carga de datos del Data Warehouse.

Ver anexo G
Manual de usuario Se describe la utilizacion del sistema de reportes
SIM  “SISTEMA DE INTELIGENCIA DE
MERCADO”
Ver anexo H
CUADRO 58. ENTREGA DE MANUALES FUENTE: AUTORES

4.2 Pruebas

4.2.1 Pruebas en base a casos de uso
A continuacion se describira los casos de pruebas en un cuadro donde se

especificara:
e Cddigo: numeracion unica del caso de prueba.
o Nombre: nombre con el que se describe al caso de prueba.
e Referencia: codigo que describen al caso de uso o diagrama de secuencia.
e Versién: numero de modificacion que se ha realizado al caso de prueba.
e Elaborado por: el autor del cuadro.
e Fecha: Fecha en el que se cre6 el caso de prueba
e Descripcion: Explicacion del caso de prueba

e Pre-condiciones: listado de condiciones que se deben cumplir previas a la
prueba.

e Post-condiciones: listado de condiciones que se deben cumplir una vez

cumplida la prueba.
¢ Observaciones: indicaciones adicionales al caso de prueba

e Resultados: descripcion de los resultados obtenidos.
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e Secuencia de pruebas: numero de pasos realizados para cumplir con las

pruebas.

4.2.1.1 Iniciar Sesion
CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CP001 INICIAR SESION

Versién Elaborado por

CHRISTIAN BENALCAZAR

Descripcion: El objetivo de este caso de prueba es verificar el ingreso de usuarios.

09/10/2015

e El usuario debe tener un nombre de usuario.

Pre-condiciones: . o
e El usuario debe tener una contrasefa.

Post-
condiciones:

Ols(SIavE Tl Usuario ingresado, y acciones asignadas al rol.

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

No. PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa contrasefa El sistema oculta la contrasefia X

El sistema verifica nombre de usuario y
contrasefia y se carga los
modulos y menus asignados al
rol

CUADRO 59. ACEPTACION DE PRUEBAS INICIAR SESION. FUENTE: AUTORES.

4.2.1.2 Administrar acciones

2 El usuario da clic en “Iniciar sesion”

CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre Referencia

CP002 ADMINISTRAR ACCIONES

Versién Elaborado por

Descripcién:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacién y
eliminacion de acciones.

e El usuario debe iniciar sesion.
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar acciones

Pre-condiciones:

Post-
condiciones:
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OloisaEldlegles Acciones por médulo

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea accion y despliega lista de X
accion acciones
2 El US.L:IaI‘IO selecciona accion a El sistema recupera datos de accion X
modificar
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
4 Seleccionar accion para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X
accion
CUADRO 60. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR ACCIONES. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.3 Administrar cargo

CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CP0O03 ADMINISTRAR CARGO

Versién Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacién de cargos.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . . .
e Setiene permisos para crear , modificar y eliminar cargos

Post-
condiciones:

OloisaEldlelse = ICargos del empleado

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.

No. PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

El uil;?gg ingresa datos para crear Crea cargo y despliega lista de cargos X

Resultados:

2 El usuario selecciona cargo a modificar | El sistema recupera datos de cargo X

3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
4 Seleccionar cargo para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X
cargo
CUADRO 61. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR CARGO. FUENTE:
AUTORES
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4.2.1.4 Administrar departamento
CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CPO04 ADMINISTRAR DEPARTAMENTO

Version Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacién de departamentos.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . o -
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar departamentos

Post-
condiciones:

oS el IDepartamentos por Empresa

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea departamento y despliega lista de X
departamento departamento
5 El usuario selecciona departamento a | El sistema recupera datos de X
modificar departaento
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
4 Seleccionar departamento para Mensaje de confirmacion , elimina X
eliminar departamento

CUADRO 62. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR DEPARTAMENTO.
FUENTE: AUTORES

4.2.1.5 Administrar rol.
CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CPO05 ADMINISTRAR ROL

Versién Elaborado por

Descripcién:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacion, modificacion y
eliminacién de roles.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . - o
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar roles

Post-
condiciones:
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Observaciones:

Resultados:

No.

Roles por Médulo

PASOS DE PRUEBA

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.

RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear rol | Crea rol y despliega lista de roles X
2 El usuario selecciona rol a modificar El sistema recupera datos de rol X
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro X
4 Seleccionar rol para eliminar Mensaje de confirmacion , eliminarol X

CUADRO 63. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR ROL. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.6 Administrar médulo

Co

Descripcioén:

CASO DE PRUEBA

digo Nombre

CPO06 ADMINISTRAR MODULO

Version

Elaborado por

CHRISTIAN BENALCAZAR

Referencia

09/10/2015

eliminacién de maédulos.

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y

Pre-condiciones:

e El usuario debe iniciar sesion.
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar médulos

Post-
condiciones:

Observaciones:

Resultados:

PASOS DE PRUEBA

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.

RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea modulo y despliega lista de X
maodulo modulo

El usuario selecciona el médulo a . .

2 o El sistema recupera datos de médulo X
modificar

3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro

4 Seleccionar médulo para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X

maédulo

CUADRO 64. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR MODULO. FUENTE:
AUTORES
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4.2.1.7 Administrar menu
CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CPO0O7 ADMINISTRAR MENU

Version Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacién de mendus.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . - L ,
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar menus

Post-
condiciones:

OloisaE il = IMAdulos por menu

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear
menu

Crea menu y despliega lista de menis X

2 El usuario selecciona menu a modificar | El sistema recupera datos del menu X

3 Cambiar datos y modificar Se madifica el registro
4 Seleccionar menu para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X
menu
CUADRO 65. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR MENU. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.8 Administrar catalogo
CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre Referencia

CP008 ADMINISTRAR CATALOGO

Versién Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacién y
eliminacién de catalogos.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . . L ;
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar catadlogos

Post-
condiciones:
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Observaciones:

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea catalogo y despliega lista de
catalogo catalogo

El usuario selecciona catalogo a

2 e El sistema recupera datos de catdlogo [X
modificar

3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro

4 Seleccionar catalogo para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X

catalogo

CUADRO 66. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR CATALOGO. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.9 Administrar empresa

CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CP0O09 ADMINISTRAR EMPRESA

Versién Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacion y modificacion de la
empresa.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) 3 .
e Se tiene permisos para modificar la empresa

Post-
condiciones:

OlSIVE ol IS olo habra un registro de la empresa

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

No. PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El sistema carga la informacion de la Carga y despliega la informacién X
empresa.
2 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro X
CUADRO 67. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR EMPRESA. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.10 Administrar unidad operativa

CASO DE PRUEBA
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Cdédigo Nombre Referencia

CPO10 ADMINISTRAR UNIDAD OPERATIVA

Versién Elaborado por

CHRISTIAN BENALCAZAR

Descripcioén:

09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacion, modificacion y
eliminacién de unidades operativas.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . . _ . .
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar unidades operativas

Post-
condiciones:

OloisaEloles T as unidades Operativas pertenecen a la empresa

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea unidad operativa y despliega la X
unidad operativa lista.
5 El usuario selecciona la unidad El sistema recupera datos de la unidad X
operativa a modificar operativa
3 Cambiar datos y modificar Se madifica el registro
4 Seleccionar la unidad operativa para Mensaje de confirmacion , eliminala X
eliminar unidad operativa

CUADRO 68. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR UNIDAD OPERATIVA.
FUENTE: AUTORES

4.2.1.11 Administrar usuarios

CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre Referencia

CPO11 ADMINISTRAR USUARIOS

Versioén Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacion de usuarios.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . o o .
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar usuarios

Post-
condiciones:

OlofsisdE s HUN usuario es un empleado registrado
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Eeaul Bl . qu r_esultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.
PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS
1 El usuario ingresa datos para crear Crea accion y despliega lista de ”
usuario usuario
El usuario selecciona usuario a
2 e El sistema recupera datos de usuario X
modificar
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
4 Seleccionar accion para usuario Mensaje de confirmacion , elimina X
usuario
CUADRO 69. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR USUARIOS. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.12 Administrar Empleado
CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CP0O12 ADMINISTRAR EMPLEADO

Versién Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacién de empleados.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . . o
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar empleado

Post-
condiciones:

OlEdEElnEsE | os empleados pertenecen a la empresa

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

1 El usuario ingresa datos para crear Crea empleado y despliega lista de X
empleado empleados
5 El usuario selecciona empleado a El sistema recupera datos de X
modificar empleados
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
4 Seleccionar empleado para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X
empleado
CUADRO 70. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR EMPLEADO. FUENTE:
AUTORES
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4.2.1.13 Administrar Competencia
CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CPO13 ADMINISTRAR COMPETENCIA

Version Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacién de competencia.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . . L .
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar competencia

Post-
condiciones:

OlsdElnEeE Empresas que son competencia de la empresa

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea competencia y despliega lista de X
empresa competencia competencias
5 El usuario selecciona empresa El sistema recupera datos de la X
competencia empresa competencia
3 Cambiar datos y modificar Se madifica el registro
4 Seleccionar empresa competencia Mensaje de confirmacion , elimina X
para eliminar empresa competencia
CUADRO 71. ACEPTACION DE PRUEBA ADMINISTRAR COMPETENCIA. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.14 Administracion Pais
CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre Referencia

CP014 DIVISION POLITICA - PAIS

Versioén Elaborado por

CHRISTIAN BENALCAZAR

Descripcion:

09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creaciéon, modificacion y
eliminacién de Paises.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: . . e - .
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar pais

Post-
condiciones:
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Ol eloncs oS paises se administran dentro de la division politica

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El u;l;?srlo ingresa datos para crear Crea pais y despliega lista de paises X
2 El usuario selecciona pais a modificar | El sistema recupera datos del pais X
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro X
4 Seleccionar pais para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina pais X

CUADRO 72. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR PAIS. FUENTE: AUTORES

4.2.1.15 Administracién Provincia

CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre Referencia

CPO15 DIVISION POLITICA - PROVINCIAS

Versién Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacién de provincias.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . o - I
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar provincia

Post-
condiciones:

OlosEdEelonisel | as provincia se administran dentro de la divisién politica

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea provincia y despliega lista de X
provincia provincia
El usuario selecciona provincia a . L
2 . El sistema recupera datos del provincia X
modificar
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
4 Seleccionar provincia para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X
provincia
CUADRO 73. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR PROVINCIA. FUENTE:
AUTORES
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4.2.1.16 Administracion Cantén

CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CP016 DIVISION POLITICA - CANTON

Version Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacion de Cantén.

e El usuario debe iniciar sesién.

Pre-condiciones: ) . - L ,
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar cantén

Post-
condiciones:

Ol(SvE R os cantones se administran dentro de la division politica

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea canton y despliega lista de canton [X
canton
2 El us.garlo selecciona canton a El sistema recupera datos del cantén X
modificar
3 Cambiar datos y modificar Se madifica el registro
4 Seleccionar canton para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X
cantén
CUADRO 74. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR CANTON. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.17 Administracion Parroquia

CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre Referencia

CPO17 DIVISION POLITICA - PARROQUIA

Versioén Elaborado por

CHRISTIAN BENALCAZAR

Descripcion:

09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creaciéon, modificacion y
eliminacion de parroquia.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . o - .
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar parroquia

Post-
condiciones:

183



Observaciones:

Las parroquias se administran dentro de la divisién politica

Resultados:

PASOS DE PRUEBA

El usuario ingresa datos para crear

RESULTADOS ESPERADOS

Crea parroquia y despliega lista de

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.

1 . . X
parroquia parroquia
5 El usuario selecciona parroquia a El sistema recupera datos del X
modificar parroquia
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
Seleccionar parroquia para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X

parroquia

CUADRO 75. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR PARROQUIA. FUENTE:

4.2.1.18 Administracion Boletin
CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre

CPO018 BASE DEL CONOCIMIENTO - BOLETIN

Version

Elaborado por

CHRISTIAN BENALCAZAR

AUTORES

Referencia

09/10/2015

Descripcioén:

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacion de boletines.

Pre-condiciones:

e El usuario debe iniciar sesion.
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar boletines

Post-
condiciones:

Observaciones:

Boletines son parte de una empresa

Resultados:

PASOS DE PRUEBA

El usuario ingresa datos para crear

RESULTADOS ESPERADOS

Crea boletin y despliega lista de

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.

1 . "
boletin boletines X
El usuario selecciona boletin a . .
2 o El sistema recupera datos del boletin X
modificar
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
Seleccionar boletin para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X

boletin
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CUADRO 76. ACEPTACION DE PRUEBAS BASE DEL CONOCIMIENTO BOLETIN.
FUENTE: AUTORES

4.2.1.19 Actividad Comercial - ContactManager

CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CPO19 ACTIVIDAD COMERCIAL — CONTACT MANAGER

Version Elaborado por

Descripcion:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacién, modificacion y
eliminacién de actividades comerciales.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . o - - .
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar actividad comercial

Post-
condiciones:

. Selecciona empleado responsable
Observaciones:

Cliente parte del contacto

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.

No. PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

Resultados:

1 El usuario ingresa datos para crear Crea actividad y despliega lista de X
actividad comercial actividades
5 El usuario selecciona actividad a El sistema recupera datos de la X
modificar actividad
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro X
4 Seleccionar actividad para eliminar actividad de confirmacién , elimina X
provincia
5 Buscar empleado Lista de empleados para seleccionar X
6 Seleccionar cliente segun el perfil Lista de clientes segun el pefrfil X

CUADRO 77. ACEPTACION DE PRUEBAS ACTIVIDAD COMERCIAL — CONTACT
MANAGER. FUENTE: AUTORES

4.2.1.20 Administracién Productos
CASO DE PRUEBA

Cédigo Nombre Referencia

CP016 Administracién de Productos _

Version Elaborado por Fecha

1.0 CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015
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Descripcion: L
P eliminacién de Productos.

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacion, modificacion y

Pre-condiciones:

e El usuario debe iniciar sesion.
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar productos

Post-
condiciones:

Ol IProductos segln la empresa o competencia, perfil, certificado y garantias.

Resultados:

No. PASOS DE PRUEBA

El usuario ingresa datos para crear

RESULTADOS ESPERADOS

Crea productos y despliega lista de

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.

1
productos productos X
El usuario selecciona productos a .
2 o P El sistema recupera datos del producto X
modificar
3 Cambiar datos y modificar Se modifica el registro
Seleccionar productos para eliminar Mensaje de confirmacion , elimina X

producto

CUADRO 78. ACEPTACION DE PRUEBAS ADMINISTRAR PRODUCTOS. FUENTE:
AUTORES

4.2.1.21 Flujo Comercial - Ventas

CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre

Versién Elaborado por

CHRISTIAN BENALCAZAR

CPO17 Flujo Comercial - Ventas

Referencia

09/10/2015

Descripcion: El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacion de ventas.

Pre-condiciones:

e El usuario debe iniciar sesion.
e Se tiene permisos para crear , modificar y eliminar ventas

Post-
condiciones:

OloisaEldlonlese T as ventas pueden ser de la empresa o la competencia

Resultados:

No. PASOS DE PRUEBA

El usuario ingresa datos para crear
venta

RESULTADOS ESPERADOS

Crea venta

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los
objetivos planteados.
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El usuario ingresa datos para crear
detalles de la venta

CUADRO 79. ACEPTACION DE PRUEBAS FLUJO COMERCIAL VENTAS. FUENTE:
AUTORES

Crea detalle de ventas X

4.2.1.22 Campafa
CASO DE PRUEBA

Cdédigo Nombre Referencia

CP017 CAMPANA

Version Elaborado por

Descripcioén:

CHRISTIAN BENALCAZAR 09/10/2015

El objetivo de este caso de prueba es verificar la creacion y modificaciéon de
campafias.

e El usuario debe iniciar sesion.

Pre-condiciones: ) . . . o
e Setiene permisos para crear , modificar y eliminar campafias

Post- Campafia creada se asocia a un estudio de mercado, productos, clientes,
condiciones: actividades y objetivos

OlosisdEeloncer | as camparias pueden ser de la empresa o la competencia

e Los resultados fueron los esperados, por lo que se cumple con los

Resultados: -
objetivos planteados.

PASOS DE PRUEBA RESULTADOS ESPERADOS

1 El usuario ingresa datos para crear Crea campafia y despliega lista de X
campafa campafia

El usuario selecciona campafia a . ~

2 . El sistema recupera datos del campafia [X
modificar

3 Cambiar datos y modificar Se madifica el registro X
Asociacion al estudio de mercado, Mensaje de confirmacion

4 productos, clientes, actividades y
objetivos

CUADRO 80. ACEPTACION DE PRUEBAS CAMPANAS. FUENTE: AUTORES

4.2.2 Pruebas de Seguridad a la Aplicacion SIM

Se realizaron pruebas de seguridad teniendo como referencia a la organizacion
OWASP, en inglés Open Web Application Security Project, que es una organizacion que
define cada tres afios las vulnerabilidades mas criticas que puede afrontar personas u
organizaciones en sus aplicaciones Web. (OWASP, 2015)

187



La herramienta utilizada para las pruebas fue OWASP Zed Attack Proxy (ZAP)

para encontrar las vulnerabilidades (GRAFICO 73) en 4647 peticiones realizadas,

obteniendo como resultado:

Host: [hﬁp:ﬂ‘l 92.168.1.109:28080 |

Plugin | Strength | Elapsed | Stat..
Path Traversal Medium 00:55.896
Remote File Inclusion Medium 00:23.310
Server Side Include Medium 00:10.224
Cross Site Scripting (Reflected) Medium 00:07 674
SCQL Injection Medium 01:07.054
Server Side Code Injection Medium 00:17.478
Remote 05 Command Injection Medium 00:49.535
Directory Browsing Medium 00:03.079
External Redirect Medium 00:41.311
Buffer Overflow Medium 00:03.923
CRLF Injection Medium 00:21.126
Parameter Tampering Medium 00:32.837
Cross Site Scripting (Persistent) - Prime Medium 00:04.214
Cross Site Scripting (Persistent) - Spider Medium 00:03.298
Cross Site Scripting (Persistent) Medium 00:02.051
Script active scan rules Medium 00:01.863

Kl
a
o
(4
CLELLLeLeLLLEeLeeeee

Total elapsedtime 05:45.098
Total number of requests 4547

. Close .

GRAFICO 74. RESUMEN DE ATAQUES REALIZADO EN LA APLICACION SIM.
FUENTE: (OWASP, 2015)

Risk Level Number of Alerts

High 0
Medium 4
Low 3
Informational 0

CUADRO 81. NUMERO DE ALERTAS EN LA APLICACION SIM. FUENTE: (OWASP,

2015)

¥ @y Alerts (7)
» [ﬁ v Application Error Disclosure (2)
» [*= ™ Buffer Overflow (5)
> [ﬁ [ Session 1D in URL Rewrite (14)
> [ﬁ [ ¥-Frame-Options Header Mot Set (19)
> [ﬁ U Referer Exposes Session 1D (2)
> [ﬁ FU'Web Browser XSS Protection Mot Enabled (19)
> [ﬁ U ¥-Content-Type-Options Header Missing (19)

GRAFICO 75. NOMBRE DE LAS ALERTAS DE LA APLICACION SIM. FUENTE
(OWASP, 2015)

El detalle de las vulnerabilidades encontradas se encuentra en el ANEXO J.
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file:///C:/Users/mauricio/Documents/OWASP-TESTING/SIMprueba1.session.tmp/pruebas1SIM.html%23high
file:///C:/Users/mauricio/Documents/OWASP-TESTING/SIMprueba1.session.tmp/pruebas1SIM.html%23medium
file:///C:/Users/mauricio/Documents/OWASP-TESTING/SIMprueba1.session.tmp/pruebas1SIM.html%23low
file:///C:/Users/mauricio/Documents/OWASP-TESTING/SIMprueba1.session.tmp/pruebas1SIM.html%23info

4.2.3 Pruebas técnicas y funcionales Data Warehouse
Se realizaron las pruebas en base a la lista de comprobacion de los reportes
dinamicos WEB INTELLIGENCE:

Ejes Nombre del reporte Cumple
Indicadores de Camparias de marketing frente a objetivos Sl
SrEEiek: Ingresos frente a gastos Sl
Participacién camparias frente a ingresos y gastos Sl
Eficiencia - costos Valor del cliente Sl
relativos Ranking Clientes por volumen de ventas y valor Sl
monetario
Clientes Generados (Leads) por campafia Sl
Coste por lead Sl
Costos totales Sl
Costos por producto o linea de productos Sl
Costos por zona geografica Sl
Costos por tipo de cliente Sl
Costos por unidad operativa Sl
Cambio porcentual en costos SI

Efectividad/Eficiencia Ingresos por ventas agrupadas por campafa y tipo de Sl
campafia

Costos de adquisicién vs ventas por producto o servicio  SI

Ingresos por Campafias de nutricion de leads Sl
Ventas totales Sl
Ventas por linea de producto Sl
Ventas por zona geogréfica Sl
Ventas por tipo de cliente Sl
Ventas por segmento del mercado Sl
Ventas por tamafio del pedido Sl
Cambio porcentual en las ventas Sl
Utilidades Totales Sl
Utilidades por producto o linea de producto Sl
Utilidades por zona geografica Sl
Utilidades por tipo de cliente Sl
Utilidades por segmento de mercado Sl
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Utilidad por tamafio de pedido Sl

Cambio porcentual en las utilidades Sl

CUADRO 82. LISTA DE COMPROBACION REPORTES DINAMICOS FUENTE:

AUTORES

4.2.3.1 Resultados de las pruebas

La informacion y los reportes estan de acuerdo a los requerimientos solicitados

evidenciando integridad de informacion entre la base de datos y la presentada al usuario

final. Ver Anexo E

5 Conclusiones y Recomendaciones

5.1 Conclusiones

La metodologia OPEN UP permiti6 que los interesados en el sistema puedan
integrarse en el equipo de desarrollo como un miembro mas lo que derivd en
menos iteraciones y mejor entendimiento de los requerimientos o la problematica

desde el inicio del desarrollo hasta la implementacién del mismo.

El uso de la metodologia VORD para la especificaciébn de requerimientos nos
permitié entender la interaccién entre los cargos que tendrian las personas y los
servicios que necesitaban ser implementados y de como estos se relacionaban
con otros servicios a través de la jerarquia lo que ademdas permitié definir

usuarios, roles y permisos.

El lenguaje de modelado UML nos permitié definir de manera detallada los
procesos que integran el SIM a fin de que la implementacion no sea ambigua y se

desarrolle en base a lo definido y aprobado por los usuarios en la etapa de disefio.

Gracias al modulo de inteligencia competitiva y datos internos el SIM permite
aprovechar oportunidades de negocio mediante el conocimiento del perfil del
cliente y permitiendo planear y dar seguimiento a las acciones de marketing,
estrategias de producto, estrategias de precio y promociones, planeacién

estratégica de la empresa.

El desarrollo de los procesos de toma de informacion interna como ventas, gastos,
campafas, seguimiento de la actividad comercial, gestion de la informacion de
proveedores, productos y clientes permiti6 que se cumpla con el objetivo de
desarrollar un sistema que permita el control de la informacion interna de
marketing, asi como la informacién relevante a la competencia ya que el

desarrollo del sistema permite dar seguimiento a este ultimo.
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El SIM es un factor importante que proporciona informacion que antes estaba

dispersa en la organizacion y que ahora se encuentra integrada de manera

precisa minimizando el riesgo e incertidumbre en la toma de decisiones de

marketing permitiendo a los clientes de Carrera Torres y Asociados tomas

acertadas decisiones en futuras proyecciones.

El SIM permite :

O

Que los directivos de marketing obtengan la suficiente informacion para el
analisis y aplicacion de estrategias que permiten obtener ventaja
competitiva a través del médulo de inteligencia competitiva del SIM que
incluye el seguimiento total de la campafia tanto de la empresa como las
campafias de la competencia, seguimiento comercial, alertas y boletines,
etc. Ademas permite la anticipacién al cambio a través del analisis de
ventas, gastos, actividad comercial, boletines, base de conocimiento,
cuadros de mando y campafas.

Descubrir nuevos nichos de mercado a través del andlisis de los

productos, perfil del cliente, ventas por segmento de mercado, etc.

Establecer metas en cuanto a las campafias de marketing y ventas
ayudando a las compafiias a definir sus estrategias.

Obtener informacion diaria sobre la empresa y el mercado externo de
manera que se pueda ajustar y controlar las metas y objetivos de la

compafiia.

Evaluar las mejores campafas de marketing mediante la calificaciéon de la
campafa, asi como el seguimiento a detalle de las acciones de marketing

dentro de la campafia, objetivos, responsables, clientes y productos.

El envio de boletines y base del conocimiento referentes a la informacion
de marketing y del entorno externo que influye en el conocimiento de todos

los usuarios y toma de decisiones.

La interaccién y unificacion de las distintas areas de las empresas clientes
de Carrera Torres & Asociados gracias a la entrega oportuna de

informacion interna y externa.
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5.2 Recomendaciones

Debido a la concurrencia sobre el almacén de datos se recomienda la
implementacién de un servidor dedicado para la de base de datos SQL

server 2008 del Data Warehouse con un minimo de 32gb memoria.

Aumentar la memoria del servidor de SAP Business Objects a 64gb ya que
de momento se encuentra funcionando con 32gb en baja concurrencia por
lo que el rendimiento y tiempo de respuesta en reportes podria verse
degradado en medida que el almacén de datos crezca.

El monitoreo continuo de los servicios de SAP Business Objects con la
herramienta CMC (Central Management Console) y el monitoreo de la
ejecucion de procesos de ETL en SAP Data Services con la herramienta
Data Services Management Console ya que de esto depende que el
servicio que Carrera Torres & Asociados brinda a sus clientes mantenga

los niveles de servicio acordados.

La implementacibn de un &rea de soporte a la aplicacion y Data
Warehouse del SIM conformado por un DBA que se encargara del
monitoreo y mejora de la base de datos de la aplicaciéon SIM (PostgreSQL)
y la base de datos del Data Warehouse (SQL server 2008), el area de
soporte estara también conformada por un administrador de la informacion
gue se encargard de monitorear los procesos, dar soporte técnico a la
aplicacion transaccional y asegurar la integridad de la informacién del
almacén de datos, asi mismo estara conformada por un analista de
informacion que dara soporte y estara encargado de la creacién de nuevos

reportes y explotacién de la informacion.

Ampliar el uso del Data Warehouse del SIM para la implementacién de
nuevos modulos que permitan ofrecer a sus clientes el andlisis predictivo
de los datos ya que de momento el andlisis esta centrado en comparar los
datos actuales con datos historicos pero a medida que la informacion del
SIM crece aumenta la potencialidad de utilizar esos datos para predecir

cOmo van a estar nuestros indicadores en el futuro.

La creacion de tableros gerenciales y balanced sorecard que permita
monitorear las actividades principales del cliente encaminadas a la
planificacion estratégica de marketing, dentro de estos se podria incluir

indicadores como ingresos frente a objetivos, presupuesto frente a
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ingresos, numero de campafas ejecutadas con éxito, nimero de leads

generados, entre otros.

e Capacitacion de los clientes en el uso de la herramienta de manera que los
usuarios finales puedan construir sus propios reportes y asi explotar al

maximo la informacion que dispone el SIM.

e Aplicar filtros de informacién a nivel de capa légica para evitar que se filtre

informacion a los usuarios finales.

e Tomar ventaja del médulo de boletines y base del conocimiento del SIM

para crear un wiki empresarial.

e Advertir a los clientes de Carrera Torres & Asociados sobre la posibilidad
de expandir el uso del SIM del area de marketing a las areas de desarrollo,
investigacion e innovacion ya que se puede reconocer la informacion de
los productos y nuevos nichos de mercado que pueden derivar en la
creacion de nuevos productos y fijaciébn de precios, asi mismo a los
vendedores que son la fuente de informacién directa con el cliente gracias

al envié de boletines del SIM.
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7 Anexos

7.1 Anexo A. Convenciones JAVA
Copyright 1995-1999 Sun Microsystems, Inc. All rights reserved. Used by

permission.

Adapted with permission from JAVA CODE CONVENTIONS. Copyright 1995-1999

Sun Microsysytems, Inc. All rights reserved.
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Copyright 2001 www.javaHispano.com. Todos los derechos reservados.
Otorgados derechos de copia y redistribucion para uso interno y no comercial.

Nombre de ficheros
Extensiones de los ficheros

Java usa las siguientes extensiones para los ficheros

Tipo de fichero Extension
Fuente Java Java
Bytecode de Java .class

Nombre de ficheros comunes

Los nombres de ficheros mas utilizados incluyen:

Nombre de fichero Uso

GNUmakefile El nombre preferido para ficheros “make”.
Usado gnumake para construir nuestro
software.

README El nombre preferido para el fichero que
resume los contenidos de un directorio
particular.

Organizacion de los ficheros

Un fichero consiste de secciones que deben estar separadas por lineas en blanco
y comentarios opcionales que identifican cada seccion.

Los ficheros de mas de 2000 lineas son incomodos y deben ser evitados.
Por ejemplo:

/*
* @(#)Bla.java 1.82 99/03/18

*

* Copyright (c) 1994-1999 Sun Microsystems, Inc.

* 901 San Antonio Road, Palo Alto, California, 94303, U.S.A.

* All rights reserved.

* Mas informacién y descripcidén del Copyright.

*
*/
package java.bla;

import java.bla.blabla.BlaBla;

196



/**
* La descripcidén de la clase viene aqui.
*
* @version datos de la versidn (numero y fecha)
* @author Nombre Apellido
*/
public class Bla extends OtraClase {
/*
* Un comentario de implemantacidén de la clase viene aqui.
*/
/** E1 comentario de documentacidén de claseVarl */
public static int claseVarl;
/**
* E1 comentario de documentacidén de classVar?2
* ocupa mds de una linea
*/
private static Object claseVar?2;
/** Comentario de documentacidén de instanciaVarl */
public Object instanciaVarl;
/** Comentario de documentacidén de instanciaVar2 */
protected int instanciaVar2;

/** Comentario de documentacidén de instanciaVar3 */

private Object[] instanciaVar3;

/**

* ...Comentario de documentacidén del constructor Bla...
*/

public Bla() {

// ...aqui viene la implementacidn...

}

/**

* ...Comentario de documentacidn del método hacerAlgo...
*/

public void hacerAlgo () {

// ...aqui viene la implementacidn...

}

/**

* ...Comentario de documentacidén de hacerOtraCosa...

* @param unParametro descripciodn

*/
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public void hacerOtraCosa (Object unParametro) {

// ...aqui viene la implementacidn...

}
}
Ficheros fuente JAVA

Cada fichero fuente Java contiene una Unica clase o interface publica. Cuando
algunas clases o interfaces privadas estan asociadas a una clase publica, pueden
ponerse en el mismo fichero que la clase publica. La clase o interfaz publica debe ser la

primera clase o interface del fichero.
Comentarios de comienzo

Todos los ficheros fuente deben comenzar con un comentario en el que se lista el

nombre de la clase, informacion de la version, fecha, y copyright:

/*
* Nombre de la clase

*

* Informacion de la version
*

* Fecha

*

* Copyright

*/

Sentencias package e import

La primera linea no-comentario de los ficheros fuente Java es la sentencia

package. Después de esta, pueden seguir varias sentencias import. Por ejemplo:

package java.awt;
import java.awt.peer.CanvasPeer;

Nota: El primer componente del nombre de un paquete Unico se escribe siempre
en minusculas con caracteres ASCII y debe ser uno de los nombres de dominio de ultimo
nivel, actualmente com, edu, gov, mil, net, org, o uno de los codigos ingleses de dos

letras que especifican el pais como se define en el ISO Standard 3166, 1981
Declaraciones de clases e interfaces
La siguiente tabla describe las partes de la declaracion de una clase o interface.

Partes de la declaracion de una clase o Notas
interface

Comentario de documentacion de la Ver “Comentarios de documentacion”
clase o interface

(*..])
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Sentencia class o interface

Comentario de implementacién de la
clase o interface si fuera necesario

(*..*I)

Variables de clase (static)

Variables de instacia

Constructores

Métodos

Indentacion

Este comentario debe contener cualquier
informacién aplicable a toda la clase o
interface que no era apropiada para estar
en los comentarios de documentacion de la
clase o interface.

Primero las variables de clase public,
después las protected, después las de nivel
de paquete (sin modificador de acceso), y
después las private.

Primero las public, después las protected,
después las de nivel de paquete (sin
modificador de acceso), y después las
private.

Estos métodos se deben agrupar por
funcionalidad mas que por visibn o
accesibilidad. Por ejemplo, un método de
clase privado puede estar entre dos
métodos publicos de instancia. El objetivo
es hacer el cbédigo mas legible vy
comprensible

Se deben emplear cuatro espacios como unidad de indentacion. La construcciéon

exacta de la indentacion (espacios en blanco contra tabuladores) no se especifica. Los

tabuladores deben ser exactamente cada 8 espacios (no 4).

Longitud de lalinea

Evitar las lineas de mas de 80 caracteres, ya que no son manejadas bien por

muchas terminales y herramientas.

Nota: Ejemplos para uso en la documentacion deben tener una longitud inferior,

generalmente no mas de 70 caracteres.

Rompiendo lineas

Cuando una expresion no entre en una linea, romperla de acuerdo con estos

principios:

e Romper después de una coma.

e Romper antes de un operador.

e Preferir roturas de alto nivel (mas a la derecha que el "padre") que de bajo

nivel (mas a la izquierda que el "padre").
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e Alinear la nueva linea con el comienzo de la expresion al mismo nivel de la

linea anterior.

e Silas reglas anteriores llevan a codigo confuso o a codigo que se aglutina

en el margen derecho, indentar justo 8 espacios en su lugar.

Ejemplos de cédmo romper la llamada a un método:
unMetodo (expresionlLargal, expresionlarga?2, expresionlLarga3,
expresionlLargad4, expresionLargab);

var = unMetodol (expresionlargal,
unMetodo?2 (expresionlLargaZz,
expresionlLargal)) ;

Ahora dos ejemplos de ruptura de lineas en expresiones aritméticas. Se prefiere el

primero, ya que el salto de linea ocurre fuera de la expresion que encierra los paréntesis.

nombrelLargol = nombrelargo2 * (nombrelargo3 + nombrelargo4
- nombrelargo5) + 4 * nombrelargo6; // PREFERIDA
nombrelLargol = nombrelargo2 * (nombrelargo3 + nombrelargo4

- nombrelargo) + 4 * nombrelLargo6; // EVITAR
Ahora dos ejemplos de indentacion de declaraciones de métodos. El primero es el
caso convencional. El segundo conduciria la segunda y la tercera linea demasiado hacia
la izquierda con la indentacidn convencional, asi que en su lugar se usan 8 espacios de
indentacion.
//INDENTACION CONVENCIONAL

unMetodo (int anArg, Object anotherArg, String yetAnotherArg,
Object andStillAnother) {

}

//INDENTACION DE 8 ESPACIOS PARA EVITAR GRANDES INDENTACIONES
private static synchronized metodoDeNombreMuyLargo (int unArg,
Object otroArg, String todaviaOtroArg,
Object unOtroMas) {

Saltar de lineas por sentencias if deberd seguir generalmente la regla de los 8
espacios, ya que la indentacion convencional (4 espacios) hace dificil ver el cuerpo. Por

ejemplo:

//NO USAR ESTA INDENTACION
if ((condicionl && condicion?2)
|| (condicion3 && condicion4)
| |! (condicion5 && condicion6)) { //MALOS SALTOS hacerAlgo () ;
//HACEN ESTA LINEA FACIL DE OLVIDAR
}
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//USE THIS INDENTATION INSTEAD
if ((condicionl && condicion?2)
|| (condicion3 && condicioni)
| 1! (condicion5 && condicion6)) {
hacerAlgo () ;
}

//0 USAR ESTA

if ((condicionl && condicion?2) || (condicion3 && condiciond)
| 1! (condicion5 && condicion6)) {
hacerAlgo () ;

Hay tres formas aceptables de formatear expresiones ternarias:

alpha = (unalargaExpresionBooleana) ? beta : gamma;
alpha = (unalargaExpresionBooleana) ? beta
gamma;
alpha = (unalargaExpresionBooleana)
? beta
gamma;

Comentarios

Los programas Java pueden tener dos tipos de comentarios: comentarios de
implementacion y comentarios de documentacion. Los comentarios de implementacion
son aquellos que también se encuentran en C++, delimitados por /*.*/, y /l. Los
comentarios de documentacion (conocidos como "doc comments") existen sélo en Java,
y se limitan por /**...*/. Los comentarios de documentacion se pueden exportar a ficheros
HTML con la herramienta javadoc. Los comentarios de implementacion son para
comentar nuestro codigo o para comentarios acerca de una implementacion particular.
Los comentarios de documentacion son para describir la especificacion del cddigo, libre
de una perspectiva de implementacion, y para ser leidos por desarrolladores que pueden
no tener el cédigo fuente a mano. Se deben usar los comentarios para dar descripciones
de cddigo vy facilitar informacion adicional que no es legible en el c6digo mismo. Los
comentarios deben contener soélo informacién que es relevante para la lectura y
entendimiento del programa. Por ejemplo, informacién sobre cémo se construye el
paquete correspondiente 0 en que directorio reside no debe ser incluida como

comentario.

Son apropiadas las discusiones sobre decisiones de disefio no triviales o no
obvias, pero evitar duplicar informacién que estd presente (de forma clara) en el cédigo
ya que es facil que los comentarios redundantes se queden desfasados. En general,
evitar cualquier comentario que pueda quedar desfasado a medida que el cédigo

evoluciona. Nota: La frecuencia de comentarios a veces refleja una pobre calidad del
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codigo. Cuando se sienta obligado a escribir un comentario considere reescribir el codigo

para hacerlo mas claro.

Los comentarios no deben encerrarse en grandes cuadrados dibujados con
asteriscos u otros caracteres. Los comentarios nunca deben incluir caracteres especiales

como backspace.
Formato de los comentarios de implementacion

Los programas pueden tener cuatro estilos de comentarios de implementacién: de

blogue, de una linea, de remolque, y de fin de linea.
Comentarios de bloque

Los comentarios de blogue se usan para dar descripciones de ficheros, métodos,
estructuras de datos y algoritmos. Los comentarios de bloque se podran usar al comienzo
de cada fichero o antes de cada método. También se pueden usar en otro lugares, tales
como el interior de los métodos. Los comentarios de bloque en el interior de una funcién o

método deben ser indentados al mismo nivel que el cédigo que describen.

Un cometario de bloque debe ir precedido por una linea en blanco que lo separe
del resto del cédigo.
/*

* Aqui hay un comentario de bloque.

*/
Los comentarios de bloque pueden comenzar con /*-, que es reconocido por

indent(1) como el comienzo de un comentario de bloque que no debe ser reformateado.

Ejemplo:

/*

* Aqui tenemos un comentario de bloque con cierto
* formato especial que quiero que ignore indent (1l).
*

* uno

* dos

* tres

*

Nota: Si no se usa indent(1), no se tiene que usar /*- en el cédigo o hacer

cualquier otra concesion a la posibilidad de que alguien ejecute indent(1) sobre él.
Comentarios de unalinea.

Pueden aparecer comentarios cortos de una Unica linea al nivel del codigo que

siguen. Si un comentario no se puede escribir en una linea, debe seguir el formato de los
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comentarios de bloque. Un comentario de una sola linea debe ir precedido de una linea
en blanco. Aqui un ejemplo de comentario de una sola linea en cédigo Java:

if (condicion) {
/* Cbébdigo de la condicion. */

}

Comentarios de remolque

Pueden aparecer comentarios muy pequefios en la misma linea que describen,
pero deben ser movidos lo suficientemente lejos para separarlos de las sentencias. Si
mas de un comentario corto aparece en el mismo trozo de cddigo, deben ser indentados

con la misma profundidad. Aqui un ejemplo de comentario de remolque:

if (a == 2) {
return TRUE; /* caso especial */
} else {
return isPrime (a); /* caso gerenal */

}

Comentarios de fin de linea

El delimitador de comentario // puede convertir en comentario una linea completa
0 una parte de una linea. No debe ser usado para hacer comentarios de varias lineas
consecutivas; sin embargo, puede usarse en lineas consecutivas para comentar

secciones de cadigo. Ejemplos de los tres estilos:

if (foo > 1)
// Hacer algo.

}
else {
return false; // Explicar aqui por que.

//if (bar > 1) {

//

// // Hacer algo.
//

//}

//else {

// return false;

/7Y

Comentarios de documentaciéon

Los comentarios de documentacién describen clases Java, interfaces,
constructores, métodos y atributos. Cada comentario de documentacién se encierra con

los delimitadores de comentarios /**...*/, con un comentario por clase, interface o
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miembro (método o atributo). Este comentario debe aparecer justo antes de la

declaracion:

/**

* La clase Ejemplo ofrece
*/

public class Ejemplo {

Darse cuenta de que las clases e interfaces de alto nivel son indentadas, mientras
gue sus miembros los estan. La primera linea de un comentario de documentacion (/**)
para clases e interfaces no esta indentada, subsecuentes lineas tienen cada una un
espacio de intentacion (para alinear verticalmente los asteriscos). Los miembros,
incluidos los constructores, tienen cuatro espacios para la primera linea y 5 para las
siguientes. Si se necesita dar informacion sobre una clase, interface, variable o método
gue no es apropiada para la documentacion, usar un comentario de implementacion de
bloque o de una linea para comentarlo inmediatamente después de la declaracion. Por
ejemplo, detalles de implementacion de una clase deben ir en un comentario de
implementacién de bloque siguiendo a la sentencia class, no en el comentario de

documentacioén de la clase.

Los comentarios de documentacion no deben colocarse en el interior de la
definicibn de un método o constructor, ya que Java asocia los comentarios de

documentacién con la primera declaracion después del comentario.
Declaraciones
Cantidad por linea

Se recomienda una declaracién por linea, ya que facilita los comentarios. En otras

palabras, se prefiere

int nivel; // nivel de indentacién
int tam; // tamafio de la tabla

Antes que

int level, size;

No poner diferentes tipos en la misma linea. Ejemplo:

int foo, fooarray([]; //ERROR!
Nota: Los ejemplos anteriores usan un espacio entre el tipo y el identificador. Una
alternativa aceptable es usar tabuladores, por ejemplo:
int level; // nivel de indentacion

int size; // tamafio de la tabla
Object currentEntry; // entrada de la tabla seleccionada actualmente
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Inicializacion
Intentar inicializar las variables locales donde se declaran. La Unica razén para no
inicializar una variable donde se declara es si el valor inicial depende de algunos calculos

que deben ocurrir.
Colocacion

Poner las declaraciones solo al principio de los bloques (un bloque es cualquier
codigo encerrado por llaves "{" y "}".) No esperar al primer uso para declararlas; puede
confundir a programadores no preavisados y limitar la portabilidad del cédigo dentro de
su ambito de visibilidad.

void myMethod () {
int intl = 0; // comienzo del bloque del método

if (condition) {
int int2 = 0; // comienzo del bloque del "if"

La excepcién de la regla son los indices de bucles for, que en Java se pueden

declarar en la sentencia for:

for (int i = 0; 1 < maximoVueltas; i++) { ... }
Evitar las declaraciones locales que ocultan declaraciones de niveles superiores.
por ejemplo, no declarar la misma variable en un bloque interno:
int cuenta;
miﬁétodo() {

if (condicion) {
int cuenta = 0; // EVITAR!

}

Declaraciones de clase e interface

Al codificar clases e interfaces de Java, se siguen las siguientes reglas de

formato:

¢ Ningun espacio en blanco entre el nombre de un método y el paréntesis "("

gue abre su lista de pardmetros.

e La llave de apertura "{" aparece al final de la misma linea de la sentencia

declaracion.
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La llave de cierre "}" empieza una nueva linea indentada para ajustarse a
su sentencia de apertura correspondiente, excepto cuando no existen
sentencias entre ambas, que debe aparecer inmediatamente después de
la de apertura "{"

class Ejemplo extends Object {
int ivarl; int ivar2;

Ejemplo (int i, int j) {
ivarl = i; ivar2 = j;

}

int metodoVacio () {}

Sentencias

Los métodos se separan con una linea en blanco

Sentencias simples

Cada linea debe contener como mucho una sentencia. Ejemplo:

argv++; // Correcto
argc—--; // Correcto
argv++; argc--; // EVITAR!

Sentencias compuestas

Las sentencias compuestas son sentencias que contienen listas de sentencias

encerradas entre llaves "{ sentencias }". Ver las siguientes secciones para ejemplos.

Las sentencias encerradas deben indentarse un nivel mas que la sentencia

compuesta.

La llave de apertura se debe poner al final de la linea que comienza la
sentencia compuesta; la llave de cierre debe empezar una nueva linea y

ser indentada al mismo nivel que el principio de la sentencia compuesta.

Las llaves se usan en todas las sentencias, incluso las simples, cuando
forman parte de una estructura de control, como en las sentencias if-else o
for. Esto hace mas sencillo afiadir sentencias sin incluir bugs

accidentalmente por olvidar las llaves.

Sentencias de retorno

Una sentencia return con un valor no debe usar paréntesis a menos que hagan el

valor de retorno méas obvio de alguna manera. Ejemplo:
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return;
return miDiscoDuro.size();
return (tamanyo ? tamanyo : tamanyoPorDefecto);

Sentencias if,if-else, if else-if else

La clase de sentencias if-else debe tener la siguiente forma:

if (condicion) {
sentencias;

}

if (condicion) {
sentencias;

} else {
sentencias;

}

if (condicion) {
sentencia;
} else if (condicion) {
sentencia;
} elsef
sentencia;

Nota: Las sentencias if usan siempre llaves {}. Evitar la siguiente forma, propensa

a errores:

if (condicion) //EVITAR! ESTO OMITE LAS LLAVES {}!
sentencia;

Sentencias for
Una sentencia for debe tener la siguiente forma:

for (inicializacion; condicion; actualizacion) {
sentencias;

Una sentencia for vacia (una en la que todo el trabajo se hace en las clausulas de
inicializacion, condicion, y actualizacion) debe tener la siguiente forma:
for (inicializacion; condicion; actualizacion);

Al usar el operador coma en la clausula de inicializacién o actualizacién de una
sentencia for, evitar la complejidad de usar mas de tres variables. Si se necesita, usar
sentencias separadas antes de bucle for (para la clausula de inicializacién) o al final del

bucle (para la clausula de actualizacion).
Sentencias while

Una sentencia while debe tener la siguiente forma:
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while (condicion) {
sentencias;

Una sentencia while vacia debe tener la siguiente forma:

while (condicion);

Sentencias do-while

Una sentencia do-while debe tener la siguiente forma:

do {
sentencias;
} while (condicion);

Sentencias switch

Una sentencia switch debe tener la siguiente forma:

switch (condicion) {
case ABC:
sentencias;
/* este caso se propaga */

case DEF:
sentencias;
break;

case XYZ:
sentencias;
break;

default:
sentencias;
break;

Cada vez que un caso se propaga (no incluye la sentencia break), afadir un
comentario donde la sentencia break se encontraria normalmente. Esto se muestra en el

ejemplo anterior con el comentario /* este caso se propaga */.

Cada sentencia switch debe incluir un caso por defecto. El break en el caso por
defecto es redundante, pero prevee que se propague por error si luego se afiade otro

caso.
Sentencias try-catch

Una sentencia try-catch debe tener la siguiente forma:

try {
sentencias;

} catch (ExceptionClass e) {
sentencias;
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Una sentencia try-catch puede ir seguida de un finally, cuya ejecucion se ejecutara

independientemente de que el bloque try se haya completado con éxito o no.
try {
sentencias;
} catch (ExceptionClass e) {
sentencias;
} finally {
sentencias;

}
Espacios en blanco

Lineas en blanco

Las lineas en blanco mejoran la facilidad de lectura separando secciones de

codigo que estan légicamente relacionadas.
Se deben usar siempre dos lineas en blanco en las siguientes circunstancias:
e Entre las secciones de un fichero fuente.
e Entre las definiciones de clases e interfaces.
Se debe usar siempre una linea en blanco en las siguientes circunstancias:
e Entre métodos
e Entre las variables locales de un método y su primera sentencia
e Antes de un comentario de bloque o de un comentario de una linea.
e Entre las distintas secciones légicas de un método para facilitar la lectura.
Espacios en blanco
Se deben usar espacios en blanco en las siguientes circunstancias:

e Una palabra clave del lenguaje seguida por un paréntesis debe separarse

por un espacio. Ejemplo:

o while (true) { e }

o Notar que no se debe usar un espacio en blanco entre el nombre de un
método y su paréntesis de apertura. Esto ayuda a distinguir palabras

claves de llamadas a métodos.

e Debe aparecer un espacio en blanco después de cada coma en las listas

de argumentos.
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e Todos los operadores binarios excepto se deben separar de sus
operandos con espacios en blanco. Los espacios en blanco no deben
separar los operadores unarios, incremento ("++") y decremento ("--") de

sus operandos. Ejemplo:

a +=c + d;

a=(a+Db) / (¢c *d);
while (d++ == s++) {
n++;
}
printSize ("el tamafio es " + foo + "\n");

e Las expresiones en una sentencia for se deben separar con espacios en

blanco. Ejemplo:

for (exprl; expr2; expr3)

e Los "Cast"s deben ir seguidos de un espacio en blanco. Ejemplos:

miMetodo ( (byte) unNumero, (Object) x);
miMetodo ((int) (cp + 5), ((int) (i + 3))
+ 1),

Convenciones de nombres

Las convenciones de nombres hacen los programas mas entendibles haciéndolos
mas facil de leer. También pueden dar informacién sobre la funcién de un identificador,
por ejemplo, cuando es una constante, un paquete, o una clase, que puede ser Util para

entender el cadigo.

Tipo de Reglas para nombres Ejemplos

identificador

Paguetes El prefijo del nombre de un paquete se com.sun.eng
escribe siempre con letras ASCIl en
mindsculas, y debe ser uno de los nombres
de dominio de alto nivel, actualmente com, com.apple.quicktime.v2
edu, gov, mil, net, org, o uno de los codigos
ingleses de dos letras que identifican cada
pais como se especifica en el ISO Standard edu.cmu.cs.bovik.cheese
3166, 1981. Los subsecuentes
componentes del nombre del paquete
variaran de acuerdo a las convenciones de
nombres internas de cada organizacion.
Dichas convenciones pueden especificar
que algunos nombres de los directorios
correspondan a divisiones, departamentos,
proyectos 0 maquinas.

Clases Los nombres de las clases deben ser
sustantivos, cuando son compuestos
tendran la primera letra de cada palabra
que lo forma en mayudsculas. Intentar class Cliente;
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mantener los nombres de las clases
simples y descriptivas. Usar palabras
completas, evitar acrénimos y abreviaturas
(a no ser que la abreviatura sea mucho
mas conocida que el nombre completo,
como URL or HTML).

Interfaces Los nombres de las interfaces siguen la interface
misma regla que las clases. ObjetoPersistente;

class ImagenAnimada;

interface Almacen;

Métodos Los métodos deben ser verbos, cuando son
compuestos tendran la primera letra en
mindscula, y la primera letra de las
siguientes palabras que lo forma en
mayuscula.

cogerFondo();

Variables Excepto las constantes, todas las

instancias y variables de clase o método
empezaran con minuUscula. Las palabras
internas que lo forman (si son compuestas) int i;
empiezan con su primera letra en
mayusculas. Los nombres de variables no
deben empezar con los caracteres float miAnchura;
subguién "_" o signo del dolar "$", aunque
ambos estan permitidos por el lenguaje.
Los nombres de las variables deben ser
cortos pero con significado. La eleccion del
nombre de una variable debe ser un
mnemonico, designado para indicar a un
observador casual su funcion. Los nombres
de variables de un solo caracter se deben
evitar, excepto para variables indices
temporales. Nombres comunes para
variables temporales son i, j, k, m, y n para
enteros; ¢, d, y e para caracteres.

char a;

Constantes Los nombres de las variables declaradas @ static final int
como constantes deben ir totalmente en ANCHURA_MINIMA = 4;
mayusculas separando las palabras con un
subguién ("_"). (Las constantes ANSI se
deben evitar, para facilitar su depuracion.)

static final int
ANCHURA MAXIMA =
999; static final int
COGER_LA_CPU = 1;

Habitos de programacién
Proporcionando acceso a variables de instanciay de clase

No hacer ninguna variable de instancia o clase publica sin una buena razén. A
menudo las variables de instancia no necesitan ser asignhadas/consultadas
explicitamente, a menudo esto sucede como efecto lateral de llamadas a métodos. Un
ejemplo apropiado de una variable de instancia publica es el caso en que la clase es

esencialmente una estructura de datos, sin comportamiento. En otras palabras, si usarias
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la palabra struct en lugar de una clase (si Java soportara struct), entonces es adecuado

hacer las variables de instancia publicas.
Referencia a variables y métodos de clase

Evitar usar un objeto para acceder a una variable o método de clase (static). Usar
el nombre de la clase en su lugar. Por ejemplo:

metodoDeClase () ; / /0K
UnaClase.metodoDeClase () ; / /0K
unObjeto.metodoDeClase () ; //EVITAR
Constantes

Las constantes numéricas (literales) no se deben codificar directamente, excepto -
1, 0, y 1, que pueden aparecer en un bucle for como contadores.

Asignacion de variables

Evitar asignar el mismo valor a varias variables en la misma sentencia. Es dificil

de leer. Ejempilo:

A}

fooBar.fChar = barFoo.lchar = 'c¢'; // EVITAR!
No usar el operador de asignacion en un lugar donde se pueda confundir con el

de igualdad. Ejemplo:

if (ct+ = d++) { // EVITAR! (Java lo rechaza)

se debe escribir:

if ((c++ = d++) !'= 0) {

No usar asignacion embebidas como un intento de mejorar el rendimient en

tiempo de ejecucion. Ese es el trabajo del compilador. Ejemplo:

d=(a=b+c)+r; /[l EVITAR!

se debe escribir:

a=>b + c;
d=a+r

Habitos varios
Paréntesis

En general es una buena idea usar paréntesis en expresiones que implican

distintos operadores para evitar problemas con el orden de precedencia de los
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operadores. Incluso si parece claro el orden de precedencia de los operadores, podria no

ser asi para otros, no se debe asumir que otros programadores conozcan el orden de

precedencia.
if (a == Db && ¢c == d) // EVITAR!
if ((a == b) && (c == d)) // CORRECT

Valores de retorno

Intentar hacer que la estructura del programa se ajuste a su intencién. Ejemplo:

if (expresionBooleana) {
return true;
} else {
return false;

}

en su lugar se debe escribir

return expressionBooleana;

Similarmente,

if (condicion) {
return x; }
return y;

se debe escribir:

return (condicion ? x : y);

Expresiones antes de ‘?’ en el operador condicional

Si una expresion contiene un operador binario antes de “?” en el operador ternario
“?” , se debe colocar entre paréntesis. Ejemplo:
(x > 0) ? x : -X;
Comentarios especiales

Usar XXX en un comentario para indicar que algo tiene algun error pero funciona.

Usar FIXME para indicar que algo tiene algun error y no funciona.

Copyright 1995-1999 Sun Microsystems, Inc. All rights reserved. Used by

permission.

Adapted with permission from JAVA CODE CONVENTIONS. Copyright 1995-1999

Sun Microsysytems, Inc. All rights reserved.

Copyright 2001 www.javaHispano.com. Todos los derechos reservados.
Otorgados derechos de copia y redistribucion para uso interno y no comercial. (Sun

Microsystems Inc., 1999)
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7.2 Anexo B. Script de creacion de tablas del modelo
dimensional en SQL SERVER 2008
Tabla dwh.dim_actividad_comercial
CREATE TABLE [dwh].[DIM_ACTIVIDAD_COMERCIAL](
[ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL] [int] NOT NULL,
[CODIGO_ACT_COMER] [int] NOT NULL,
[NOMBRE] [varchar](128) NULL,
[DESCRIPCION] [varchar](1024) NULL,
[ESTADO] [int] NULL,
[PRIORIDAD] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime] NULL,
CONSTRAINT [PK_ACC_ACTIVIDAD_COMERCIAL] PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_campania

REATE TABLE [dwh].[DIM_CAMPANIA](
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[CODIGO_CAMPANIA] [int] NULL,
[CAMPANIA_COMPETENCIA] [int] NULL,
[NOMBRE_CAMPANIA] [varchar](128) NULL,
[DESCRIPCION_CAMPANIA] [varchar](512) NULL,
[OBJETIVO_CAMPANIA] [varchar](512) NULL,
[ORIENTACION_CAMPANIA] [varchar](32) NULL,
[ENFOQUE_CAMPANIA] [varchar](256) NULL,
[TIPQO] [varchar](32) NULL,
[AUDIENCIA_OBJETIVO] [varchar](128) NULL,
[POSICIONAMIENTO_INTERNO] [varchar](128) NULL,
[POSICIONAMIENTO_EXTERNO] [varchar](128) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CAMPANIA] ASC
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)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dim_campania_accion

CREATE TABLE [dwh].[DIM_CAMPANIA_ACCION](
[ID_CAMPANIA_ACCION] [int] NOT NULL,
[CODIGO_ACCION_CAMPANIA] [int] NULL,
[NOMBRE] [varchar](64) NULL,
[DESCRIPCION] [varchar](128) NULL,
[ESTADOQ] [varchar](32) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CAMPANIA_ACCION] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dim_campania_actividad

CREATE TABLE [dwh].[DIM_CAMPANIA_ACTIVIDAD](
[ID_CAMPANIA_ACTIVIDAD] [int] NOT NULL,
[CODIGO_ACTIVIDAD] [int] NULL,
[DESCRIPCION] [varchar](512) NULL,
[NOMBRE] [varchar](64) NULL,
[PROGRESOQ] [varchar](128) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CAMPANIA_ACTIVIDAD] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dim_campania_archivo

CREATE TABLE [dwh].[DIM_CAMPANIA_ARCHIVO](
[ID_ARCHIVO_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[CODIGO_ARCHIVO] [int] NULL,

215



[NOMBRE] [varchar](128) NULL,
[PATH] [varchar](32) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_ARCHIVO_CAMPANIA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dim_campania_objetivo

CREATE TABLE [dwh].[DIM_CAMPANIA_OBJETIVO](
[ID_CAMPANIA_OBJ] [int] NOT NULL,
[CODIGO_OBJETIVO] [int] NULL,
[DESCRIPCION] [varchar](128) NULL,
[DESCRIPCION_VALOR_REAL] [varchar](64) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[I[D_CAMPANIA_OBJ] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dim_canal

CREATE TABLE [dwh].[DIM_CANAL](
[ID_CANAL] [int] NOT NULL,
[CODIGO_CANAL] [int] NULL,
[CANAL] [varchar](64) NULL,
[TIPO_METODO] [varchar](32) NULL,
[CANAL_METODO] [varchar](32) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CANAL] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]
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) ON [PRIMARY]
Tabla dwh.dim_canton
CREATE TABLE [dwh].[DIM_CANTON](
[ID_CANTON] [int] NOT NULL,
[ID_PROVINCIA] [int] NOT NULL,
[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[CANTON_COD] [int] NULL,
[CODIGO_CANTON] [varchar](8) NOT NULL,
[CODIGO_PROVINCIA] [varchar](18) NOT NULL,
[CANTON] [varchar](32) NULL,
[ESTADQ] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime] NULL,
CONSTRAINT [PK_ADM_CANTON] PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_CANTON] ASC,
[ID_PROVINCIA] ASC,
[ID_PAIS] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_certificacion

CREATE TABLE [dwh].[DIM_CERTIFICACION](
[ID_CERTIFICACION] [int] NOT NULL,
[CODIGO_CERTIFICACION] [int] NULL,
[COD_ITEM] [int] NULL,
[ENTIDAD_ACREDITADORA] [varchar](128) NULL,
[ESQUEMA_ACREDITACION] [varchar](256) NULL,
[TIPQO] [varchar](64) NULL,
[NORMA] [varchar](64) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CERTIFICACION] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]
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Tabla dim_clasificacion
CREATE TABLE [dwh].[DIM_CLASIFICACION](

[ID_CLASIFICACION] [int] NOT NULL,

[COD_ITEM] [int] NULL,

[CLASIFICACION_1] [varchar](128) NULL,
[SUBCLASIFICACION_1] [varchar](128) NULL,
[NOMBRE_DIVISION_1] [varchar](128) NULL,
[PERCHA_1] [varchar](32) NULL,

[STAND_1] [varchar](32) NULL,
[NOMBRE_DEPARTAMENTO_1] [varchar](32) NULL,
[CLASIFICACION_2] [varchar](128) NULL,
[SUBCLASIFICACION_2] [varchar](128) NULL,
[NOMBRE_DIVISION_2] [varchar](128) NULL,
[PERCHA_2] [varchar](32) NULL,

[STAND_2] [varchar](32) NULL,
[NOMBRE_DEPARTAMENTO_2] [varchar](32) NULL,
[CLASIFICACION_3] [varchar](128) NULL,
[SUBCLASIFICACION_3] [varchar](128) NULL,
[NOMBRE_DIVISION_3] [varchar](128) NULL,
[PERCHA_3] [varchar](32) NULL,

[STAND_3] [varchar](32) NULL,
[NOMBRE_DEPARTAMENTO_3] [varchar](32) NULL,
[CLASIFICACION_4] [varchar](128) NULL,
[SUBCLASIFICACION_4] [varchar](128) NULL,
[NOMBRE_DIVISION_4] [varchar](128) NULL,
[PERCHA_4] [varchar](32) NULL,

[STAND_4] [varchar](32) NULL,
[NOMBRE_DEPARTAMENTO_4] [varchar](32) NULL,
[CLASIFICACION_5] [varchar](128) NULL,
[SUBCLASIFICACION_5] [varchar](128) NULL,
[NOMBRE_DIVISION_5] [varchar](128) NULL,
[PERCHA_5] [varchar](32) NULL,

[STAND_5] [varchar](32) NULL,
[NOMBRE_DEPARTAMENTO_5] [varchar](32) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

[ID_CLASIFICACION] ASC
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)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_cliente

CREATE TABLE [dwh].[DIM_CLIENTE](
[ID_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[CODIGO_CLIENTE] [int] NULL,
[CODIGO_PARROQUIA] [int] NULL,
[CODIGO_EMPLEADO] [int] NULL,
[APELLIDO_MATERNO] [varchar](32) NULL,
[APELLIDO_PATERNQ] [varchar](32) NULL,
[PRIMER_NOMBRE] [varchar](32) NULL,
[SEGUNDO_NOMBRE] [varchar](32) NULL,
[ESTADO] [int] NULL,
[CLIENTE_CONTACTO] [varchar](128) NULL,
[PUESTO_CONTACTQ] [varchar](64) NULL,
[TIPO_IDENTIFICACION] [int] NULL,
[IDENTIFICACION] [varchar](20) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CLIENTE] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_departamento

CREATE TABLE [dwh].[DIM_DEPARTAMENTO](
[ID_DEPARTAMENTO] [int] NOT NULL,
[CODIGO_DEPARTAMENTO] [int] NULL,
[EMP_COD] [int] NULL,
[NOMBRE_DEPARTAMENTO] [varchar](64) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_DEPARTAMENTO] ASC
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)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_det_act_comer

CREATE TABLE [dwh].[DIM_DET_ACT_COMER](
[ID_DET_ACT_COMER] [int] NOT NULL,
[ACTV_EMPL_CLN_COD] [int] NULL,
[CLIENTE_CODIGO] [int] NULL,
[CODIGO_ACT_COMER] [int] NULL,
[CODIGO_EMPLEADQ] [int] NULL,
[DESCRIPCION] [varchar](1024) NULL,
[ESTADO] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_DET_ACT_COMER] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_empleado

CREATE TABLE [dwh].[DIM_EMPLEADO](
[ID_EMPLEADQ] [int] NOT NULL,
[CODIGO_EMPLEADO] [int] NULL,
[IDENTIFICACION_EMP] [varchar](15) NULL,
[CARGO_CODIGOQ] [int] NULL,
[CARGQ] [varchar](64) NULL,
[CODIGO_EMPRESA] [int] NULL,
[NOMBRE_EMPRESA] [varchar](128) NULL,
[EMPL_NOMBRE] [varchar](64) NULL,
[EMPL_ESTADO] [int] NULL,
[EMPL_FECHA_INGRESO] [date] NULL,
[EMPL_FECHA_SALIDA] [date] NULL,
[EMPL_DIRECCION] [varchar](256) NULL,
[EMPL_TELEFONO] [varchar](32) NULL,
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[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(

[ID_EMPLEADO] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_empresa

CREATE TABLE [dwh].[DIM_EMPRESA](
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[EMP_COD] [int] NULL,
[PARROQUIA] [varchar](32) NULL,
[CANTON] [varchar](32) NULL,
[PROVINCIA] [varchar](32) NULL,
[PAIS] [varchar](32) NULL,
[NOMBRE_EMPRESA] [varchar](128) NULL,
[RUC] [varchar](13) NULL,
[SIGLAS] [varchar](16) NULL,
[MAIL] [varchar](32) NULL,
[PAGINA_WEB] [varchar](64) NULL,
[FACEBOOK] [varchar](64) NULL,
[TWITER] [varchar](64) NULL,
[ESTADQ] [int] NULL,
[DESCRIPCION] [varchar](2048) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_EMPRESA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_estudio_mercado

CREATE TABLE [dwh].[DIM_ESTUDIO_MERCADO](
[ID_ESTUDIO_MERCADQ] [int] NOT NULL,
[ESTD_MRC_COD] [int] NULL,
[OBSERVACION] [varchar](512) NULL,
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[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(

[ID_ESTUDIO_MERCADO] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_fecha

CREATE TABLE [dwh].[dim_fecha](
[id_fecha] [int] NOT NULL,
[nom_fec] [date] NULL,
[nom_mes_fec] [varchar](20) NULL,
[nom_mes] [varchar](20) NULL,
[nom_trim_fec] [varchar](20) NULL,
[nom_sem_fec] [varchar](20) NULL,
[nom_anio_fec] [int] NULL,
[nom_week_fec] [varchar](20) NULL,
[nom_dia_semana] [varchar](20) NULL,
[flg_feriado] [int] NULL,
[WEEK_MONTH] [int] NULL,
[num_dias_mes] [int] NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[id_fecha] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_garantia

CREATE TABLE [dwh].[DIM_GARANTIA](
[ID_GARANTIA] [int] NOT NULL,
[CODIGO_GARANTIA] [int] NULL,
[TIPQ] [varchar](32) NULL,
[ORIGEN] [varchar](64) NULL,
[REGION_APLICA] [varchar](64) NULL,
[PAIS_APLICA] [varchar](64) NULL,
[DETALLE] [varchar](256) NULL,
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[DOCUMENTO] [varchar](254) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_GARANTIA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_gasto_indirecto

CREATE TABLE [dwh].[DIM_GASTO_INDIRECTO](
[ID_GASTO] [int] NOT NULL,
[CODIGO_GASTO] [int] NULL,
[EMP_COD] [int] NULL,
[NOMBRE] [varchar](128) NULL,
[DESCRIPCION] [varchar](512) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_GASTO] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_item

CREATE TABLE [dwh].[DIM_ITEM](
[ID_ITEM] [int] NOT NULL,
[COD_ITEM] [int] NULL,
[PRVE_COD] [int] NULL,
[COD_ITEM_PADRE] [int] NULL,
[PAIS_COD] [int] NULL,
[PRFL_ITEM_COD] [int] NULL,
[EMP_COD] [int] NULL,
[COD_BARRAS] [varchar](32) NULL,
[COD_BARRAS_BAJA] [varchar](32) NULL,
[ITEM_LARGO] [float] NULL,
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[ITEM_FECHA_ ALTA] [date] NULL,
[ITEM_FECHA_REG] [date] NULL,
[ITEM_FECHA_MODI] [date] NULL,
[ITEM_NUM_DIA VUTIL] [int] NULL,
[ITEM_ORIGEN_COMPRA] [varchar](128) NULL,
[ITEM_CTO_MONEDA_ORI] [float] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES1] [int] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES?] [int] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES3] [int] NULL,
[ITEM_COMPETENCIA] [int] NULL,
[ITEM_ANCHO] [float] NULL,

[ITEM_ALTOQ] [float] NULL,
[ITEM_VALOR_MEDIDA] [float] NULL,
[ITEM_UNIDAD_MEDIDA] [varchar](32) NULL,
[ITEM_ACABADOQ] [varchar](64) NULL,
[ITEM_SERIE] [varchar](64) NULL,
[ITEM_DESCRIPCION] [varchar](256) NULL,
[ITEM_PRESENTACION] [varchar](32) NULL,
[ITEM_CANTIDAD] [int] NULL,
[ITEM_NOMBRE] [varchar](32) NULL,
[ITEM_PRECIQ] [float] NULL,
[ITEM_ESTADO] [int] NULL,
[ITEM_FECHA_INI] [date] NULL,
[ITEM_FECHA_FIN] [date] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

[ID_ITEM] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_meta
CREATE TABLE [dwh].[DIM_META](

[ID_META] [int] NOT NULL,
[CODIGO_META] [int] NULL,
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[NOMBRE_META] [varchar](128) NULL,
[META_TEORICA] [varchar](512) NULL,
[META_REAL] [varchar](512) NULL,
[VALOR_TEORICA] [float] NULL,
[VALOR_REAL] [float] NULL,
[ESTADQ] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[I[D_META] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,

IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =

ON) ON [PRIMARY]
) ON [PRIMARY]
Tabla dwh.dim_pais
CREATE TABLE [dwh].[DIM_PAIS](
[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[PAIS_COD] [int] NOT NULL,
[PAIS_NOMBRE] [varchar](32) NULL,
[PAIS_CODIGO] [varchar](8) NULL,
[PAIS_ESTADO] [int] NULL,
CONSTRAINT [PK_ADM_PAIS] PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_PAIS] ASC
JWITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,

IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =

ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_parroquia

CREATE TABLE [dwh].[DIM_PARROQUIA](
[ID_PARROQUIA] [int] NOT NULL,
[ID_CANTON] [int] NOT NULL,
[ID_PROVINCIA] [int] NOT NULL,
[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[PARROQUIA_COD] [int] NOT NULL,
[CODIGO_PARROQUIA] [varchar](8) NOT NULL,
[PARROQUIA] [varchar](32) NULL,
[ESTADO] [int] NULL,



[ETL_TSTAMP] [datetime] NULL,
CONSTRAINT [PK_ADM_PARROQUIA] PRIMARY KEY CLUSTERED
(

[ID_PARROQUIA] ASC,

[ID_CANTON] ASC,

[ID_PROVINCIA] ASC,

[ID_PAIS] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_perfil_cliente

CREATE TABLE [dwh].[DIM_PERFIL_CLIENTE](
[ID_PERFIL_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[CLN_COD] [int] NULL,
[CODIGO_PERFIL_1] [int] NULL,
[PERFIL_CLIENTE_1] [varchar](32) NULL,
[SUBPERFIL_CLIENTE_1] [varchar](32) NULL,
[CODIGO_PERFIL_2] [int] NULL,
[PERFIL_CLIENTE_Z2] [varchar](32) NULL,
[SUBPERFIL_CLIENTE_2] [varchar](32) NULL,
[CODIGO_PERFIL_3] [int] NULL,
[PERFIL_CLIENTE_3] [varchar](32) NULL,
[SUBPERFIL_CLIENTE_3] [varchar](32) NULL,
[CODIGO_PERFIL_4] [int] NULL,
[PERFIL_CLIENTE_4] [varchar](32) NULL,
[SUBPERFIL_CLIENTE_4] [varchar](32) NULL,
[CODIGO_PERFIL_5] [int] NULL,
[PERFIL_CLIENTE_5] [varchar](32) NULL,
[SUBPERFIL_CLIENTE_5] [varchar](32) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_PERFIL_CLIENTE] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]
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) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_perfil_item

CREATE TABLE [dwh].[DIM_PERFIL_ITEM](
[ID_PERFIL_ITEM] [int] NOT NULL,
[CODIGO_PERFIL] [int] NULL,
[PERFIL_ITEM] [varchar](128) NULL,
[SUBPERFIL_ITEM] [varchar](128) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_PERFIL_ITEM] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_proveedor

CREATE TABLE [dwh].[DIM_PROVEEDOR](
[ID_PROVEEDOR] [int] NOT NULL,
[CODIGO_PROVEEDOR] [int] NULL,
[NOMBRE_PROVEEDOR] [varchar](128) NULL,
[RUC_PROVEEDOR] [varchar](20) NULL,
[RAZON_SOCIAL] [varchar](128) NULL,
[DOMICILIO_PROVEEDOR] [varchar](256) NULL,
[FECHA_ALTA_PROVEEDOR] [date] NULL,
[LUGAR_ENTREGA] [varchar](128) NULL,
[ZONA_DISTRIBUCION] [varchar](128) NULL,
[NUM_DIAS_PLAZO_PAGO] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[I[D_PROVEEDOR] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_provincia

CREATE TABLE [dwh].[DIM_PROVINCIA](
[ID_PROVINCIA] [int] NOT NULL,
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[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[PROV_COD] [int] NULL,
[CODIGO_PROVINCIA] [varchar](18) NOT NULL,
[CODIGO_PAIS] [varchar](18) NOT NULL,
[PROVINCIA] [varchar](32) NULL,
[ESTADQ] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime] NULL,
CONSTRAINT [PK_ADM_PROVINCIA] PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_PROVINCIA] ASC,
[ID_PAIS] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.dim_unidad_operativa
CREATE TABLE [dwh].[DIM_UNIDAD_OPERATIVA](
[ID_UNIDAD_OP] [int] NOT NULL,
[CODIGO_UORP] [int] NULL,
[NOMBRE_UNIDAD_OP] [varchar](32) NULL,
[LOCAL] [varchar](64) NULL,
[PARROQUIA] [varchar](32) NULL,
[CANTON] [varchar](32) NULL,
[PROVINCIA] [varchar](32) NULL,
[PAIS] [varchar](32) NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_UNIDAD_OP] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]
Table dwh.fac_actividad_campania

CREATE TABLE [dwh].[FAC_ACTIVIDAD_CAMPANIA](
[ID_FECHA_INICIO_PREPARACION] [int] NOT NULL,
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[ID_FECHA_FIN_PREPARACION] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_INICIO_EJECUCION] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_FIN_EJECUCION] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA_ACTIVIDAD] [inf] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[ID_CANAL] [int] NOT NULL,
[ID_EMPLEADO] [inf] NOT NULL,
[ACTV_COSTO_PREPARACION] [float] NULL,
[ACTV_COSTO_EJECUCION] [float] NULL,
[ACTV_COSTO_TOTAL] [float] NULL,
[ACTV_COSTO_REAL_PREPARACION] [float] NULL,
[ACTV_COSTO_REAL_EJECUCION] [float] NULL,
[ACTV_COSTO_REAL_TOTAL] [float] NULL,
[NUMERO_ACTIVIDADES] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_FECHA_INICIO_PREPARACION] ASC,
[ID_FECHA_FIN_PREPARACION] ASC,
[ID_FECHA_INICIO_EJECUCION] ASC,
[ID_FECHA_FIN_EJECUCION] ASC,
[ID_CAMPANIA_ACTIVIDAD] ASC,
[ID_CAMPANIA] ASC,
[ID_CANAL] ASC,
[ID_EMPLEADO] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_actividad_comercial

CREATE TABLE [dwh].[FAC_ACTIVIDAD_COMERCIAL](
[ID_FECHA_INICIO] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_FIN] [int] NOT NULL,
[ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[ID_PARROQUIA] [int] NOT NULL,
[ID_CANTON] [int] NOT NULL,
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[ID_PROVINCIA] [int] NOT NULL,
[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[CALIFICACION] [int] NULL,
[PRIORIDAD] [int] NULL,
[NUM_ACT_COMPLETAS] [in] NULL,
[NUM_ACT_PENDIENTES] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_FECHA_INICIO] ASC,
[ID_FECHA_FIN] ASC,
[ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC,
[ID_PARROQUIA] ASC,
[ID_CANTON] ASC,
[ID_PROVINCIA] ASC,
[ID_PAIS] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_campania

CREATE TABLE [dwh].[FAC_CAMPANIA](
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[ID_EMPLEADQ] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_INICIO_PREPARACION] [inf] NOT NULL,
[I[D_FECHA_FIN_PREPARACION] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_INICIO_EJECUCION] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_FIN_EJECUCION] [int] NOT NULL,
[ID_CANAL] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[ID_UNIDAD_OP] [int] NOT NULL,
[PRESUPUESTO] [float] NULL,
[COSTO_PREPARACION] [float] NULL,
[COSTO_EJECUCION] [float] NULL,
[COSTO_TOTAL] [float] NULL,
[INGRESO_ESPERADO] [float] NULL,
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[INGRESO_REAL] [float] NULL,
[ESTADO] [int] NULL,
[CALIFICACION] [int] NULL,
[COMPETENCIA] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_CAMPANIA] ASC,
[ID_EMPLEADO] ASC,
[ID_FECHA_INICIO_PREPARACION] ASC,
[ID_FECHA_FIN_PREPARACION] ASC,
[ID_FECHA_INICIO_EJECUCION] ASC,
[ID_FECHA_FIN_EJECUCION] ASC,
[ID_CANAL] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC,
[ID_UNIDAD_OP] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_campania_accion

CREATE TABLE [dwh].[FAC_CAMPANIA_ACCION](
[ID_FECHA_INICIQ] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_FIN] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA_ACCION] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA_ACTIVIDAD] [int] NOT NULL,
[ACC_COSTO_CONCEPTO] [float] NULL,
[ACC_COSTO_UNITARIO] [float] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_FECHA_INICIO] ASC,
[I[D_FECHA_FIN] ASC,
[ID_CAMPANIA_ACCION] ASC,
[ID_CAMPANIA] ASC,
[ID_CAMPANIA_ACTIVIDAD] ASC
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)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_campania_archivo

CREATE TABLE [dwh].[FAC_CAMPANIA_ARCHIVO](
[ID_ARCHIVO_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[NUMERO_ARCHIVOS] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_ARCHIVO_CAMPANIA] ASC,
[ID_CAMPANIA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_campania_archivo

CREATE TABLE [dwh].[FAC_CAMPANIA_CLIENTE](
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[ID_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[ID_PARROQUIA] [int] NOT NULL,
[ID_CANTON] [int] NOT NULL,
[ID_PROVINCIA] [int] NOT NULL,
[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[ID_PERFIL_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[NUMERO_CLIENTES] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CAMPANIA] ASC,
[ID_CLIENTE] ASC,
[ID_PARROQUIA] ASC,
[ID_CANTON] ASC,
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[ID_PROVINCIA] ASC,
[ID_PAIS] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC,
[ID_PERFIL_CLIENTE] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_campania_item

CREATE TABLE [dwh].[FAC_CAMPANIA_ITEM](
[ID_FECHA_ALTA] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_REG] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_INI] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_FIN] [int] NOT NULL,
[ID_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_UNIDAD_OP] [int] NOT NULL,
[ID_PERFIL_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[ID_CLASIFICACION] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[ID_PROVEEDOR] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[ITEM_CTO_MONEDA_ORI] [float] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES1] [int] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES?] [int] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES3] [int] NULL,
[ITEM_COMPETENCIA] [int] NULL,
[ITEM_VALOR_MEDIDA] [float] NULL,
[ITEM_CANTIDAD] [int] NULL,
[ITEM_PRECIO] [float] NULL,
[ITEM_ESTADO] [int] NULL,
[NUMERO_ITEMS] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_FECHA_ALTA] ASC,
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[ID_FECHA_ REG] ASC,
[ID_FECHA_INI] ASC,
[ID_FECHA_FIN] ASC,
[ID_ITEM] ASC,
[ID_UNIDAD_OP] ASC,
[ID_PERFIL_ITEM] ASC,
[ID_PAIS] ASC,
[ID_CLASIFICACION] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC,
[ID_PROVEEDOR] ASC,
[ID_CAMPANIA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_campania_objetivo

CREATE TABLE [dwh].[FAC_CAMPANIA_OBJETIVO](
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA_OBJ] [int] NOT NULL,
[VALOR_ESPERADO] [float] NULL,
[VALOR_REAL] [float] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_CAMPANIA] ASC,
[ID_CAMPANIA_OBJ] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_certificacion

CREATE TABLE [dwh].[FAC_CERTIFICACION](
[ID_FECHA_EMISION] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_EXPIRACION] [int] NOT NULL,
[ID_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_CERTIFICACION] [int] NOT NULL,
[NUMERO_CERTIFICACIONES] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
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PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_FECHA_EMISION] ASC,
[ID_FECHA_EXPIRACION] ASC,
[ID_ITEM] ASC,
[ID_CERTIFICACION] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_detalle_actividad_comer

CREATE TABLE [dwh].[FAC_DETALLE_ACTIVIDAD_COMER](
[ID_FECHA] [int] NOT NULL,
[ID_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[ID_EMPLEADO] [int] NOT NULL,
[ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL] [int] NOT NULL,
[ID_DET_ACT_COMER] [int] NOT NULL,
[NUM_CLIENTES] [int] NULL,
[PENDIENTE] [int] NULL,
[TERMINADA] [int] NULL,
[TIEMPO_EJECUCION] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_FECHA] ASC,
[ID_CLIENTE] ASC,
[I[D_EMPLEADOQ] ASC,
[ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL] ASC,
[ID_DET_ACT_COMER] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_estudio_mercado

CREATE TABLE [dwh].[FAC_ESTUDIO_MERCADO](
[ID_FECHA_REGISTRO] [int] NOT NULL,
[ID_ESTUDIO_MERCADO] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
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[ID_UNIDAD_OP] [int] NOT NULL,
[ID_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_CAMPANIA] [int] NOT NULL,
[PRECIO_NORM] [float] NULL,
[PRECIO_PROM] [float] NULL,
[PRECIO_REBA] [float] NULL,
[PRECIO_SIVA] [float] NULL,
[PESO] [float] NULL,
[PRECIO_PESO] [float] NULL,
[VALOR_DIFERENCIA] [float] NULL,
[PORCENTAJE_DIFERENCIA] [float] NULL,
[EXISTE_PROMOCION] [int] NULL,
[EXISTE_ITEM] [int] NULL,
[ESTADO] [int] NULL,
[NUM_ESTUDIOS_MERCADO] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_FECHA_REGISTRO] ASC,
[ID_ESTUDIO_MERCADO] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC,
[ID_UNIDAD_OP] ASC,
[ID_ITEM] ASC,
[ID_CAMPANIA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_garantia

CREATE TABLE [dwh].[FAC_GARANTIA](
[ID_FECHA_INICIQ] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_FIN] [int] NOT NULL,
[ID_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_GARANTIA] [int] NOT NULL,
[NUMERO_GARANTIA] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED
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[ID_FECHA_INICIO] ASC,
[ID_FECHA_FIN] ASC,
[ID_ITEM] ASC,
[ID_GARANTIA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_gasto_indirecto

CREATE TABLE [dwh].[FAC_GASTO_INDIRECTO](
[ID_FECHA] [int] NOT NULL,
[ID_GASTO] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[VALOR] [float] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_FECHA] ASC,
[ID_GASTO] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_inventario

CREATE TABLE [dwh].[FAC_INVENTARIO](
[ID_FECHA] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_ALTA] [int] NOT NULL,
[I[D_FECHA_REG] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_INI] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA_FIN] [int] NOT NULL,
[ID_ITEM] [int] NOT NULL,
[COD_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_PERFIL_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_PAIS] [int] NOT NULL,
[ID_CLASIFICACION] [int] NOT NULL,
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[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[ID_PROVEEDOR] [int] NOT NULL,
[ITEM_CTO_MONEDA_ORI] [float] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES1] [int] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES?2] [int] NULL,
[ITEM_NUM_UNIDADES3] [int] NULL,
[ITEM_COMPETENCIA] [int] NULL,
[ITEM_CANTIDAD] [int] NULL,
[ITEM_PRECIO] [float] NULL,
[EXISTENCIAS] [int] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,

PRIMARY KEY CLUSTERED

(

[ID_FECHA] ASC,
[ID_FECHA_ALTA] ASC,
[ID_FECHA_ REG] ASC,
[ID_FECHA_INI] ASC,
[ID_FECHA_FIN] ASC,
[ID_ITEM] ASC,
[COD_ITEM] ASC,
[ID_PERFIL_ITEM] ASC,
[ID_PAIS] ASC,
[ID_CLASIFICACION] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC,
[ID_PROVEEDOR] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,

IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_meta

CREATE TABLE [dwh].[FAC_META](
[ID_META] [inf] NOT NULL,
[ID_FECHA] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[VALOR_TEORICQ] [float] NULL,
[VALOR_REAL] [float] NULL,

[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
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PRIMARY KEY CLUSTERED
(
[ID_META] ASC,
[ID_FECHA] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW_LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]

Tabla dwh.fac_venta

CREATE TABLE [dwh].[FAC_VENTA](
[ID_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_CLASIFICACION] [int] NOT NULL,
[ID_UNIDAD_OP] [int] NOT NULL,
[ID_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[ID_PERFIL_CLIENTE] [int] NOT NULL,
[ID_PERFIL_ITEM] [int] NOT NULL,
[ID_EMPLEADO] [int] NOT NULL,
[ID_EMPRESA] [int] NOT NULL,
[ID_PROVEEDOR] [int] NOT NULL,
[COD_VENTA] [int] NOT NULL,
[ID_FECHA] [int] NOT NULL,
[CANTIDAD] [int] NULL,
[COSTO_BRUTO] [float] NULL,
[COSTO_NETO] [float] NULL,
[DESCUENTO] [float] NULL,
[IVA_COSTO] [float] NULL,
[IVA_VENTA] [float] NULL,
[VENTA_PROMO] [float] NULL,
[VENTA_ REBAJA] [float] NULL,
[VENTA_BRUTA] [float] NULL,
[VENTA_NETA] [float] NULL,
[VENTA_PACTADO] [float] NULL,
[PRECIO_VENTA] [float] NULL,
[VALOR_TOTAL] [float] NULL,
[VALOR_SIN_IMP] [float] NULL,
[ETL_TSTAMP] [datetime2](7) NULL,
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PRIMARY KEY CLUSTERED

(
[ID_ITEM] ASC,
[ID_CLASIFICACION] ASC,
[ID_UNIDAD_OP] ASC,
[ID_CLIENTE] ASC,
[ID_PERFIL_CLIENTE] ASC,
[ID_PERFIL_ITEM] ASC,
[ID_EMPLEADO] ASC,
[ID_EMPRESA] ASC,
[ID_PROVEEDOR] ASC,
[COD_VENTA] ASC,
[ID_FECHA] ASC

)WITH (PAD_INDEX = OFF, STATISTICS_ NORECOMPUTE = OFF,
IGNORE_DUP_KEY = OFF, ALLOW_ROW _LOCKS = ON, ALLOW_PAGE_LOCKS =
ON) ON [PRIMARY]

) ON [PRIMARY]
7.3 Anexo C. Documento de Extraccion, Transformacién y carga

Construccion de flujos de carga ETL

Se realiz6 la construccion de los flujos de carga, los cuales cargan los datos de las
tablas fuente al esquema DSA de SQLSERVER 2008.

Flujos de trabajo creados:
¢ Flujo de trabajo para el data staging DSA.
¢ Flujo de trabajo para el médulo de actividad comercial.
e Flujo de trabajo para el médulo de ventas.
¢ Flujo de trabajo para el médulo de inventario

¢ Flujo de trabajo para el médulo de campanfas.

WF_D5A_SIM WUF _ACTIVIDAD_COMERCIAL_DWHF_VENTAS_DWH WF _INVENTARIO_DWH WF _CAMPANIA_DWH

= = = = =

Se realiz6 la construccion de los flujos de datos para cada tabla fuente al data

staging DSA como se muestra en la siguiente figura:
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&
3
3

”-Q <k
&f &

£
H

DF_GASTO_CATALOGO_DSA

i [

Uso de tablas para el flujo de trabajo DSA:

DSA.ACCION_CAMPANIA
DSA.ACTIVIDADES_CAMPANIA
DSA.ACTIVIDAD_COMERCIAL
DSA.ARCHIVO_CAMPANIA
DSA.CAMPANIA
DSA.CAMPANIA_CLIENTE
DSA.CANAL

DSA.CANTON

DSA.CARGO

DSA.CATALOGO
DSA.CATALOGO_PROVEEDOR
DSA.CLIENTE
DSA.DEPARTAMENTO
DSA.DETALLE_VENTA
DSA.DIRECCION_CLIENTE
DSA.DTLL_ACTV_EMP_CLNT
DSA.EMPLEADO
DSA.EMPRESA

DSA.EMPRESA_CATALOGO

& = =

&%

=}
@}
= &

DF_PARROQUIA DSA DF_PROVEEDOR_D3A

2

DUCTO_CATALOG!

Rz el
E 5

£ g

S o

1

i

DF_FROVINCIA DA

=}

0_D:

DF_ESTUDIO_MERCADO_DSA

Y

=l

Df_PRO_PRODUCTO_ITEM DSA

@

:

£

&

H
£

CIcT

]
g
i
E

=

2
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DSA.ESTUDIO_MERCADO
DSA.GARANTIA

DSA.GASTO
DSA.GASTO_CATALOGO
DSA.ITEM_CAMPANIA

DSA.META

DSA.OBJETIVO
DSA.OBJ_ESP_CAMPANIA
DSA.PAIS

DSA.PARROQUIA

DSA.PERFIL
DSA.PERFIL_CLIENTE
DSA.PRODUCTO_CERTIFICACION
DSA.PRODUCTO_ITEM
DSA.PROVEEDOR
DSA.PROVINCIA
DSA.PRO_ITEM_CLASIFICACION
DSA.PRO_PERFIL_ITEM
DSA.PRO_PRODUCTO_CATALOGO
DSA.TMP_ARBOL_CLASIFICACION
DSA.TMP_ARBOL_PERFIL_CLIENTE
DSA.UNIDAD_OPERATIVA
DSA.VENTA

DSA.VENTA_CATALOGO

Flujo de trabajo ventas:

OF_Dih_GASTO_INDIRECTO_DWH DF_FAC_GASTO_INDIRECTO_DWH

F—F
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Se cargan las tablas:
¢ DWH.DIM_GASTOS_INDIRECTO

e DWH.FAC_GASTO_INDIRECTO

Flujo de trabajo actividad comercial:

Se dividio el flujo de trabajo del mddulo actividad en los flujos de trabajo: ubicacion
geografica, dimensiones y tablas de hechos.

WF _UBICACION_GEOGRAFICA DWWF_DIM_DWH WF_FAC_DWH

= = =

Carga de ubicacién geografica:

DF_DIki_PAIS_DWH DF_DIM_PROWINCIA_DWH DF _DIM_CANTON_DWH DF_Dii_PARROCULA_DWH
= p—

4 4 4 &

Se cargan las tablas:

e DWH.DIM_PAIS

e DWH.DIM_PROVINCIA
e DWH.DIM_CANTON

e DWH.DIM_PARROQUIA

Carga de dimensiones:

DF_DIM_ACTIVIDAD._... WF_DIM_CLASIFICAC. ..
DF_DIM_CLIENTE_DW... DF_DIM_DEPARTAMEN... DF_DIM_DETALLE_AC... WF_DWH_DIM_ITEM
OF_DIM_EMPLEADO_D... DF_DIM_EMPRESA_DWV... DF_DIM_META_DWH WF_DIM_PERFIL_CLI...
DF_DIM_PERFIL_ITE... DF_DIM_UNIDAD_OPE... DWH_DIM_UNIDAD_OP OF_DIM_PROVEEDOR_...

PP s PP

Se cargan las tablas:

%
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DWH.DIM_ACTIVIDAD
DWH.DIM_CLASIFICACION
DWH.DIM_CLIENTE
DWH.DIM_DEPARTAMENTO
DWH.DIM_DETALLE_ACT_COMER
DWH.DIM_ITEM
DWH.DIM_EMPLEADO
DWH.DIM_EMPRESA
DWH.DIM_META
DWH.DIM_PERFIL_CLIENTE
DWH.DIM_PERFIL_ITEM
DWH.DIM_UNIDAD_OPERATIVA

DWH.DIM_PROVEEDOR

Carga de tablas de hechos:

DF_FAC_ACTIIDAD_COMERCIAL_DWHF_FAC_DETALLE ACTIDAD_COMER CIRLEBBYHIETA_DWWH DF_FAC_VENTA_DWH

G4 G4 &

4

Se cargan las tablas:

DWH.FAC_ACTIVIDAD_COMERCIAL
DWH.FAC_DETALLE_ACTIVIDAD_COMER
DWH.FAC_META

DWH.FAC_VENTA

Flujo de trabajo para inventario:

Se dividié el flujo de trabajo en carga de dimensiones y carga de tablas de

hechos.

WF_DIMENSIONES_INVENTARIO_DWHRVF_FAC_INVENTARIO_DWH

=

=

Carga de dimensiones:
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WF_DIM_CERTIFICACION_CARGA DWH  WF_DWH_DIM_GARANTIA

= =

Se cargan las tablas:
¢ DWH.DIM_CERTIFICACION

e DWH.DIM_GARANTIA
Carga de tablas de hechos:

DF_FAC_GERTIFICAZION_DWH DF_FAC_GARANTIA_DWH DF_FAC_INVENTARIO_DWH

& ¥ & g

Se cargan las tablas:

e DWH.FAC_CERTIFICACION

o DWH.FAC_GARANTIA

e DWH.FAC_INVENTARIO
Flujo de trabajo para campafia:

Se dividi6 el flujo de trabajo en carga de dimensiones y carga de tablas de
hechos.

WF _DIMENSIONES_CAMPANIA_ DWH WF_FAC_CAMPANIA_DWH

= =

Carga de dimensiones de campania:

DF _Dihd_CAulPANIA_DWH DF_Dihl_CAuPANIA_AC CION_DWH

i¥

<

DF_DIh_CAWP ANIA_ACTIDAD_DWIH _DIM_CAWPANIA_ARCHIWO_DWH

i

&

DF_DIM_CAWMPANIA_OBJETIVO_DWHIF_DIl_CANAL_OWH

i¥

&«

DF_DIM_ESTUDIO_MERGADO_DWH

&

Se cargan las tablas:

e DWH.DIM_CAMPANIA
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e DWH.DIM_CAMPANIA_ACCION

e DWH.DIM_CAMPANIA_ACTIVIDAD
e DWH.DIM_CAMPANIA_ARCHIVO

e DWH.DIM_CAMPANIA_OBJETIVO
e DWH.DIM_CANAL

e DWH.DIM_ESTUDIO_MERCADO

Carga de tablas de hechos de campafa:

DF_FAC_CAJPANIA_DWH DF _FAC_CAWPANIA_ACTIVIDAD_DWHIF_FAG_CAWMPANIA_ACCION_DWIDF_FAC_CAMPANLA ARG HIVG_DBFLF AC_CAWPANIA_CLIENTE_DWWH DF_FAC_CAMPANIA_ITEM_DWH

4 4 4 4 4 4

|

DF_FAC_CAWPANIA_OBJETIVO_DWHIF_FAC_ESTUDIO_MER CADO_DWH

F—&
Se cargan las tablas:
o DWH.FAC_CAMPANIA
e DWH.FAC_CAMPANIA_ACTIVIDAD
e DWH.FAC_CAMPANIA_ACCION
¢ DWH.FAC_CAMPANIA_ARCHIVO
e DWH.FAC CAMPANIA CLIENTE
¢ DWH.FAC _CAMPANIA_ITEM
e DWH.FAC_CAMPANIA_OBJETIVO

e DWH.FAC_ESTUDIO_MERCADO

7.4 Anexo D. Infraestructura de datos y capa empresarial

Construccion de universos funcionales

Para el desarrollo del proyecto se crearon infraestructura de datos y capas
empresariales en la herramienta de disefio de informacién SAP INFORMATION DESIGN

TOOL en base a los modelos estrella del modelamiento dimensional
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Infraestructura de datos Actividad Comercial

i Insertar ~ . Detectar - | = | Familiasl j > | [G

£l DIM_EMPLEADO_Act_Comer (DIM_EMPLEADO)
ID_EMPLEADO

fl DIM_CLIENTE_dtll_act_comer (DIM_CLIENTE) -
ID_CLIENTE

Bl dim_fecha_dtll_comercial (dim_fechs)
id_facha

i FAC_DETALLE_ACTIVIDAD COMER
ID_FECHA

B pM_ACTIVIDAD_COMERCIAL -

ID_CLIENTE
ID_EMPLEADO ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL
B racvena ID_ACTTVIDAD_COMERCIAL =
ID_DET_ACT_COMER
Ez_sf;;[ﬂmm % RUM_ CLIENTES = B pM_pET_ACT_cOMER -
p X
e . i DIM_ITEM z PENDIENTE ID_DET_ACT_COMER
p ID_CLIENTE ID_ITEM TERMINADA
ID_PERFIL_CLIENTE N E_ELM:{;F;E:LC[% B ommeETA -
B pm_casricacon ' J ID_PERFIL_ITEM B pM_uNIDAD_OPERATIVA = =
ID_CLASIFICACION ID_EMPLEADD ty VT
ID_EMPRESA B = = B Fac META i
ID_PROVEEDOR \ == B dim_fecha -
B om_crenTe i COD_VENTA B pIM_PERFIL_CLIENTE - ID_FECHA
ID_CLIENTE ID_FECHA I0_PERFIL_CLIENTE ID_EMPRESA
i:fl’tﬂ:[OD':;LTﬂ WVALCR _TEORICO ﬁ dim_fecha_inicio_act_comer (dim_feda) 1
B pM_PERFIL_ITEM IR ET B om eMeieano 2 LRI id_fecha
- = ETL_TSTAMP
ID_PERFIL_ITEM DESCUENTD ID_EMPLEADO
VA COSTO Bl dim_fecha_fecha_fin_act_comer (dim_fecha) -
e re—r———" IVA_VENTA T B Fac_AcTIVIDAD_COMERCIAL _fecha
VENTA_PROMO — ID_FECHA_INICIO
VENTA_REBAJA ID_EMPREZA ID_FECHA FIN
VENTA_BRUTA ID_ACTIVIDAD_COMERCIAL ’ B om_parroQuia -
VENTA_NETA ID EMPRESA
VENTS PACTADO B om_provEEDOR z > PARROGULS . MRS HEAE
PRECIO_VENTA ID_PROVEEDOR ID_CANTON -
VALOR_TOTAL ID_PROVINCIA N B omcanton -
VALOR_SIN_IMP ID_PAIS . ID_CANTON
ETL_TSTAMP CALTFICACION
PRIORIDAD
NUM_ACT_COMPLETAS B om _provINciA -
NUM_ACT_PENDIENTES Uobidll
ETL_TSTAMP

B ompas -
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Infraestructura de datos Campafias

sertar )/ Detectar - | Iji | Familiasl

=)

L] DIM_C1LTENTE i

B o pas

FAIZ_00D

PAIS_NOMSRE
PAIS_COTIED
FAIE_S3TADO

L] DIM_FERFIL_CLIENTE

B TEM_ESTUDID_MERCADD (DIM_ITEM)

B rFac_campania_oienme

1D _CAMPANIA -
1ID_QLIENTE '
10_PARROQUIA

10 _CANTON

1D FPROVINGIA =
1D_PAIS

ETL_TSTAMF

B Fac_estunmo_mercano

B FECHA_req ITEM (aim_fecha)
o_fecha

Bl FECHA_in_TTEM (dim_fecta)
o _feche

B oo rarmooUIA ¢

ﬂ UNIDAD_OP_ITEM (DIM_UNIDAD_OF)

10_Unine 7

il pars_mem oM Pars <

B omvPROVIRCIL -

PROVINGIA

DIM_CAMPANIA
10_CRMPENLA
CODIE0_CAMPANIA
CAMPANTA_COME
MOMSRE_CRMPENIE
DESCRIPCION_CAMPANIA
DEIETIVO_CAMPANLA
ORIENTACION _CAMPENIA
ENFOQUE_CAMPANTA
TIFO

{m b

O4_ORETIND
POSICOMAMIENTO_INTERND
POSICIONAMIENTO_EXTERND
ETL_TSTAMP

B rac_campans_mem

10_CAMPENIA
ITEM_CTO_MO

10_CAMPANIA
FRECIO_MORM
PRECIO_PROM

B FECHA_ALTA_ITEM (aim_fecha) -
io_facha

@l FECHAIni_ITEM {dim_fecha) =
ic_feche

L] DIM_ITEM i

B oo PerFm_mmEM ¢
T

B oo_ooasecacoon =

CLASIFTCACION

L] DIM_PROVEEDOR

TOMA_DISTRIBUCITN
NUM_CIAS_PLAZD PAGO

ETL_TETAME

B rECHA_GASTO(dim_fectm)
ic_fecha

B oo sasTo_momEecTo
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of Insertar = '/ Detectar - | B | Familiasl

’ ITEM_CLASIF_ VENTA (DIM_CLASIFICACTION)
10_CLASIFICRCION

i unIDAD_OP_VENTA (DIM_UNIDAD_OF)

NOMERE_UNIDAD P
LOCaL

PRRRDQULA

CANTON

PROVINCIA

FAC_VENTA

8 rem_venTa (oo _mmesn

ﬂ DEM_PERFIL_TTEM_VENTA {DIM_PERFIL_ITEM)

10_PERFILITEM

il DIM_EMPLEADO. VENTA (DIM_EMFLEADD)

L] FAC_CAMPANIA_OBIETIVO

_CAMPANTA

_CAMPANTA_DE)
ALDR_SZRERATO
WALDR,_FERL
ETL_TETAME

B o camPars_oeiervo
10_CAMPANLA_OD
COCIE0_CEIETIve
sesmImaoe
CESRIPCION_VALDR_REAL
LT

B FECHA_VENTA (dim_fecha)  ©
o_fece
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P Insertar ~ ') Detectar ~ | B | Familiasl

cuckon (dim_facha)

DEM_CANAL

Bl inicto_preparacion_sctividad (aim_fecha)

FAC_CAMPANIA
10_CaMPAM1A
1
E0HA_INIOO PRESASAOON
ECHA_FIN_PREPARAOION

10_UMIDAD OP
PRESUPUESTOD
COSTO_PREPARAION

CDSTO_E2E0Uaon)

] B oo unman or
10_UMIDAD
cooIEa_ue

B rac_acrviban_cameana
E0HA_INICIO_PREPARACIN

CRMPANIE

B omv_campanma_arcuvo
1D _ARCHIWO_CAMPANLA
CODIGO_ARCHIWO
MOMBRE

L] FAC_CAMPANLA_ARCHIVO

fll recha_nin_preparacion (am_recta)

MOMERE_UNITAD_P
DAL

EASROGUIA

CANTON

FROVINGIA

FAIS

STL_TETAME

B recto_nicio_accion (im_fecta)

B pov_camrania_acvioan
| CAMPENTA_ACTIVIDAD

] FAC_CAMPANIA_ACCION ﬂ fecha_fin_accion {dim_fecha)
E0HA_InIaD
10_FECHA_FN
(CAMPAN1A_AOCION
10_CaMPAM1A
10_CAMPANIA_ACTIVIDAD
ACC_COSTO_0ONCERTO
ACC_COSTO_UNITARIOQ

DIM_CAMPANIA_ACCION
10_CAMPANIA_ACCION
OOIGO_ACCION_CAMPANTA
HOMERE

DESCRIPCION
ESTACO

TSTAMP
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Infraestructura de datos Inventario

ap Insertar - ) Detectar - | B | Familiasl

dim_fec b’

£l FECHA_FIN_GARANTIA (dim_fecha) -

id_fecha

B omM_caRANTIA
ID_GARANTIA
R LT B rac_caranTIA
7T QU . Ip_FECHA INICIO
] A 1 ID_FECHA_FIN
REGION_APLICA ID_ITEM
PAIS_APLICA % 2 ID_GARANTIA
TR WUMERC_GARANTIA
DOCUMENTO ETL_T=TAMP
ETL_TSTAMP

@l FECHA_EMISION (dim_fecha) =
id_fecha

gl FECHA_EXPIRACION (dim_fecha) =

id_fecha H FAC_CERTIFICACION

ID_FECHA_EMISION

= ID_FECHA_EXPIRACION

ID_ITEM

B DIM_CERTIFICACION
ID_CERTIFICACION
CODIGO_CERTIFICACION

ID_CERTIFICACION
NUMERQ_CERTIFICACTONES
ETL_TSTAMP

COD_ITEM
ENTIDAD_ACREDITADORA
ESQUEMA_ACREDITACION
PO

NORMA

ETL_TSTAMP

Bl FECHA_ALTA (dim_fecha) =
id_fecha

Bl FECHA_INI (dim_fecha) =

id_fecha
e DIM_ITEM - B rac_wvenTario
- .
ID_FECHA_REG
¢ |2 ID_FECHA_INI
ID_PAIS ID_FECHA_FIN
DA_E oD " ID_ITEM
PALS_NOMBRE COD_ITEM
PAIS_CODIGO ID_PERFIL_ITEM
PALS_ESTADO ID_PAIS
- ID_CLASIFICACION
ID_EMPRESA
DIM_EMPRESA - ID_PROVEEDOR.

ID_EMPRESA ITEM_CTO_MONEDA_ORT
TTEM_NUM_UNIDADESL
TTEM_NUM_UNIDADES2
[TEM_NUM_UNIDADES3
ITEM_COMPETENCIA
ITEM_CANTIDAD
ITEM_PRECIO
EXISTENCIAS
ETL_TSTAMP

Bl FECHA_INVENTARIO (dim_fecha) -

id_fecha

Bl FECHA_REGISTRO (dim_fechs) =

i_fecha

FECHA_FIN (dim_fecha)
id_fecha

DIM_PERFIL_TTEM
ID_PERFIL_ITEM
CODIGO_PERFIL

PERFIL_ITEM
SUBPERFIL_ITEM
ETL_TSTAMP

B om_casricacion =
ID_CLASIFICACION
B  om_proveEDOR

ID_PROVEEDOR
CODIGO_PROVEEDOR
NOMBRE_PROVEEDOR
RUC_PROVEEDOR
RAZON_SOCIAL
DOMICILED_PROVEEDOR
FECHA_ALTA_PROVEEDOR
LUGAR_ENTREGA
ZONA_DISTRIBUCION
NUM_DIAS_PLAZO_PAGO
ETL_TSTAMP
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Infraestructura de datos Ventas

ar Insertar -~ ) Detectar - | I§ | Familiasl

B om meTA
ID_META
CODIGO_META
NOMBRE_META
META_TEQRICA
META_REAL
VALOR_TECRICA
VALOR_REAL
ESTADD
ETL_TSTAMP

£l FECHA_META (dim_fecha)
d_fecha

gl FECHA_GASTO (dim_fecha)
il Fecha

B 0IM_GASTO_INDIRECTO
ID_GASTO
CODIGD_GASTO
EMP_COD
NOMBRE
DESCRIPCION
ETL_TSTAMP

B rac_META
9 ID_META
I0_FECHA
I0_EMPRESA

VALOR_TEORICO
VALOR_REAL
ETL_TSTAMP

i FAC_GASTO_INDIRECTO
. ID_FECHA
ID_GASTO
ID_EMPRESA
VALOR
ETL_TSTAMP

DIM_CLASIFICACION
ID_CLASIFICACION

DIM_CLIENTE
ID_CLIENTE
CODIGO_CLIENTE
CODIGO_PARROQUIA
CODIGO_EMPLEADO
APELLIDD_MATERNO
APELLIDG_PATERNG
PRIMER_NOMEBRE
SEGUNDO_NOMERE
ESTADO
CLIENTE_CONTACTO
PUESTO_CONTACTO
TIPG_IDENTIFICACION
IDENTIFICACION
ETL_TSTAMP

DIM_EMPLEADO ¥
ID_EMPLEADO

DIM_EMPRESA 7
ID_EMPRESA

id_fecha
nom_fec
nom_mes_fec
nom_mes
noem_trim_fec
nom_sem_fec
nom_anio_fec
nom_wesk_far
nom_dia_semarnz
fig_feriado
WEEK_MONTH

rum_diss mes

B  rac_vEnTA
ID_ITEM
ID_CLASIFICACION
ID_UMIDAD_CP
ID_CLIENTE
ID_PERFIL_CLIENTE
ID_PERFIL_ITEM
ID_EMPLEADD
ID_EMPRESA
ID_PROVEEDOR
COD_VENTA
ID_FECHA
CANTIDAD
COSTO_BRUTO
COSTO_NETO
DESCUENTO
IVA_COSTO
TVA_VENTA
VENTA_PROMO
VENTA_REBATA
VENTA_BRUTA
VENTA_NETA
VENTA_PACTADD
PRECIC_VENTA
VALOR_TOTAL
VALOR_SIN_IMP
ETL_TSTAMP

DIM_ITEM

B DIM_UNIDAD_OPERATIVA
ID_UNIDAD_OP
CODIGO_UOP
NOMEBRE_UNIDAD_OP
LOCAL
PARROGUIA
CANTON
PROVINCIA
PAIS
ETL_TSTAMP

B DIM_PERFIL_CLIENTE -
ID_PERFIL_CLIENTE

B pm_pERFIL_ITEM
ID_PERFIL_ITEM
CODIGO_PERFIL
PERFIL_ITEM
SUBPERFIL_[TEM
ETL_TSTAMP

DIM_PROVEEDOR
ID_PROVEEDOR
CODIGD_PROVEEDOR
NOMBRE_PROVEEDOR
RUC._PROVEEDOR
RAZOM_SOCIAL
DOMICILIO_PROVEEDOR
FECHA_ALTA_PROVEEDOR
LUGAR_ENTREGA
ZOMA_DISTRIBLCION
NUM_DIAS_PLAZO_PAGO
ETL_TSTAMP
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Capa empresarial Actividad comercial

|| Capa empresarial

IPrinupaI j
- 98 g F =it

™,

[E-71% ACTIVIDAD_COMERCIAL

| | Clasificacion de Productos

[ Empresa

[+ | Actividad Comercial
E4 ] Meta

= Codigo Meta

Nombre Meta
Meta Teorica
Meta Real
Estado
Valor Teorica Det
Valor Real Det
Valor Real

- Valor Teorico

[#{._] Dim Fecha

H ] Ventas

=147 Ubicacién Geografica
- Codigo Canton

Canton

Codigo Parroquia

Parroquia

Codigo Provinda

Provincia

Codigo Pais

Pais

Capa empresarial Campafas

|| Capa empresarial

IPrincipaI

@ -9 -
E-7h CAMPARA
E|_| Empresa
----- ! Empresa Cédiao
----- ! Parroguia
..... ! Canton
----- ! Provinda
..... | Pais
----- ! MNombre Empresa
..... | Ruc
..... | Siglas
..... | Mail
----- ! Pagina Web
----- ! Facebook
..... | Twiter
..... ! Estado
----- ! Descripcion
[H-{t | Campania
: | Actividades de la campafia
I | Acdones de Campafia
| Archivos de la campana
-2 Clientes Meta Campafia!
|| Items Relacionados Campania
E|_| Objetivos Campania
i i~ Descipdon
! Descripcion Valor Real
Valor Esperado
Valor Real
Promedio Valor Esperado
Promedio Valor Real
|| Estudios de Mercado
| | Gasto Indirecto
[ 7] Ventas

= [

=y =t

Capa empresarial Inventario
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Capa empresarial

IPrindpaI j
oo~ 98- gy =+ St
-7 INVENTARIO

EH ] Garantia
Documento
Detalle
Pais Aplica
Region Aplica
QOrigen
Tipo
Codigo Garantia

§ Garantias Aplicables

[+ 7| Garantia Vigents Hast
Garantia Vigente Desde
Certificacién de Items
Inventario
Item
Empresa

Parroguia

Canton
Provinda
Pais
Mombre Empresa
Ruc

Siglas

Mail

Pagina Web
Facebook
Twiter
Estado
Descripcion

o-=- &

Capa empresarial Ventas

Capa empresarial

IPrinupaI j
L Q‘é‘ - # (==
7% VENTAS

=+ Clients
-~ Codigo Parroguia

Codigo Empleado
Apelido Materno
Apeliido Paterno
Primer Nombre
Segundo Nombre
Estado
Cliente Contacto
Puesto Contacto
Tipo Identificacion
Identificacion
Retencidn en Meses

Colaborador

Empresa
Fecha Venta
Item Yenta
Perfil Cliente
Proveedor

-m-F -
0B (- - -

)

Parroguia
Canton
Provinda
- Pais

[+ Gasto Indirecto

[E2) Metas

-] venta

[+ Clasificacién de Item

7.5 Anexo E. Aceptacién de pruebas de reportes dinamicos

Las pruebas realizadas sobre el Data Warehouse tienen como objetivo probar la
integridad de la informacion contenida en el mismo y la presentacion al usuario. Para
alcanzar dichos objetivos se realizé la revision de los reportes en base a los criterios de

aceptacion.

Criterios de aceptacion
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e Veracidad de la data

e Presentacion al usuario

Se realiz6 la comprobacién de los datos mediante conteos a las tablas destino del

modelo dimensional en SQLSERVER 2008 contra la fuente en postgreSQL.

dwh.dim_actividad_comercial
dwh.dim_campania

dwh.dim_campania_accion

dwh.dim_campania_actividad
dwh.dim_campania_archivo
dwh.dim_campania_objetivo
dwh.dim_canal
dwh.dim_canton
dwh.dim_certificacion
dwh.dim_clasificacion
dwh.dim_cliente
dwh.dim_departamento
dwh.dim_det_act_comer
dwh.dim_empleado
dwh.dim_empresa
dwh.dim_estudio_mercado
dwh.dim_fecha
dwh.dim_garantia
dwh.dim_gasto_indirecto
dwh.dim_item
dwh.dim_meta
dwh.dim_pais
dwh.dim_parroquia
dwh.dim_perfil_cliente
dwh.dim_perfil_item
dwh.dim_proveedor
dwh.dim_provincia
dwh.dim_unidad_operativa

dwh.fac_actividad_campania

select count(*) from dwh.dim_actividad_comercial;
select count(*) from dwh.dim_campania;
select count(*) from dwh.dim_campania_accion;

select count(*) from
dwh.dim_campania_actividad,;

select count(*) from dwh.dim_campania_archivo;
select count(*) from dwh.dim_campania_objetivo;
select count(*) from dwh.dim_canal;

select count(*) from dwh.dim_canton;

select count(*) from dwh.dim_certificacion;
select count(*) from dwh.dim_clasificacion;
select count(*) from dwh.dim_cliente;

select count(*) from dwh.dim_departamento;
select count(*) from dwh.dim_det_act _comer;
select count(*) from dwh.dim_empleado;

select count(*) from dwh.dim_empresa;

select count(*) from dwh.dim_estudio_mercado;
select count(*) from dwh.dim_fecha;

select count(*) from dwh.dim_garantia;

select count(*) from dwh.dim_gasto_indirecto;
select count(*) from dwh.dim_item;

select count(*) from dwh.dim_meta;

select count(*) from dwh.dim_pais;

select count(*) from dwh.dim_parroquia;

select count(*) from dwh.dim_perfil_cliente;
select count(*) from dwh.dim_perfil_item;

select count(*) from dwh.dim_proveedor;

select count(*) from dwh.dim_provincia;

select count(*) from dwh.dim_unidad_operativa,

select count(*) from dwh.fac_actividad_campania;

Sl
Sl
Sl
Sl

Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
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dwh.fac_actividad_comercial
dwh.fac_campania
dwh.fac_campania_accion
dwh.fac_campania_archivo
dwh.fac_campania_item
dwh.fac_campania_objetivo
dwh.fac_certificacion

dwh.fac_detalle_actividad_co
mer

dwh.fac_estudio_mercado
dwh.fac_garantia
dwh.fac_gasto_indirecto
dwh.fac_inventario
dwh.fac_meta
dwh.fac_venta

select count(*) from dwh.fac_actividad_comercial;
select count(*) from dwh.fac_campania;

select count(*) from dwh.fac_campania_accion;
select count(*) from dwh.fac_campania_archivo;
select count(*) from dwh.fac_campania_item;
select count(*) from dwh.fac_campania_objetivo;
select count(*) from dwh.fac_certificacion;

select count(*) from
dwh.fac_detalle_actividad _comer;

select count(*) from dwh.fac_estudio_mercado;
select count(*) from dwh.fac_garantia;

select count(*) from dwh.fac_gasto_indirecto;
select count(*) from dwh.fac_inventario;

select count(*) from dwh.fac_meta;

select count(*) from dwh.fac_venta;

Sl
Sl
SI
Sl
SI
Sl
SI
Sl

SI
Sl
Sl
Sl
SI
Sl
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Listade comprobacién de los reportes:

Nombre del reporte

Ubicacion

Nombre Reporte en BO

Indicadores

Camparias de marketing frente

de
efectividad

Eficiencia -
costos
relativos

a objetivos

Ingresos frente a gastos

Participacion campafias frente
a ingresos y gastos

Valor del cliente

Ranking Clientes por volumen
de ventas y valor monetario

Clientes Generados (Leads)
por campafia

Coste por lead

SIM/Indicadores de
Efectividad

SIM/Indicadores de
Efectividad

SIM/Indicadores de
Efectividad

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

Campafias de marketing

frente a objetivos

Objetivos Camparias

Ingresos frente a gastos

Participacion campafas
frente a ingresos y gastos

Efectividad - Camparias

Valor del cliente

Ranking Clientes por
volumen de ventas y valor
monetario

Leads generados por
campafa

Leads generados por
campafa

Campafias internas vs
competencia

Campaiias por tipo
Efectividad Campafa
Detalle Campafia y avance
Campafia frente a objetivos

Ingresos frente a gastos

Participacion frente a ingresos

Participacién frente a gastos

Valor del cliente

Ranking valor monetario
Ranking volumen de ventas

Leads por campafia

Costo por lead

Sl

Sl
Sl
Sl
Sl
Sl
Sl

Sl
Sl
Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl
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Efectividad/
Eficiencia

Costos totales

Costos por producto o linea de
productos

Costos por zona geografica

Costos por tipo de cliente

Costos por unidad operativa

Cambio porcentual en costos

Ingresos por ventas
agrupadas por campafa y tipo
de campana

Costos de adquisiciéon vs
ventas por producto o servicio

Ingresos por Campanas de
nutricion de leads

Ventas totales

Ventas por linea de producto

Ventas por zona geogréafica

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi
ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Ingresos por ventas

agrupadas por campafa y

tipo de campafa

Costos de adquisicién vs

ventas por producto

Ingresos por Campafas
de nutricion de leads

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas

Ventas item Proveedor

Profundizar Ventas

Costos totales

Costos por perfil de item
Costos por linea de productos

Costos por zona geografica

Costos por tipo cliente

Costos por unidad operativa

Cambio porcentual en costos

Ingresos por campafa

Costos de adquisicién vs
ventas

Ingresos por campafias

Ventas totales

Ventas por perfil de item

Ventas por linea de productos

Ventas por zona geografica

SI

Sl
Sl
Sl

SI

Sl

SI

Sl

Sl

Sl

SI

Sl
Sl
Sl
SI
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Ventas por tipo de cliente

Ventas por segmento del
mercado

Ventas por tamafio del pedido

Cambio porcentual en las
ventas

Utilidades Totales

Utilidades por producto o linea
de producto

Utilidades por zona geografica

Utilidades por tipo de cliente

Utilidades por segmento de
mercado

Utilidad por tamafio de pedido

Cambio porcentual en las
utilidades

ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi
ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi
ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia
SIM/Efectividad/Efi
ciencia

SIM/Efectividad/Efi
ciencia

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas
Ventas Unidad Operativa

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Ventas por tipo cliente

Ventas por unidad operativa

Ventas por tamafo y valor
cliente

Cambio porcentual en ventas

Utilidades totales

Utilidades por perfil de item

Utilidades por linea de
productos

Utilidades por zona geografica

Utilidades por tipo cliente

Utilidades por unidad operativa

Utilidades por tamafio y valor
cliente

Cambio porcentual en
utilidades.

Sl

SI
Sl
SI

Sl

Sl

Sl
Sl

Sl

Sl

Sl

Sl

Sl
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7.6 Anexo F. Manual de creacién de universos

Acceder a la herramienta de disefio de informacion

Para iniciar con la construccién del universo, emplearemos la herramienta de

disefio de Informacién, como primer paso procederemos abrir la misma:

s Command Prompt T I
‘ <
(e

L
ﬁ Data Services Server Manager e
~4*) widgets Administrator
Documents
- Control Panel
Computer
Central Configuration Manager
Metwork

'@ Internet Explorer 3

The Control Panel
g _g‘} 50QL Server Management Studio

. Devices and Printers
‘f:

A~ Microsoft Excel 2010 3
- Administrative Tools 3

Data Services Designer
Q = Help and Support

— 4
"‘\Io Information Design Tool Run...

- J Notepad 3

!\‘/3 SAP BusinessObjects Dashboards »

v Web Intelligence Rich Client 3
1]

"‘u,i.r Universe Design Tool »

'l? paAdmin III 3

A continuacion se veré la Pantalla de Inicio:

INFORMATIOMN DESIGN TOOL
\c‘erm;én: 14.0.6,v20130408-1036

@
SAP BusinessObjects:

. Cargando el entorno de trabajo

Creacioén de un Proyecto

Una vez ingresados a la herramienta lo primero que procedemos hacer es

crear un nuevo proyecto como se puede observar en la siguiente Figura:
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ﬂ Herramienta de diseiio de informacion

Archivo Editar Acdones Ventana Ayuda
RS | = X [#e |k

- [l Conexién relacional =5
‘A1 Conexién OLAP
_f?'jlnfraestrucmra de datos
[ﬁ] Proyecto

P&Capa empresarial

He =1t

[ “iOfros... Cirl+N
¢ 12 DWH_SQLSERVER. ms
B CAMPARIAS

----- 5 CAMPANIA. df

----- T CAMPARA.blx

¥ DWH_SQLSERVER..cns

== INVENTARIO

-/ B¥ DWH_SQLSERVER..cns

----- T INVENTARIO.bhx

----- 75 INVENTARIO. dfx

- VENTAS

- DWH_SQLSERVER. cns

----- s VENTAS. blx

----- =5 VENTAS.dfx

Nos pide ingresar un nombre para el proyecto que se esta creando, en nuestro

caso el proyecto se llamara SIM:

_ioix

Nuevo proyecto

Escriba el nombre del proyecto.

Mombre del proyecto I s1M|

Ubicacidn de proyecto |C:ﬁJsers;’Adm\nishamr!.businessobjecismimode\er_l‘}fworkspace |

Finalizar Cancelar |

€

Conexibén a un Repositorio

Una vez creado el proyecto vamos a conectarnos con un repositorio. Como se puede
ver en la siguiente Figura en la seccién “Recursos del repositorio” estan enlistados
todos los repositorios a los que podemos conectarnos, en nuestro caso seleccionamos
el repositorio de W2K864-02:
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! Recursos del repositorio 53 l

=0

- 2 HE X = ot

El-f {@E-W 2KB64-YMO02:6400 (Administrator - Enterprise)i
EI Connections

CommonConnections

----- L s05_worldResults

----- (L sosiive

----- (i adventureworks

----- l;fl__ AdventureWorksAccess

----- (i AdventureWorksDW

----- l;fl__ after sales service access version

----- l;fl__ ATP Demo

----- l;fl__ Auditing Connection

----- (i Br226_TechEd2003

----- l;fl__ BOE_Dashboards

----- l;fl__ CallCenter

F

un arbol de directorios: “Connections” y “Universes” dentro del repositorio.
1 Recursos del repositorio &3 l = O
e - 2 BE X = ot
= { @E-W2K864-YM02:6400 (Administrator - Enterprise): -
Connections
= Universes
E-E3 02
505
AdventureWorks |
----- Auditing
&7 BCE
Data Federator
&[] EIMinto B
Explarer Universes

Creacion de acceso directo de una conexion relacional

Una vez conectados al repositorio podemos observar que se puede desplegar

A continuacién procedemos a utilizar una conexién para nuestro proyecto, para

lo cual creamos un acceso directo de una de las conexiones existentes dentro del

repositorio. Para nuestro caso se va emplear la conexién “DWH_SQLSERVER”, como

se puede ver en la siguiente Figura, seleccionamos la conexion:
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- Recursos del repositorio &3 ]

%*JEB@K

----- (L DWH_HANA
----- . owH_poc

S8 D\/H_SOLSERVER
----- l;L efashion

----- L efashion-webi

----- IEL eFashion_Prueba
----- L. Explorer_STS_GE_ITA_JP_CH
----- IEL Formula 1

----- L. Formula 1 - Rio (Portuguese)

Damos click derecho a la conexidn y seleccionamos la opcion “Crear acceso

directo de conexion relacional”:

! Recursos del repositorio 53

= O

%'Jgﬁlﬁx

o -
e =t

----- G DWH_HANA
----- UL pwH_PoC

..... @W

----- IEL efashion _
----- L efashion-webi -~ Abrir

..... (G eFashion_Prue 2% Eliminar conexidn

=4

lECrear acceso directo de conexidn relacional

m

----- ‘4L Explorer_STS_GE_ITA_JP_CH
----- lEL Formula 1

Luego seleccionamos el proyecto que utilizara la conexion.

Creacion de la Capa Empresarial e Infraestructura de Datos

Capa de Infraestructura de Datos

™

A continuacién procedemos a crear la capa de infraestructura de datos, dando

click derecho sobre el proyecto y seleccionando la opcidon Nuevo>Infraestructura de

datos, como lo vemos en la siguiente Figura:
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~y* Proyectos locales 53 ] = IE = =0 || 5 INVENTARIO. df [ =5 ACTIVIDAD _COMERCI

Lre Fy =t
& 22 +5 Infraestructura de datos Pr
2 sm
: ’ H4 =it I
B I dn s
----- 7 acrvoac I |  Archivo
..... —::_ ACTIVIDAC = e Cirlac @CEFDETB
i i c ==l _
& o ﬂj—SQL" Peqgar (Zhr| Il Conexidn relacional
B2 CAMPARAS - .
2. CAMPANIA 2 Eliminar A_Conexidn OLAP
-_“_?I - Maver... 3;3 Infraestructura de datos
""" o CAMPANA. o denominar F2
-2 pwH_sqLs (0 Proyecta
5 INVENTARIO | & |Renovar F5 #4 Capa empresarial
l:E D'L"'.I'H_SQLE 5 ] — R %Sﬂp HAMNA Business Layer
ecuperar un universo publicado
----- % INVENTARI Pe Pu =4 Otros... i
""" 3;3 IMVEMTARI  Abrir en Windows Explorer = = —re—
E-(=- VENTAS Propiedades Alt+Intro [l EE DIM_EMPRESA
I3 DWH_SQLSERVER. s Eel-EE] dim_fecha
..... —":_ VENTAS. bl [-zjF dim_fecha_dtl_comerdal (i
..... - VENTAS. dfi Bl-(af1] dim_fecha_fecha_fin_act_ I

-0 dim ferha inifin a3t Fam
Luego nos pide ingresar un nombre para la infraestructura de datos que se esta
creando, en nuestro caso le asignamos el nombre de prueba, como lo vemos a
continuacion:

¥ nueva infraestructura de datos 1ol =l

Nombre del recurso

Introduzca un nombre para el recurso,

#) Nombre del recurso |

_<# Descripddn ;I

|

7] % Akras | Siguienite = | Fimalizar I Cancelar |

Luego seleccionamos el tipo de infraestructura de datos, en nuestro caso

seleccionamos “Origen Unico™:
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] Hueva infraestructura de datos i ] 4]

Seleccionar un tipo de infraestructura de datos

Seleccionar un tipo de infraestructura de datos basado en las caracteristicas compatibles con
cada tipo.

{* Origen iinico
- Conexion Unica
- Sintaxis SQL espedifica de base de datos
- Universo gue se va a publicar localmente o en un servidor seguro

{” =g admiten origenes miiltiples

- Conexiones Onicas o miltiples

- Conexiones relacionales adicionales: SAS, SAP NetWeaver BW
- Funciones SQL-32 estandar v SAP BusinessObjects SQL

- Universo que se va a publicar en el servidor sequro

) < Atras I Siguiente)l Finalizar | Cancelar

Luego seleccionamos la conexién y damos click en Finalizar:

§% Nueva infraestructura de datos _ O]l

Seleccionar conexion

[+ =+
Mombre | Tipo
= ACTIVIDAD COMERCIAL

¥" DwH_SQLSERVER. cns Protegido [@E-W2K864-VM02:6400]
CAMPARIAS
INVENTARIO
VENTAS

(] < Atrds | Siguiente}l Finalizar I Cancelar |

Y finalmente se puede visualizar que la capa de infraestructura de datos ha
sido creada exitosamente. Para ver las estructuras del modelo dimensional de la

infraestructura de datos que fue creada, damos click sobre la conexion y se
desplegaran el arbol de jerarquia de los directorios:
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333 Infraestructura de datos

I . H+ =t

-z CAMPANIA. dfx A
&2 Joins (65)
=-EH Tables (53)
-5 canal_actividad (DIM_CANAL)
-5 CLIENTE_VENTA (DIM_CLIENTE)
DIM_CAMPANIA
DIM_CAMPANIA_ACCION
DIM_CAMPANIA_ACTIVIDAD
DIM_CAMPANIA_ARCHIVO
DIM_CAMPANIA_OBJETIVO
DIM_CANAL
DIM_CANTON
DIM_CLASIFICACION
DIM_CLIENTE
DIM_EMPLEADO
DIM_EMPLEADO_VENTA (DIM_EMPLEADC
DIM_EMPRESA —
DIM_EMPRESA_FAC_CAMPANIA (DIM_EN

-
-
=
-
-
-
-
G-

[+]-

eEEEEEEEEEEEE

Capa Empresarial

Una vez creado el proyecto y el acceso directo de la conexién relacional,
procederemos a crear la capa empresarial e infraestructura de datos dentro de

nuestro proyecto.

Nos colocamos sobre nuestro proyecto dando click derecho y seleccionando la

opcion Nueva-Capa Empresarial:

[ 15 ACTIVIDAD_COMERCI

~y* Proyectos locales 53 ] = IE = =0 ||3§'3 INVENTARIO. df

S +5 Infraestructura de datos Pr
2 sm

: ’ F4 =t || 2 Inse
" | :

----- & acrvinAr T | :chivo

..... b ey : . C ir-}

]:E ACTIVIDAC = Copiar Crl+C @ S

i o _
Be D ﬂj—SQL" Pegar (CEr[H-Y Il Conexidn relacional
: C_AMPANAS 2 Eliminar ‘A1 Conexidn OLAP

----- =5 CAMPANIA :

_____ L CAMPARIA Maver... 5 Infraestructura de datos

s . .

QE DWH_S0LS Redenominar F2 [l Proyecto |
El-(Z INVENTARIO & |Renovar Fs *4¢ Capa empresaril

28 DwH_soLs s SAP HANA Business Layer

_____ iy — = Recuperar un universo publicado

.I\- IMVEMTARI |_=<thI’DS... Ctrl+M

""" = INVENTARI  Abrir en Windows Explorer T o = ==
E-(=- VENTAS Propiedades Alt+Intro m: DIM_EMPRESA

/¥ DWH_SQLSERVER. cns Eel-EE] dim_fecha

..... —"::_ VENTAS. bl [-zjF dim_fecha_dtl_comerdal (i

..... - VENTAS. dfi -5 dim_fecha_fecha_fin_act_ I

IIl'f'.I' dim ferha inirin 2t com

A continuacion seleccionamos el tipo de fuente de datos para la

empresarial:

capa
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_Ioix]

Seleccione el tipo de fuente de datos para la capa empresarial.

Crear una capa empresarial a partir de una infraestructura de datos existente.

Infraestructura de datos reladonal
Conexidn de OLAP

2] < fAikras ISiguiente:=| Fimalizar: | Cancelar |

Luego debemos ingresar un nombre para la capa empresatrial:

il

Nombre del recurso

Introduzca un nombre para el recurso.

#2 Nombre del recursa | PRUEBA|

_# Descripdion ;I

[~

©

< Atras ISiguiente>| Finalizat: | Cancelar |

Para ver las estructuras del modelo dimensional de la infraestructura de datos
que fue creada, damos click sobre la conexién y se desplegaran el arbol de jerarquia
de los directorios:

Universo

A continuacién podemos visualizar el universo creado y agregado en nuestro
proyecto:
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“‘)‘vaE::toslochesE@l EIEVEEI
o

' T+ =t
== ACTIVIDAD COMERCIAL
----- =75 ACTIVIDAD_COMERCIAL_DF.dfx
----- i ACTIVIDAD_COMERCIAL blx
¥ DWH_SQLSERVER. cris
B CAMPANAS
----- =5 CAMPANIA.dfx
----- e CAMPARIA, bl
¥ DWH_SQLSERVER. cris
E-[Z= INVENTARIO
-3 DWH_SQLSERVER.cns
----- e INVENTARIO . blx
----- = INVENTARIO. dfc
(= VENTAS
-3 DWH_SQLSERVER.cns
----- T VENTAS.blx

----- 7 VENTAS. dfx

Luego abrimos el universo haciendo doble click sobre el mismo:

Capa empresarial

IPrinn:ipaI j
o le - F4+ =t

o
=l

=715 ACTIVIDAD_COMERCIAL
; Clasificacion de Productos
Empresa
Actividad Comercial
Meta
----- Codigo Meta
----- Mombre Meta
----- Meta Teorica
----- Meta Real
----- Estado
----- Valor Teorica Det
----- Valor Real Det
----- Valor Real
----- Valor Teorica
[#-{; | Dim Fecha
[#-{ ] ventas
Bl Ubicacién Geografica
----- Codigo Canton I
----- Canton

Codigo Parroguia
----- Parroquia

----- Codigo Provinda
----- Praovinca

----- Codigo Pais

----- Pais

De esta forma ya tenemos el universo en nuestro espacio de trabajo y
podemos empezar a modificarlo conforme a nuestras necesidades.

7.7 Anexo G. Manual de construccion de ETL DSA-DWH

Introduccion
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El presente manual describe las principales actividades que se han llevado a
cabo para construccion del Data Warehouse, asi como también la descripcion de las
principales herramientas que se emplearon durante todo el proceso.

El presente manual esté dividido en dos partes:
1. En la primera parte describiremos la construccion del DSA.
2. Enla segunda parte describiremos la construccion del DWH

Para empezar con la construccion del Data Warehouse del SIM debemos

contar con:
¢ Disefio original del modelo (entidad-relacion).
¢ Disefio dimensional (DWH).
Alcance
El en manual no se describird el desarrollo del modelo dimensional
Construccion del DSA - SIM
En la construccion del DSA se llevaran a cabo las siguientes actividades:

1. Crearemos las estructuras del modelo original del SIM en el esquema
“‘DSA” de la base de datos SQLSERVER 2008.

2. Procederemos a realizar la carga de data en las estructuras que fueron
creadas en el paso anterior, para lo cual emplearemos la herramienta:

Data Services Designer.
Creacion de estructuras DSA — SQL SERVER 2008

Se procede a crear las estructuras del modelo original (entidad — relacién) del
SIM en el esquema “DSA”. Para la creacion de estas tablas se genera cada uno de los
scripts SQL correspondiente de creacion de las mismas, como se tiene en la siguiente

Figura:
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Object Explorer ~ 4 X SQLQuery47.5gl...WH (sa (165))* '5QLQuery46.sql..WH (sa (164))* | 5Q
Connect~ 3] &I m
= [ Tables ;I

3 System Tables I CRERTE TRBLE [dwh]. [FAC METR] (

= dsa.ACCION_CAMPANIA [ID META] [int] NCT MNULL,

1 dsa.ACTIVIDAD_COMERCIAL [ID_FECHA] [int] NC

1 dsa.ACTIVIDADES_CAMPANIA [ID_EMPRESA] [int] NOT W

1 dsa.ARCHIVO_CAMPANIA [VALOR_TECRICO] [float

= dsa.CAMPANIA [VALOR_REAL] [float] NULL,

= dsa.CAMPANIA_CLIENTE [ETL_TSTEMP] [datetime2](7) NULL,

1 dsa.CANAL PRIMARY KEY CLUSTERED

= dsa.CANTON (

= dsa.CARGO [ID META] ASC,

= dsa.CATALOGO [ID FECHA] ASC,

= dsa.CATALOGO_PROVEEDOR [ID EMPRESA] BSC

=] dsa.CLIENTE JWITH (PAD INDEX = OFF, STATISTICS NORECCMPUTE

] dsa.DEPARTAMENTO Ly ox [p}m-ﬁm(] =

= dsa.DETALLE_VENTA

M FE Ao nThiresToR o T

Cada script sera ejecutado en el motor de base de datos SQLSERVER 2008
dentro del esquema “DSA”. Una vez creadas todas las tablas del modelo original
(Entidad-Relacion) del SIM, procedemos a realizar la carga de la data en cada una de

las estructuras creadas.
Carga de Data (ETL) — Data Service Designe

Para hacer las respectivas cargas empleamos la herramienta: “Data Services

Designer”, procedemos abrir la misma como se muestra en la siguiente Figura:

Data Services Server Manager

*\') Widgets Administrator

Command Prompt ‘. 2
B |

- Documents
- Control Panel
Computer
Central Configuration Manager
P Network
@ Internet Explorer 3
T Control Panel
£ Qb Server Menagenent Studo
) Devices and Printers
2
IL] Microsoft Excel 3010 »
Administrative Taols
Data Services Designer
é = Help and Support
\Jﬁ Information Design Tool Run...
adf J Notepad »

.;3 SAP BusinessObjects Dashboards ~ »

'—‘) Web Inteligence Rich Client »
N
4 Universe Design Tool »

'l? pgAdmin 111 »

0 services
AL

Adobe Reader XI 3

| ﬂ Microsoft PawerPoint 2010 »

A continuacion debemos ingresar la IP del servidor, nombre de usuario y

contrasefa del Data Services.

Una vez ingresados los datos procedemos hacer clic en “Log On” y en la parte
inferior apareceran un listado de repositorios, seleccionamos el repositorio de

desarrollo que es donde vamos a trabajar, damos clic en “OK”:
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SAP Data Services Repository Login ﬂ

SAP Data Services

Designer

Enter the name of your system (Central Management Server).
‘You also need to spedfy your user name and password.

System - host[:port]: | e-w2ks64-vm02 j
User name: I |
Password: I
Authentication: IEnberpr\se j
Log on to I:hz_a system to get Ii_st of local repositories. Log On
Select repasitory to start Designer:

Repository | Read only | Description |

SAPd
oK. | Cancel

A continuacién se muestra la pantalla principal de la herramienta Data Services

Designer:

[B] SAP Data Services Designer - [Start Page]

{ O project Edit View Tools Debug Window Help

== IR N

or]

Project Area

5 | [moose =] | (AL & D | 4= = | B L Zn el el e ig 7 | % B WM
SAP Data Services
Designer
Getting Started
23 0nen Project @y Central Repostaries
[ Creste Project @, Data Services Management Console

Create Datastore
[ mport From Fie

Resources

Release Notes

2 Designer | B moniter | EllLog |

Local Object Library
Repository: D542 REPO1

Data Services Community
a x Bueprinis
Forums on SCN (SAP Commurity Network)

Project | Description

o

) INTELIGENCIA_MERCADO_SIM
(2] Omega

Recent Projects Last Opened
(-2 INTELIGENCIA_MER. 12/5/2015 6:16:59 PM

4 . @ startpage

Output

Revisamos el repositorio en la seccion Local Object Library y nos colocamos en

la pestafia Datastores:
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Local Object Library ax
Repository: DS42_REPO1

Datastore | Usage Description I

Omega

En esta seccién podemos observar que existen 3 esquemas que los detallamos
en la siguiente tabla:

Esquema Descripcion

DSA Contiene las tablas de Data Stage son tablas
temporales de datos con datos de un periodo
de tiempo especifico.

DWH Contiene las tablas finales de dimensiones
(tablas de descripciones ejm: dim_producto) y
hechos(tabla que contiene a detalle registros
histéricos ejm. FAC_VENTA) del Data
Warehouse

SIM_SOURCE Data Store que contiene las fuentes y origenes
de datos conectadas a Postgresq|

Nuestra primera tarea aqui es importar las tablas que fueron creadas
anteriormente con el motor de base de datos SQLSERVER 2008 en el esquema
“DSA”.

A continuacion nos colocamos en el esquema “DSA” y damos clic derecho en
“Tables” y seleccionamos la opcién “Import By Name”, como se indica en la siguiente

Figura:
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Open
Edit...
ﬁ Export
BusinessObjects Universes .3
Reimpart All...

Import By Mame...

Mew
Search...

Refresh Object Library

Repository 3
Add to Central Repository b
¥ Delete
i Rename —
g[}esig
| Compare 3
\Local Ohj

Repository| 2| submit Column Profile Request...
Datastorq [=1| Submit Relationship Profile Request...

gl & | View Data...

ﬁ Properties...

DWH
HR._datamart
Omega

3 SIM_SOURCE

Colocamos el nombre de la tabla a importar:

Import By Name il

Datastore: DSA Import
Cancel
Type: I Table j
MName: I
Cwner: I DS

A continuacion podemos ver la tabla importada, dentro del listado de tablas del
esquema “DSA”:

Local Object Library s
Repository: DS42_REPO1

Datastore Usage IDescripﬁon | ;I
v} 3 Delta

DsA

fty Functions

- EEH] ACCION_CAMPANIA(DSA.DSA)

-EEf] ACTIVIDAD_COMERCIAL(DSA. ...
ACTIVIDADES_CAMPANIA(DSA. ..
ARCHIVO_CAMPANIA(DSA,DSA)
CAMPANIA(DSA. DSA)
CAMPANIA_CLIENTE(DSA.DSA)
CANAL{DSA.DSA)
CANTON(DSA.DSA)
CARGO(DSA.DSA)
CATALOGO(DSA.DSA)

. EEE] CATALOGO_PROVEEDOR(DSA....
----- CLIENTE(DSA.DSA)

L L T I R o R R R R i )
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Una vez importadas todas las tablas del SIM al esquema DSA con la
herramienta “Data Services Designer” procedemos a crear los respectivos flujos de
datos de cada una de las tablas importadas, esto con el fin de realizar la carga de la
data de las fuentes originales (SIM_SOURCE) al esquema DSA.

Nos colocamos en la pestafa “Data Flows” de la seccidén Local object Library

y damos clic derecho en el icono = @W .como se indica en la siguiente Figura:

Project Ar

Open
Replicate
Revert

| Export

New
Search...
Refresh Object Library

Repository »

d to Central Repasiton 3

Delete

Rename

Compare »

71| Submit Column Profile Rec
¥ Desig
— Submit Relationship Profils

Local Obje

Repositorys| | View Data

Data Flow Properties... =

el

Apha_Customers_DF02
[ DF_ACCION_CAMPANIA_DSA
-5 DF_ACTIVIDAD_COMERCIAL DSA
[ DF_ACTIVIDADES_CAMPANIA_DSA
[% DF _ARCHIVO_CAMPANIA_DSA
[ DF_CAMPANIA_CLIENTE_DSA
5 DF_CAMPANIA_DSA
- [¥ DF_CANAL DSA
[P DF_CANTON_DSA
[ DF_CARGO_DSA
P DF_CATALOGO_DSA
-5 DF_CATALOGO_PROVEEDOR_DSA
~FF DF_CLIENTE_DSA

A continuacion colocamos el nombre del Data Flow, luego damos doble clic en
el Data Flow creado y en la parte derecha aparecera un espacio de trabajo donde

construiremos el data flow.

En la construccién del DSA se incluira las tablas fuente y destino, en el caso
del SIM las tablas del esquema “SIM_SOURCE” seran el origen y las tablas del

esquema “DSA” seran el destino como se muestra en la siguiente figura:

alllx
(")
~ ‘ 3
> - -
" F ok "
1= »
N e o
o hs
- ’r g
)‘.; = o “,‘:
g> Y
@ or B
4 br
L& : <
B "
P »r
o s
® o e
0o .
*o e
- 4§ (Y
P
®o
*o b
o a
*o
P .
(] F——— ] ] )
& o |0 PO [id ] B | f ‘ 8 O ACTN COMRACAL Gt ot .| OF SAialil iAo o | % OO G ACIAL DN <Gt | D FAC AT M- Duta flash, (D FAC VINTA DWH - Data Flow

§

]

Una vez culminada la construccion del DSA, procedemos a ejecutar el mismo.
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Para lo cual nos colocamos en la pestana “Projects” de la seccion Local Object
Library, de alli seleccionamos la carpeta “INTELIGENCIA_MERCADO_SIM” y la
arrastramos a la ventana superior “Project Area”, como se indica en la siguiente

Figura:

Project Area a x

[=}-£) INTELIGENCIA_MERCADO_SIM
[-¢5 J0B_SM_DsA
& PrU
(B PRUEBA

gneslgner ﬁ[ lonitar | 3 Log |

Local Object Library a x
Repository: D542_REPO1

Project I Description
[+]- INTELIGEMCIA_MERCADO_SIM

A continuacién procedemos a crear el JOB para la ejecucion del DSA creado

anteriormente.

Desde la seccion “Project Area” damos clic derecho a la carpeta
“INTELIGENCIA_MERCADO_SIM”. Finalmente para ejecutar el DSA procedemos a
dar clic derecho sobre el JOB y damos clic en la opcién “Execute”, como se muestra

en la siguiente Figura:

Project Area

[=}-(C] INTELIGENCIA_MERCADQ_SIM
[+1-¢(B° J0B_SIM_D3A
- & pm
N Bl Execute...
@] Sstart debug...

BRCE

Remove

Rename

Properties...

A continuacién se empieza a ejecutar el JOB, durante la ejecucién aparece una
pantalla que va indicando el estado de la ejecucion y en caso de presentar cualquier

“‘Warning” u “Error” se podra revisar los mismos haciendo clic en cualquiera de los

) s/ o
ICONOS

e Trace: tenemos el log de la carga
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e Monitor: Visualiza el numero de registros cargados y desagregados por

transformador

e Warning: Muestra el tipo de advertencia y error que tiene la carga de

datos.

LIE

[ powc £t Vew Took Debug Window Hep

7 3 % @ cEa

<ol Object Ubrary
Repsarry: D542 REPOL

+ ) DOBIGECIA NERCAOO SN
Omega

o[ o [ [ oot o B ow B | £ 4Dt Fage | 3. 08,5054 ieh 3. PRLEEA oD 3 iRiod, B PRU_12.10.2015 22 1.

Construccién del DWH - SIM
En la construcciéon del DWH se llevaran a cabo las siguientes actividades:

1. Crearemos las estructuras del modelo dimensional del SIM en el
esquema “DWH?” de la base de datos SQLSERVER 2008.

2. Procederemos a realizar la carga de data en las estructuras que fueron
creadas en el paso anterior, para lo cual emplearemos la herramienta:

Data Services Designer.
Creacion de estructuras DWH — SQL SERVER 2008

Realizamos el mismo proceso para la construccion del DSA-SIM pero

considerando el modelo dimensional DWH para la construccion de los Data Flows.
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7.8 Anexo H. Manual de usuario herramienta de reportes del SIM.
Propdsito y Alcance de la Guia de Usuario

El propésito de este documento es guiar al usuario final en la utilizacion del
sistema de reportes del SIM “SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADO”. En los
diferentes capitulos que componen esta guia, se describe de manera detallada el ingreso

de datos, procesamiento de informacion, reportes que se generan, asi como una serie de

notas, sugerencias y advertencias que buscan facilitar la operacién del programa.

Usando la Herramienta Informatica para el sistema de reportes del SIM “SISTEMA
DE INTELIGENCIA DE MERCADO”

Este capitulo presenta el detalle de la forma de operar el sistema de reportes SIM
“SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADO”.

¢Qué es el sistema de reportes SIM “SISTEMA DE INTELIGENCIA DE
MERCADOQO”?

Para cubrir la necesidad de mantener de forma permanente la informacién de los
clientes de Carrera Torres & Asociados al alcance de quienes en ella trabajan y en
particular para los niveles gerenciales de las empresas a quienes prestan sus servicios,
se ha creado el sistema de reportes SIM “SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADOQO”,
gestionado y operado por Carrera Torres & Asociados que cumple con las siguientes

funcionalidades:

e Publicacion de informacién mediante reportes web que permiten al usuario

la visualizacién sencilla de resultados (informes y gréficas).
e Generar informes a través de pardmetros mediante una interfaz amigable
e Exportacion de reportes a formatos Excel, PDF, CSV, TXT.

e Calendarizacion de reportes.

Entorno General

En esta seccion se describen las caracteristicas operativas que posee el sistema
de reportes SIM “SISTEMA DE INTELIGENCIA DE MERCADOQ”, se muestra la manera

de ingresar y salir del sistema asi como la descripcion de cada uno de los reportes.
Ingreso al Sistema

Para ingresar a la herramienta se debe acceder al siguiente enlace:
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http://E-W2K86402:8080/BOE/BI

En la siguiente pantalla debe ingresar el usuario entregado y la correspondiente

contrasefa.

—_ alolx
PUlife T x| oo | ||

P S vew e T e

SAP BusinessObjects
Bl launch pad

sty your wses imdormation, snd chck “Log On”

e T [ —— T —|

Wecome: Admisietrator  sopicaterse  rfmmces Nelp menew | Log o

- oy Recenty Viewed Documents - wmread mesmages m iy tabox - 1oy dpplcations
w Ingremes por camcefias de mamOon de leak T k-
¥ Coton 0 adamn v venea o e >

¥ oo sepdn o compaien y 10 campee

7 i e o vk e v vir e

3 Vb 8 St

|
i
i
!
‘i € %

T8 Crartng Semtes ot

!
4 %
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Detalle de los reportes

SES

Indicadores

Eficiencia -
costos
relativos

Nombre del reporte

Ubicacion

Campafias de marketing frente SIM/Indicadores
de efectividad a objetivos

Ingresos frente a gastos

Participacién campafias frente
a ingresos y gastos

Valor del cliente

Ranking Clientes por volumen
de ventas y valor monetario

Clientes Generados (Leads)
por campafia

Coste por lead

de Efectividad

SIM/Indicadores
de Efectividad

SIM/Indicadores
de Efectividad

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —

Nombre Reporte en BO

Campafias de marketing frente a
objetivos

Objetivos Camparias

Ingresos frente a gastos
Participacién campanias frente a

ingresos y gastos

Efectividad - Campafas

Valor del cliente

Ranking Clientes por volumen de
ventas y valor monetario

Leads generados por campafia

Leads generados por campafia

Pestana

Campanias internas vs
competencia

Campanias por tipo
Efectividad Campafia
Detalle Campafia y avance

Campana frente a objetivos

Ingresos frente a gastos
Participacioén frente a

ingresos

Participacion frente a
gastos

Valor del cliente

Ranking valor monetario
Ranking volumen de ventas

Leads por campafa

Costo por lead
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Efectividad/Ef
iciencia

Costos totales

Costos por producto o linea de
productos

Costos por zona geografica
Costos por tipo de cliente
Costos por unidad operativa

Cambio porcentual en costos

Ingresos por ventas
agrupadas por campafia y tipo
de campaia

Costos de adquisicion vs
ventas por producto o servicio

Ingresos por Campafas de
nutricion de leads

Ventas totales

Ventas por linea de producto

costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Eficiencia —
costos relativos

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Profundizar Costos

Ingresos por ventas agrupadas por
campafa y tipo de campana

Costos de adquisicion vs ventas por
producto

Ingresos por Campafias de nutricién de
leads

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas

Costos totales

Costos por perfil de item
Costos por linea de
productos

Costos por zona geografica
Costos por tipo cliente

Costos por unidad operativa

Cambio porcentual en
costos

Ingresos por campafia

Costos de adquisicion vs
ventas

Ingresos por campainas

Ventas totales

Ventas por perfil de item

Ventas por linea de
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Ventas por zona geogréfica

Ventas por tipo de cliente

Ventas por segmento del
mercado

Ventas por tamarfio del pedido

Cambio porcentual en las
ventas

Utilidades Totales

Utilidades por producto o linea
de producto

Utilidades por zona geogréfica

Utilidades por tipo de cliente

Utilidades por segmento de
mercado

Utilidad por tamafio de pedido

SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia
SIM/Efectividad/
Eficiencia

SIM/Efectividad/
Eficiencia

Ventas Item Proveedor

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas
Ventas Unidad Operativa

Profundizar Ventas

Profundizar Ventas

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

Profundizar Utilidades

productos

Ventas por zona geogréfica

Ventas por tipo cliente

Ventas por unidad operativa

Ventas por tamafio y valor
cliente

Cambio porcentual en
ventas

Utilidades totales

Utilidades por perfil de item

Utilidades por linea de
productos

Utilidades por zona
geografica

Utilidades por tipo cliente

Utilidades por unidad
operativa

Utilidades por tamafio y
valor cliente
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Cambio porcentual en las SIM/Efectividad/  Profundizar Utilidades Cambio porcentual en
utilidades Eficiencia utilidades.
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Funcionalidad de los Reportes
DESCRIPCION DE LOS REPORTES

Al dar clic derecho en cada reporte y seleccionar la opcion Modify nos muestra el

reporte con su estructura de forma y fondo, a continuacion describimos cada boton:

SAD4

Home | Documents | Costos de adquisicién... = = = |

7 P . .
File Properties | Report Elements Formatting

DEE- S Pl Tables | Cell | Section | ¢
oo | sEHE X @ (B-H-B-ZE-|h
% able Objects Fail YAEA Proporciona la informacion

------ Type here to filter tree de las prODiedadeS del

E = ﬁ Castos de adquisicion vs ventas por producto

- 1 Item Mombre {

ﬂ 7 Nom Anio Fec ! ~Proporciona toados

ol | Mombre Empress controles que tiene el
1 Mom Mes Fec

s Costo Metp

ww Venta Neta

CORPORA > Proporciona I0s campos
=) [ Variables = .
s Total Costos gue se extrajo de la base

w Utilidad Bruta 600.000 - de datos, para ser
w Utilidad Bruta Ttems :

. Utlidad Bruta Productos mostrados en el renorte

500.000 -
w Utilidad Bruta Unidad Op
ww Variacion Porcentual

400.000 -

300,000 -

200.000 -

Costo Heto & Venta Neta

100.000 -

A

o
3!"1
%P‘wi

&

CONTROLES

Los reportes tienen una funcionalidad similar dentro del sistema, para lo cual
hacen uso de controles, los mismos que se encuentran en la parte izquierda de cada uno
de los reportes.

CONTROLES PRINCIPALES EN FUNCION DEL TIEMPO

La funcionalidad de estos controles nos permite utilizar como filtros el tiempo ya

sea en afos, meses, trimestre, semestre o las fechas del reporte segun su periodicidad
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con la posibilidad de escoger un periodo de tiempo y comenzar a extraer la informacion.

Esta informacion se muestra en tabla o a su vez en gréfico.

[ Track ~ 3 Drill - %

®
Home || Documents | Ingresos agrupados p... © = = |
wd;[nbdigennei'j Dﬁ'|8ﬂ|@é'@b°‘@v
BY e |
Map Reset

Afio

3&& .

[+ Select (All)
~ 2010
[V 2015

Bk

El

Mes

7 Select (All)

[+ 02. FEBRERO
[¥ 06. JUNIO

[+ 10. OCTUBRE
[¥ 11. NOVIEMBRE
[¥ 12. DICIEMBRE

CORPOQRACION EL ROSADOQ

SAP4
Home || Documents | Ingresos agrupados p... =~ & E]L

del tiempo

Web Intelligence

M@ anes-

Map Reset

| 0| &

=

Afio

[ select (all)
[+ 2010

[+ 2015

=
w3
o

b

Mes

[ select (Al

[+ 02. FEBRERD
[ 06. JUNIO

[+ 10. OCTUBRE
[+ 11. NOVIEMERE
[# 12. DICIEMBRE

nformacion que se
despliega en la parte

izquierda de la pantalla de
cada reporte. Se detalla el

nrormacion que se

despliega en funcién de los

CONTROLES PRINCIPALES EN FUNCION DE LA EMPRESA

La funcionalidad de estos controles nos permite visualizar la informacién por

empresa. Esta informacion se muestra en tabla o a su vez en grafico.
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l“m”;‘llrﬂl‘!”Impnrmmﬁ... P& u]

[ Track = '3 Drill ~ 7 Fitter Bar 7] Freeze

(B Input Controls - 8
= Nombre del Reporte: Ingresos por

Map Reset
\ &A D, n del Reporte:
SRR Ingresos agn

D

&

adio ES
v Select (Al

W~ 2010

¥ 2013

~ 2014

2015 CORPORACION EL ROSADO

Mes kS
7 Select (Al -
[7 01 ENERO :I
¥ 02. FEBRERO

[ 03. MARZO
= 04. ABRIL -

|E]

a Informacion se
7 selc A puede controlar por

¥ CORPORACION EL ROSADO

¥ CORPORACION FAVORITA e m p resa

Nom Anio Fec Nom Mes Nombre Campania

2015 086. JUNIO Publicitar la marca en portales

Web Intelligence

Ciertos reportes Web se componen de varias pestafias con los indicadores
definidos por las reglas de negocio. Para navegar las diferentes pestafias del reporte se
debe seleccionar el menu desplegable de la parte inferior izquierda y que muestra un

listado con el nombre de los reportes.

O [F - e Pt A P

B escomteh - [Evp—. Verta: per tamato 2e peacd
pregresy
ta o o Tanking 6o 20 chstes por hntad it
= :
| [t e Foasdes s v indcadoes Cots Reives

pestafa del reporte
S P . deseada

Combes porcemess e vestes 2013 DATUGOURMET, CIA. LTDA 1 27
1

T Vet sor sy vier st 13 Vet Tses 0 [ic] (]

285



7.9 Anexo |l. Manual de usuario SIM
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INTRODUCCION.
Propésito del Documento.

El presente documento tiene como objetivo indicar detalladamente las

funcionalidades del Sistema de Inteligencia de Mercado.
Este sistema se compone de seis (6) modulos:
1. Administracion del Sistema
2. Actividad Comercial
3. Base del Conocimiento
4. Campafa
5. Productos
6. Flujo Comercial

El SIM es una aplicacion Web totalmente administrable que funciona bajo la
modalidad de roles asignados a los usuarios, permitiendo el acceso a los diferentes
menus dependiendo del rol.

Conceptos Importantes
Acceso ala Aplicacion
El SIM al ser una aplicacion web es necesario que se acceda desde cualquier

navegador de internet.

La direccion URL localmente es: http://localhost:8080/SIMWEB/index.jspx

El usuario debera abrir el navegador de internet, introducir el URL. Una vez

cargada la pagina, se visualizara la pagina principal de la aplicacion.
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http://localhost:8080/SIMWEB/index.jspx
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GRAFICO 76. 1ERA PAGINA DE INICIO DEL SIM. FUENTE: AUTORES

Para iniciar con el uso del SIM el usuario debera dar clic en “Iniciar sesiéon” en la

barra ubicada en la cabecera de la pagina.

CARRERS, TORFES ¥ ASDCIADCS @_a.;
GRAFICO 77. CABECERA 1ERA PAGINA DE INICIO DEL SIM. FUENTE: AUTORES

La aplicacion mostrard la pagina para que el usuario ingrese su usuario y
contrasefa y debera dar clic en “Iniciar sesion”.

S B . S - °lK
« cn localhost Y e 0QO00Q

CHRREFS. TORFER Y ARACIADCS g;g

GRAFICO 78. 2DA PAGINA DE INICIO DEL SIM/ INICIO DE SESION. FUENTE:
AUTORES

% Si los datos ingresados por el usuario no son correctos el sistema visualiza

mensaje de error.
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Nombre de usuarie: asf

m Conrasefia
n L teE1ivni]

GRAFICO 79. ERROR INICIO DE SESION. FUENTE: AUTORES

+» Si el nombre de usuario y contrasefia son correctos la pagina cargara el
nombre de usuario, el nombre del empleado y los moédulos asignados al rol

o roles del usuario.

GRAFICO 80. CABECERA DE LA APLICACION. FUENTE: AUTORES

Vision General del SIM
El sistema presenta las siguientes opciones:

ADMINISTRACION DEL SISTEMA
o ADMINISTRACION
= COMPETENCIA
= UNIDAD OPERATIVA
= DIVISION POLITICA
» CATALOGO
* TIPO EMPRESA
» EMPRESA
» EMPLEADO
» DEPARTAMENTO
» CARGO
o SIM-SEG
= MENU-ACCION
= CONFIGURACION
* PERFIL
= MODULO
= MENU
= USUARIO
» ROL
= ACCION
BASE DEL CONOCIMIENTO
o ADMINISTRACION BASE CONOCIMIENTO
ACTIVIDAD COMERCIAL
o VER CONTACT MANAGER
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CONTACT MANAGER
PERFIL CLIENTE
META OBJETIVO
o CLIENTE
e CAMPANA
o CAMPANAS
o CANAL
o CAMPANAS COMPETENCIA
e PRODUCTOS
o SUB PRODUCTOS
PRODUCTO
PROVEEDOR
GARANTIA
CERTIFICADO
o PERIL PRODUCTO
e FLUJO COMERCIAL

O O O

o
o
o
o

o GASTOS

o VENTAS
e CERRAR SESION
e INICIO

Estructura de las pantallas
Por lo general las pantallas tendran la siguiente estructura:
e Titulo de la Interfaz

Se ubica en la cabecera de la pantalla.

CARRERA TORRES Y ASOCIADOS

C -
X ACTon

GRAFICO 81. TITULO DE LA INTERFAZ. FUENTE: AUTORES
e Nombre de Usuario y Nombre del Empleado

Se ubica en la cabecera de la pantalla debajo del titulo de la interfaz
Usuario: admin Mombre: ADMINISTRADOR
GRAFICO 82. INFORMACION DEL USUARIO. FUENTE: AUTORES

e Mobdulos

Se ubica en la cabecera de la pantalla debajo del nombre de usuario y nombre del

empleado.

GRAFICO 83. ARQUITECTURA MODULOS DEL SIM. FUENTE: AUTORES

e Menu
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Se ubica en la parte izquierda de la pantalla, se despliega segun el

seleccionado.

ADMINESTRACION
COMPETEMCIA
UIRIDAD OFERATIVA
DIkt POLITICA
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MERL - ACCHM
CONFICURACIMN
PERFIL

MODuULD

MEN

USUARED

R

ACCION

GRAFICO 84. ARQUITECTURA MENU DEL SIM. FUENTE: AUTORES

o Pantalla de gestién

modulo

Se ubica en la parte centro derecha de la pantalla. La mayoria presenta un panel

para ingresar los datos de un nuevo registro y un panel de listado de los registros

almacenados.
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GRAFICO 85. ARQUITECTURA PANTALLA DE GESTION DEL SIM. FUENTE:

AUTORES

El panel de ingreso cambia segun los datos que se requieran y en el que algunos

son obligatorios y otros no.

294



» Campo obligatorio

GRAFICO 86. CAMPO OBLIGATORIO. FUENTE: AUTORES

Tienen dos botones “Guardar” y “Nuevo”
Grabar Nuewva

GRAFICO 87. GUARDAR Y NUEVO. FUENTE: AUTORES

El panel de listado muestra cuantos registro se hayan almacenados.

Eegitiros entontrades [1995]

GRAFICO 88. COLUMNAS DEL PANEL DE LISTADO. FUENTE: AUTORES

Seguido de la informacion detallada de cada registro tabulado. En una columna

encontraremos la palabra “Acciéon”
Accidn
EAT)

GRAFICO 89. COLUMNA ACCION: EDITAR Y ELIMINAR. FUENTE: AUTORES

En el que el primer icono representa editar y el segundo eliminar el registro.

Guia de Uso

Médulos

GRAFICO 90. MODULOS SIM. FUENTE: AUTORES.

Administracion del Sistema
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ADMINISTRACION
COMPETENCIA
UNIDAD OPERATIVA
DIVISION POLITICA
CATALOGO

TIPO EMPRESA
EMPRESA
EMPLEADO
DEPARTAMENTO
CARGO

SIM-SEG

MEND - ACCION
CONFIGURACION
PERFIL

MODULO

MENU

USUARIO

ROL

ACCION

GRAFICO 91. MENU ADMINISTRACION DEL SISTEMA. FUENTE: AUTORES
Empresa

Al entrar el formulario se carga con la informacion de la empresa.

Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Nombre
= RUC

= Pais

= Provincia
= Cantén

= Parroquia
o Datos no obligatorios

= Sigla

=  Mail

= Facebook
= Twitter

= Pagina Web

= Descripcién
o Boton Grabar: permite crear o modificar una Empresa.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
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Ingreso Datos
Danos Bisicos
Datos Baskos
» Nombee: CARRERA TORRES & ASOCIADOS

» RUC: 17188967 19001
Sigha: CARRIRA TORRES & ASOCIADOS
Contactene
Mait pteeresd activesfijoscaline.com Facebook: Mg /evasfacebook com/ activoafijosonline

Taitter: Pagina Welc Mg/ /www acthosfijosonlinecom/

Localizacion

» Pakx LCUADOR

» Provincix PICHINCHA

» Cantén: QRTO

» Parroquia: NO DEFINIDO =

Descripcion Gxo empresanal asumiends
Contamon "
0000 16CUrSCs
Reconocimientos
Reconocimiento Latin Amedcan Qualky Inathute Reconocikmiento Ebos PYMES 2011 Sector
» Campo ebligatorio
ra Nue

GRAFICO 92. EMPRESA. FUENTE: AUTORES

Empleado

Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios
= Nombre
= |dentificacion
= Fecha de Nacimiento
= Fecha de Ingreso
= Departamento
= Cago
o Datos no obligatorios
= Teléfono
= E-mail:
= Direccién
o Boton Grabar: permite crear o modificar un Empleado.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Identificacion (filtro), Fecha de Ingreso,
Cargo, Teléfono, E-mail.
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

297



ngreso Datos

» Nombare:

» identificacion

» Fecha Nacimiento
» Fecha Ingreso

» Deparamesto: Seleccione.

» Cargex Seleccione
Teltfono
Email
Direcchon
» Campo chiigatorio
s
Registros encontrados [1995)
N
Focha ingreso Cargo Toldono Ema
ABAD DAVILA JUAN SN >
1 CAMRO J 1716621980 GLRINTL MIGAMAX ¥4 @
ABARCA CUENCA I CSOA0S ADMINISTRADOR (7
JOHANNA ANDREA 1725909903 SUPER AXI 74 ]:‘:
ABRAHAM TORRES 91642224" ASISTENTE OFICINA = -
DAVID MANUEL PIGNEZeny M ZAT)

GRAFICO 93. EMPLEADO. FUENTE: AUTORES
Unidad Operativa

o Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios
= Nombre
= Local
o Boton Grabar: permite crear o modificar una Unidad Operativa.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Local (filtro).
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

Eegiiir e anoanti sl | o]
L - @B
OO SPIANRAS - GRAN AN Co00OH WPT WAAYS, - CRAN AN E"m
] OO SFIALAS AX) GO LR RS AKI i |‘_'|
GRAFICO 94. UNIDAD OPERATIVA. FUENTE: AUTORES
Competencia

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios
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=  Nombre

= RUC

= Sigla

= Pais

= Provincia
= Cantén

= Parroquia
o Datos no obligatorios

= Estado

=  Malil

= Facebook
= Twitter

= P4gina Web

= Descripcion
o Boton Grabar: permite crear o modificar una empresa Competencia.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

I8gfeds Dalas.

Datos Biiicos
Ciatos Bashos

* Hombai
* RIRC:
» Sigla

Datada: | Activads

Contaciese

Ml Facelock:
Twhtter: Fhgina Webs

Locall rackan

w Pals: Sl chons

» Figvindia ShlbCchon_ -
+ Lanlin: Sl oy =

» Parrogquia: Sedercions

Descripehon

GRAFICO 95. COMPETENCIA PANEL INGRESO DE DATOS. FUENTE: AUTORES

e Listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Identificacion (filtro), Estado.
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.
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GRAFICO 96. COMPETENCIA PANEL DE LISTADO. FUENTE: AUTORES

Departamento

Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

Empresa
Nombre

o Botén Grabar: permite crear o maodificar un Departamento.
o Botdén Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Listado de registros
o NuUmero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Local (filtro).
o Columna Accién

Botén Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para
editar.
Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

CARRIRA TORRLS & ALOCEADEH, CORPILKS -_'5”:
GRAFICO 97. DEPARTAMENTO. FUENTE: AUTORES
Cargo

Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

Departamento
Nombre

o Boton Grabar: permite crear o modificar un Cargo
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Departamento (filtro).
o Columna Accién

Botdn Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
Botdn Eliminar: Elimina el registro seleccionado.
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Ingreso de Datos

» Departamento:  Seleccions

Registros encontrades |67]

| ADMINIS TRADOR SATEMAS

ADMNSTRADOR €O PRODUCCION

ADMNG TRADOR CENTRO COMERCIAL CONTABLIDAD

AR
mmm

GRAFICO 98. CARGO. FUENTE: AUTORES
Division Politica

La division politica tiene el siguiente submenu:

|—,f .—| Provincia Canton Parroquia

GRAFICO 99. SUBMENU DIVISION POLITICA. FUENTE: AUTORES
Pais

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

=  Nombre
= Cddigo
= Estado

o Boton Grabar: permite crear o modificar un Pais

o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros

o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Codigo (filtro), Estado
o Columna Accién

= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.

Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

FE
? o AMDOREEA 3 5 s
P EMATOR ARARE UREDH ) B (F4=)

GRAFICO 100. PAIS. FUENTE: AUTORES
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Provincia

o Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Pais

= Nombre
= Cddigo
= Estado

o Botdn Grabar: permite crear o modificar una Provincia
o Botdén Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros
o NuUmero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Cédigo (filtro), Estado
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Botdn Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

a— 2 ] Za

CAKAR = E‘C

CARCHI : = [—"“E
GRAFICO 101. Provincia. FUENTE: AUTORES

Cantdn

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Pais

= Provincia
= Nombre
= Cddigo

= Estado

o Boton Grabar: permite crear o modificar un Cantén
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Cédigo (filtro), Estado
o Columna Accion
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.
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Provincia BRSTLCH Parroquia

» Pronincin (I(ll'l‘x’lkll(.‘
» Nombre:
» Codigo:
Estado Activado
{1 of 3) ey 2
1 24 DL MAYO 1316 -] Q‘@
2 ASDON CALDERON o e
3 ALHAJUELA ) C‘f@
GRAFICO 102. CANTON. FUENTE: AUTORES.
Parroquia

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Pais

=  Provincia
= Cantén

= Nombre
= Cddigo

= Estado

o Boton Grabar: permite crear o modificar una Parroquia
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Estado (filtro).
o Columna Accién
= Botén Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para

editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

Faix Pror <la Cantdn - Farm |

» Pads: EC At
» Pramdnii GALAFACES

* L angon. SANTC DOSINCL)

Regivires sscomradas [14]

i ABRAHAM CALAFADDN FR0I01 = [ EIP E
FI0NSN -]

GRAFICO 103. PARROQUIA. FUENTE: AUTORES
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Catalogo

e Listado de registros

O

Registros desplegados con la estructura de un &rbol

o Formulario de ingreso:

O

(0]

Datos obligatorios

= Clave
= Nombre
= Estado
Datos no obligatorios
= Orden

Boton Grabar: permite crear o modificar un Catalogo.
Boton Nuevo Catalogo: limpia la pantalla de ingreso.
Boton Eliminar: Elimina el catalogo.

Gesthon de Canibogos

Ingreso de Dates
TIFG D

TIPO COMTACTO ACTRADAD COMERCIAL s Clive
TIPD EMPRESS

BATRLY v W

P Diden:

COMPETEMCEA
TIPO CLIENTE Estado Arthvado
TIFD FROVEEDDR * {ampa abligaror s

TIPO VENTA
TIPD CASTO GCiabad | Musve citilegs | [

GRAFICO 104. CATALOGO. FUENTE: AUTORES

Accioén

e Formulario de ingreso:

O

O

o
o

Datos obligatorios

=  Mobdulo
=  Nombre
= Clave

Datos no obligatorios

= Descripcién
Botdn Grabar: permite crear o modificar una Accién
Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

e Listado de registros:

o
o
o

Numero de registros
Columnas: No., Nombre (filtro), Estado (filtro).
Columna Accion

= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para

editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.
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GRAFICO 105. ACCION. FUENTE: AUTORES

Rol

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios
=  Mobdulo
= Nombre
o Datos no obligatorios
= Descripcién
o Boton Grabar: permite crear o modificar un Rol
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Descripcion.
o Columna Accién

= Botén Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para

editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

wagresn g Darss
» lodubx AN PR TRLAD IO DL, WATEMA =

» kombre

Derwcripcion:

b Lamga phiguinei

Eegisiees emtonirades [1]

e

ADMINISTRA TOO EL SISTEMA 4=

[ ADMINISTRAR SHTEMA

GRAFICO 106. ROL. FUENTE: AUTORES
Configuracién
Es la asignacion de mddulos a la empresa.

e Listado de modulos:
o Moddulos no asignados
o Moddulos asignados
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o Boton Guardar Modulos: Modifica la asignacion de modulos.

Asignar Modulos

Asignados

ADMINISTRACION DEL SISTEMA
ACTIVIDAD COMERCIAL

BASE DEL CONOCIMIENTO
CAMPANA

PRODUCTOS

FLUJO COMERCIAL

No asignados

> SEGURIDAD Y SUPERVISION
> SISTEMA DE GESTION DE SEGURIDAD

AAAAAN

Guardar Moédulos

GRAFICO 107. CONFIGURACION. FUENTE: AUTORES
Maodulo

Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Clave

= Nombre
= Contexto
= estado

o Boton Grabar: permite crear o modificar un Médulo
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Cédigo, Nombre, Contexto.
o Columna Accién
= Botén Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para
editar.
= Botdn Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

ingieie de Dalos

: mambee:
Rasgintins encombradon (8]
SIRMC CHMERC AL, ACTHIDAD COMERTIAL WIMATE E EI
VILLAADSIN ADSINIS TRACION DL WS TEMA WIMALE E’m
3 SIRBLARE BASE DL COMBCIMIENTS LR B‘E‘]
GRAFICO 108. MODULO. FUENTE: AUTORES
Menu

Listado de registros
o Registros desplegados con la estructura de un arbol
Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios
=  Mddulo
= Menu
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= Caodigo

= Nombre
=  Opcidn
= Esmenu
o Datos no obligatorios
= URL
= |cono
= Tooltitext

= Secuencia
Botdn Grabar: permite crear o modificar un Menu
Boton Nuevo Menu: limpia la pantalla de ingreso y actualiza el formulario.
Boton Nuevo item: limpia la pantalla de ingreso y actualiza el formulario.
Boton Eliminar: elimina el menu seleccionado.

O O O O

Cestionar kends

ngress de Dates

» Middle Seleccione_. w
® Mend: Selecclone - v
» Cisdige
» SIMASEC » Nomiire:
» ADMIKISTRACEON URL:
» BASE DEL CONOCIMIENTO
» ACTIVIDAD COMERCIAL Ronox
* FLUJD COMERCIAL Tooltiglext:
* CAMPARA
5 1
+ PRODAUCTIS e
Opcidn: Aparece slempre ]
s menis g Hvads

» Campe obigaioria

Grabhaa LT Yt Eliminar

GRAFICO 109. MENU. FUENTE: AUTORES
MenU — Accidn

e Listado de registros de Menu
o Registros desplegados con la estructura de un arbol
e Listado de Acciones
o Acciones Disponibles
o Acciones Asignadas
o Boton Grabar: modificar un Menu con las acciones asignadas.

Cestionar Menas

Disponibdes Asignadas

SIM-S5EC
ADMINISTRACHIN

BASE DEL CONDCIMIENTO
ACTIVIDAD COMERCILAL
FLUJO COMERCIAL
CARPARA

PRODUCTOS

GRAFICO 110. MENU — ACCION. FUENTE: AUTORES
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Perfil

Seleccion del Médulo
Formulario de acciones al rol

o Seleccion del Rol

o Acciones Disponibles

o Acciones Asignadas

o Botén Grabar Acciones: modificar el Rol con las acciones asignadas.
Formulario de roles al usuario

o Seleccion del Usuario

o Roles Disponibles

o Roles Asignadas

o Boton Grabar Roles: modificar al Usuario con los roles asignados.

Madubo: Selescione -
Asignar siciones § rol dal

Disponibles . Aslgnadas

Ninguno Cuardar Accianes

Asigemar Boles a Usuario

Disponibdes . Asignadas

sdavila

. Guardar Rodes
admin

GRAFICO 111. PERFIL. FUENTE: AUTORES
Usuario

Formulario de ingreso:
o Seleccion del empleado.
o Datos obligatorios
= Username
= Contraseia
= Estado
o Boton Grabar: permite crear o modificar un Modulo
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Cédigo, Nombre, Contexto.
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
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= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

Ingress de Datos

Sedeccions Empleado por identilicackin

®» Buicar Emplesds (R Mombrel 171662 1530

identiicaching
Mombres:
» Uriname: adavila
» Contraseds:
Ohactive  macthve

Ustad:
{amon sdigatinia

Grabar Nuevo

Nombre ¥

ARAD DAVILA JUAN
CAMILO

ADMINISTRADOR

Eegistron encontrados. [7]

e ntific a0 stm Extado Cambio clave

1 TI6ET I 580 L+

1TI8166034 L+

GRAFICO 112. USUARIO. FUENTE: AUTORES

Base del Conocimiento.

BASE DEL
CONOCIMIENTO

ADMINISTRACION
BASE CONOCIMIENTO

Ze
Ze

GRAFICO 113. MENU BASE DEL CONOCIMIENTO. FUENTE: AUTORES

Administracion Base del Conocimiento

T
| Bolet N B de Consdimienin

Adminiitracion de Base de Conctimisato

Capitulo

Sadcica

Farrala

GRAFICO 114. SUB MENU BASE DEL CONOCIMIENTO. FUENTE: AUTORES

Boletines

e Formulario de ingreso:

o Datos obligatorios

= Empresa

=  Titulo

= Descripcién
= Estado

= Fecha

o Datos no obligatorios

=  Prioridad
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o Boton Grabar: permite crear o modificar un Boletin
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Titulo (filtro), Descripciéon, Fecha, Prioridad, Estado
o Columna Accién

= Botdn Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para

editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

m Gave de Conocimiento Administracion de Base de Conodimiento Capitulo Seccion Paerato

» Empress: CAREEEA TORRLS & ASOCIADOS =
» Tiude
» Descripcitn
Prioridad B
fecha
Estado Aahade
» Compn ehigaters
Grabar Nawveo
fofn) 1] TR
Tiule ¢ Descriocka 2 Fecha © Priovidad & Esuado 2
LS ~rer—r——— Acodn
| BOLETIN PRUEBA | ESTE £5 UN BOLETIN ' ' 8
2 BOULTIN PRUCEA 2 E5TL (5 UNA PRULEA 4 1 s

Repiyiros encontrades (2]

GRAFICO 115. BOLETINES. FUENTE: AUTORES
Base del Conocimiento

Nos permite ver la base de conocimiento.

e Listado de registros:

o Seleccionamos la Empresa
o Titulo
o Capitulo
o Seccion
o Pérrafo

Boletines Base de Conocimiento Administracidn de Base de Conocimiento Capdtulbo Leccitn Parralo

= Empresas | CARRERA TORRES & ASCLIADOS -

= Thiulo - BASE DEL CONOCIMIENTO 2

Descripcion; ESTO ES UNA PRUERA

= CA 2 Titulo - CAPITULD 2 _

Descripeion: ESTE ES UNA CAPITULD 2 DE PRUEBA

v CAL T Titulo - CAPITULO 1

GRAFICO 116. BASE DEL CONOCIMIENTO. FUENTE: AUTORES
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Administracion Base del Conocimiento

o Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios
= Empresa
= Nombre
= Descripcién
= Fecha de creacion
= Ultima actualizacion
o Botdn Grabar: permite crear o modificar una Base del Conocimiento
o Botdén Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre (filtro), Fecha creado, accion
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Botdn Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

* Empawia CARBERS TORRES & ASDC1ADOS -
» hembie

» Daiciipitn

Fecha dhe Creasien

(i Actualizackon
% O dam . bl gy

{1 of 1) 15 =

L BASE DEL COMOUIMIENTD 2 LT_“-?

Registros encontrados [1]

GRAFICO 117. ADMINISTRACION BASE DEL CONOCIMIENTO. FUENTE: AUTORES
Capitulo

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Empresa

= Base del Conocimiento
= Cddigo

= Nombre

= Descripcion
o Boton Grabar: permite crear o modificar una Capitulo
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Cédigo (filtro), Titulo (filtro), Texto
o Columna Accién
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= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para

editar.
= Botdn Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

» Lmgprese CARRLRA TORRLS & ASOCIADOS  »
» Base del Conochmienna BASE DEL CONOCIMENTO 2 +
» Codigo

+ Nombee

» Descrigciin

et ) W v

1 CA CAPTULO 1 EATE €5 UN CAMTULO | DE PRUCEA

CAMTULO 2 L5T1 05 UNA CAMTULO 2 OL PRULEA

Reghtros encemtrados [2]

GRAFICO 118. CAPITULO. FUENTE: AUTORES
Seccion

Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Empresa

= Base del Conocimiento
= Cddigo

= Nombre

= Descripcion
o Botén Grabar: permite crear o modificar una Seccién
o Botdén Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Cédigo (filtro), Titulo (filtro), Texto
o Columna Accién

s

e
L —

74"

= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para

editar.
= Botdn Eliminar: Elimina el registro seleccionado.
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Eoletines Base de Conod bmismio Administrascion de Bave de Conodimiemio Capiiule [ <[ B FParrafc

» Dmpiesa CAERLRA TOREDS & ASDCIADOS -
* Base del Conocimientoc BASE DEL CONDOIMIERTO 2 =

» L apitule [T LTI

w L Gafiga

» gamilbaig

» Descripoiin

» Lam po chiquisiio

il 1y 1] 15w
iedinn = Titshs =
Ha Tl At 1B

1 &1 SECCION 1 E1d #4% una Seccida &b prueha I:f: @

2 SECCION 2 L # una pleeba E @'

Regisiros encestrades [2]

GRAFICO 119. SECCION. FUENTE: AUTORES

Pdrrafo

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

= Empresa

= Base del Conocimiento
= Capitulo

= Seccion

= Cddigo

= Nombre

= Descripcion
o Boton Grabar: permite crear o modificar una Parrafo
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Cdédigo (filtro), Titulo(filtro), Texto
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

313



joletines Base de Conocimliento Administrackon de Base de Conocimiento Capitudo Secclon BT

» Empresx CARRERA TORRLS & ASOCIADOS =
» Base del Conocimiento: BASE DEL CONOCIMIENTO 2 =

» Capltulo: CAMTULO 1 =

» Secclon: SECCION 1

» Codigo

» Nombre

» Descrigcion

» Campo obligmecio

hef) 15

e

Cédigo ¢
No Texto

! PQ. 1 PARRAFO 1 Este o5 wa parrafo de prueta Cf @

Registros encontrados (1)

GRAFICO 120. PARRAFO. FUENTE: AUTORES

Actividad Comercial

ACTIVIDAD
COMERCIAL

VER CONTACT
MANAGER

CONTACT MANAGER
PERFIL CLIENTE
META OBJETIVO
CLIENTE

GRAFICO 121. MANU ACTIVIDAD COMERCIAL. FUENTE: AUTORES
Ver Contact Manager

Listado de registros:

o Seleccionar:
= Fecha Inicio
= FechaFin

o Actividad Comercial

o Detalle Actividad Comercial
= Numero de registros
= Columnas: No., Cliente (filtro)
= Columna Contactar

314



Ner Actbvidad Comargial I

# Ferha indcho: | 20051204

® Fsrha Fisc

Q

20151244

Aqtividades Comerciales

Adtividad Comae:ial

Selecibone,

Dedalle de la Acthvidad Comarcial

K

inaf 1y [F3

o records found.

Begistres encontrados (|

GRAFICO 122. VER CONTACT MANAGER. FUENTE: AUTORES

Contact Manager

Formulario de ingreso:
o Buscar Empelado por Nombre o Ruc

Empleade para la Actividad Comercial

Buscar Empleado (RUC/Nombre): Q
Empleada:

GRAFICO 123. BUSCAR EMPLEADO. FUENTE: AUTORES

o Seleccién de Clientes

Clientes para la Actividad Comercial
» Perfil de Cliente: Seleccione... -

Disponibles : Asignados

GRAFICO 124. ASIGNAR CLIENTE. FUENTE: AUTORES

o Datos obligatorios
= Nombre
= Fecha Inicio
= Fecha Fin
= Estado
= Tipo Contacto
o Datos no obligatorios
= Prioridad
= Calificacion
= Descripcién
o Boton Grabar: permite crear una nueva Actividad Comercial
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O

Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Empleado para ka Actividad Comercial

Buscar Empleado (RUC/Nombre): Q Datos Actividad Comercial
mph 2
Bopc » Nombre:
CHentes para Ia Actividad Comercial » Fecha tnicio:
» Fecha Fin:
» Perfil de Cliente: Seleccione.
Prioridad: ol
Disponibles Aslgnados Calificacién: o
Descripcion:
Estado: Activo

» Tipo Contacto:  Seleccione,

» Campo obligatoro

Grabar Nueyvo

GRAFICO 125. CONTACT MANAGER. FUENTE: AUTORES

7.9.1.1.1 Objetivo

e Formulario de ingreso:

O

O

o
o

Datos obligatorios
= Meta
= Nombre
= Descripcién
= Prediccién Teorica
Datos no obligatorios
= Prediccion Real
= Objetivo Tedrico
= Objetivo Real
Boton Grabar: permite crear o modificar un Objetivo
Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

e Listado de registros:

o
o

Numero de registros
Columnas: No., Nombre (filtro), Descripcion, Objetivo Tebrica, Objetivo
Real, Predicciéon Teorica, Prediccion Real.
Columna Accion
= Botdn Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para
editar.
= Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.
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» Descripdion
» Pradicion Tedrica
Prediccion Read

Objetive Tebrico

Objetive Real

ORJETIVO 2

m ®

Y

Registron eaconsrados (2]

GRAFICO 126. Objetivo. FUENTE: AUTORES
Meta

o Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios
= Nombre
= Meta Teorica
= Valor Tedrico
o Datos no Obligatorios
= Meta Real
= Valor Real
o Botén Grabar: permite crear o modificar una Meta
o Botdén Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Meta Tedrica (filtro), Valor Teodrico (filtro), Meta Real
(filtro), Valor Real (filtro)
o Columna Accién
= Boton Editar: Carga la informacion del registro seleccionado para
editar.
= Botdn Eliminar: Elimina el registro seleccionado.
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= Morlire

» Mleta Tedrkca

» Wakid Tedrbon
Seta Keal
SEMENTE pREsul FTerrs . ol 30 i E‘
aaaaaaaaa venia i VRN L =
GRAFICO 127. META. FUENTE: AUTORES
Perfil Cliente

e Formulario de ingreso:
o Datos obligatorios

=  Nombre
=  Sub-Nombre
= Estado

o Boton Grabar: permite crear o modificar un Perfil Cliente
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Listado de registros:
o Numero de registros
o Columnas: No., Nombre, Sub-Nombre, Estado
o Columna Accién

= Botdn Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para

editar.
= Botén Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

.xu:m:-hw
kegistros encomrados |Fis]
Demograticas adrica -] u:!'
Demograficas Cludad -] u z
GRAFICO 128. PERFIL CLIENTE. FUENTE: AUTORES
Cliente

e Formulario de ingreso:
o Seleccion de Perfiles
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Disponibles . Asignadas
Demograficas - Africa
Demograficas - Ciudad
Demograficas - Asla
Demograficas - Europa

Demograficas - America del
Sur

Demograficas - America del
Norte

Demograficas - Oriente
Demograficas - Sierra S

Perfil Cliente:

GRAFICO 129. PICKLIST DEL PERFIL CLIENTE. FUENTE: AUTORES

o Datos obligatorios
= Tipo identificacion
= No. De Identificacion
= Apellido Paterno
= Apellido Materno
= Primer Nombre
= Segundo nombre

= Estado
o Datos no obligatorios
= Contacto
= Puesto
= Fecha Alta

o Boton Grabar: permite crear o modificar una Cliente
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Imgress Datos
Disponibles . Asignadas
Deenopralicas - Africa
Demograficas - Cledad
Demnogralicas - Asla
Demmogralicas - [uiopa
® Parfil CHente:

Demograficas - America del
S

Demnograficas - America del
[

Demogralicas - Orienbe
Diemnograficas - Sherra

» Tipo de Mentificscidn | Seleccione.. =
» N Idendificacion
» Apellido Paterno
» Apellido Materno
* Primer Momnbre
» SEgundo Kombre
Contatn
Pusins
Fecha Alu

Estadac Aitive
» Campo cbligatorio

Grabar M v

GRAFICO 130. INGRESO DE DATOS CLIENTE. FUENTE: AUTORES

e Listado de registros:
o Numero de registros
o Ver perfiles
o Columnas: No., Identificacion, Primer Nombre, Apellido Paterno(filtro),
Fecha Alta, Estado
o Columna Direcciéon/Teléfono
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Boton Direccion: Permite registrar direcciones del cliente
Boton Teléfono: Permite registrar teléfono del cliente

o Columna Accioén

Boton Editar: Carga la informacién del registro seleccionado para

editar.
Boton Eliminar: Elimina el registro seleccionado.

Reghvtios encontrados |700]

AUARANDA 9'\. |:/ 0
UNE ARRILL o 9‘. E"ﬂ
A PINTIX L] 9‘. L\f.u

GRAFICO 131. LISTADO DE REGISTROS DEL CLIENTE. FUENTE AUTORES

Campaiia

CAMPANA

CAMPANA
COMPETENCIA

CAMPANAS

CANAL

GRAFICO 132. Menu de Campafas. FUENTE: AUTORES

Campafna Competencia

| | Productos

GRAFICO 133. Subment de Campafia Competencia. FUENTE: AUTORES

Registro Campafna Competencia

e Formulario de ingreso:
o Buscar Unidad Operativa

Buscar Unidad Operativa (Hombiel a

GRAFICO 134. BUSQUEDA UNIDAD OPERATIVA. FUENTE: AUTORES

o Buscar Empleado (GRAFICO 48)

o Datos Obligatorios

Seleccionar Canal

o Objetivo

Descripcion
Nombre
Dirigido a
Enfoque
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= QOrientado

= Posicionamiento Interno

= Posicionamiento Externo

= Fecha Inicio Preparacion

= Fecha Fin Preparacién

= Fecha Inicio Ejecucién

= Fecha Fin Ejecucion

= Ingreso Esperado

= Costo Preparacion

= Costo Ejecucién

= Costo Total

= Presupuesto
o Datos no obligatorios

= Calificacion

= Ingreso Real
o Boton Grabar: permite crear o modificar una Camparfa
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Listado de registros:
o Numero de registros
o Ver perfiles
o Columnas: No., Nombre (filtro), Accion.

Productos Competencia

Seleccion de Productos
o Productos no asignados
o Productos asignados

Frosdu tii. Fos ik ]

Mo records fownd

b el 1

Frcderica Ausgnadon [

Mo records found

GRAFICO 135. Productos Campafia Competencia. FUENTE: AUTORES.

Campafas

o Estudio de Mercado Productos Clientes Actividades Campana Objetivos Campadha

GRAFICO 136. SUBMENU DE CAMPARNAS. FUENTE: AUTORES
Campaia Empresa

Panel de Ingreso de datos
o Buscar Unidad Operativa(GRAFICO 58)
o Buscar Empleado (GRAFICO 48)
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O

@)

o
o

Datos obligatorios

= Canal

= Nombre

= Objetivo

= Dirigido a

= Descripcion
= Enfoque

= QOrientado
= Posicionamiento Interno
= Posicionamiento Externo
= Fecha inicio preparacion
= [Fecha fin preparacion
= Fecha inicio ejecucion
= [Fecha fin ejecucién
= Ingreso Esperado
= Costo Preparacion
= Costo Ejecucién
= Costo Total
= Presupuesto
Datos no obligatorios
= Calificacion
= |ngreso Real

Boton Grabar: permite crear o modificar una Campafa

Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Panel de listado

o
o

No., Nombre(filtro)
Columna Accion:
= Botdn editar: Edita la campaifia.

Estudio de Mercado

Panel de ingreso de datos

O

O

O

O

Datos obligatorios
= [Fecha de registro
= Observacion
= Estado

Datos no obligatorios
= Existe item
= Existe promocion
= Precio Normal
= Precio Promocién
= Precio Rebajado
= Precio Peso
= Peso
= Porcentaje de diferencia
= Valor diferencia
=  Precio IVA

Boton Afladir a Campafia: permite crear o modificar un Estudio de

Mercado.
Botdn Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Panel de listado de registro
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o Numero de registros
o Columnas: No., Observacion, Fecha de registro, Precio Normal
o Columna Accion:

= Editar; permite editar el registro.

= Remover: permite remover ese registro.

Productos

Seleccion de Productos (Grafico 58)
o Productos no asignados
o Productos asignados

Clientes

Panel de Ingreso de datos
o Selecciona perfil

» Perfil de Cliente: | Seleccione... -

Disponitl Seleccione...
Demograficas - Africa

Demograficas - Ciudad

Demograficas - Asia

Demograficas - Europa

Demograficas - America del Sur

Demograficas - America del Norte

Demograficas - Oriente

Demograficas - Sierra bt

GRAFICO 137. SELECCIONAR PERFIL. FUENTE: AUTORES

o Seleccionar clientes

Disponibles . Asignados

5.
B 1723928015 ) ienmos

JUAM -
B 72145077000 i

B 1724530016 DISH - RAN

1724388502 - OTAVALD
VERONIC.
- LOPEZ

3 ALFONSO
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GRAFICO 138. SELECCIONAR CLIENTES. FUENTE: AUTORES

Actividades Campafa

Panel ingreso de datos

o Datos obligatorios
= Nombre
= Descripcién
» Fecha Inicio Preparacion
= Fecha Fin Preparacion

o Datos no obligatorios
= Fecha Inicio ejecucion
»= Fecha Fin ejecucion
= Costo Preparacion
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Costo Ejecucion
Costo Total
= Costo Real Preparacion
= Costo Real Ejecucion
= Costo Real Total
o Afadir Acciones
= Nombre
= Costo concepto
= Descripcién
= Costo Unitario
= Botdn Accion: permite afiadir acciones a la actividad
Panel de registros
o NuUmero de registros
o Columnas: No, Nombre(filtro), Costo Unitario(filtro), Accion

Objetivo Campafia

Panel de ingreso de datos
o Datos obligatorios
= Descripcion
= Valor esperado
o Datos no obligatorios
= Valor real
= Valor descuento
Panel de listado de registros
o No, descripcién, Valor esperado, Valor real
o Columna accion:
= Botén anadir; permite afiadir objetivos a la campafa
= Botdn remover: permite remover objetivos de la campafia

Productos

PRODUCTOS
SUE PRODUCTOS

PRODUCTO
PROVEEDOR
GARANTIA
CERTIFICADO
PERFIL PRODUCTO

GRAFICO 139. MENU PRODUCTOS. FUENTE: AUTORES.
Sub Producto

Panel de datos
o Buscar Producto

Buscar Producto (Codigo Barras/Nombrek Qi

GRAFICO 140. BUSCAR PRODUCTO. FUENTE: AUTORES
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Eavtar Ficoeeda (KL Peambar

W

Mo records fowmnd

Producto

Buscar Proveedor

Buscar Proveedor (RUC/Nombrek

Productos no asignados
Productos asignados
Botdn Afadir: permite asociar un producto con varios productos
Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Boton remover: permite remover un producto del producto principal.

GRAFICO 141. BUSCAR PROVEEDOR. FUENTE: AUTORES

0 Peoddusita princigat

e

Ragivtios sacontrados [0

e Panel de ingreso de datos

O

O O O O

O

Buscar Empresa

Buscar Empresa
{RUC Hambiek

Cddigo Barras
Nombre
Descripcion
Serie

Cantidad
Precio

Valor Medida
Unidad Medida

Datos no obligatorios

Fecha Alta
Vida util

Origen Compra
Moneda

Fecha Fin
Presentacion
Acabado

GRAFICO 142. SUBPRODUCTOS. FUENTE: AUTORES

Q

GRAFICO 143. BUSCAR EMPRESA. FUENTE:AUTORES

Buscar Proveedor(GRAFICO 64)
Seleccionar Perfil Producto
Selecciona Garantia
Datos obligatorios
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Largo
Ancho
Alto
Unidad 1
Unidad 2
Unidad 3

o Boton Grabar: permite crear o modificar un Producto.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Panel de listado de los registros
o Numero de registros

o Columnas: No., Nombre (filtro), Cantidad (Filtro), Precio, Fecha Alta.

o Columna Accion:
Editar: permite editar el registro.
Eliminar: permite eliminar ese registro.
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GRAFICO 144. PRODUCTO. FUENTE: AUTORES

Proveedor

Panel de ingreso de datos
o Datos obligatorios

Nombre

Raz6n Social
RUC

Tipo proveedor

o Datos no obligatorios

Fecha Alta
Domicilio

Lugar Entrega
Zona distribucion
Dias Plazo Pago
Estado

o Boton Grabar: crear o modificar un Proveedor.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

&

326



Panel de listado de registro
o Numero de registros
o Columnas: No., RUC (filtro), Nombre (filtro), Fecha Alta, Zona Distribucion,
Dias Plazo Pago, Estado.
o Direccion/Teléfono.
= Direccién: permite administrar las direcciones del proveedor
= Teléfono: permite administrar los teléfonos del proveedor
o Columna Accion:
= Editar: permite editar el registro.
= Remover: permite remover ese registro.
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GRAFICO 145. PROVEEDOR. FUENTE: AUTORES
Garantia

Panel de ingreso de datos
o Datos obligatorios

= Fecha inicio
= Fecha Fin

= Detalle
= Tipo
= QOrigen

= Documento
= Pais que aplica
= Regién que aplica
o Boton Grabar: permite crear o modificar una Garantia
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Panel de listado de registro
o Numero de registros
o Columnas: No., Fecha Inicio, Fecha Fin, Detalle, Tipo, Accion
o Columna Accion:
= Editar: permite editar el registro.
= Remover: permite remover ese registro.
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GRAFICO 146. GARANTIA. FUENTE: AUTORES
Certificado

e Panel de ingreso de datos
o Buscar Producto(GRAFICO 63)
o Datos obligatorios
= Fecha Emision
»= Fecha Expiracion
= Tipo
= Entidad Acreditadora
= Esquema de Acreditacion

= Estado
o Datos no obligatorios
= Norma

o Boton Grabar: permite crear o modificar un Certificado.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
e Panel de listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Tipo, Norma, Entidad Acreditadora, Fecha Emisién, Fecha
Expiracion.
o Columna Accion:
= Editar: permite editar el registro.
= Remover: permite remover ese registro.
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GRAFICO 147. Certificado. FUENTE :AUTORES
Perfil Producto

Panel de ingreso de datos
o Datos obligatorios
= Perfil del Producto
= Sub Perfil del Producto
o Boton Grabar: permite crear o modificar un Certificado.
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
Panel de listado de registros
o Numero de registros
o Columnas: No., Perfil, Sub-Perfil.
o Columna Accion:
= Editar: permite editar el registro.
= Remover: permite remover ese registro.
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GRAFICO 148. PERFIL DE PRODUCTOS. FUENTE: AUTORES

Flujo Comercial
FLUJO COMERCIAL

GASTOS

VENTAS

GRAFICO 149. MENU VENTAS. FUENTE: AUTORES
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Ventas

" Ingreso Indivi | Ingreso Masivo

GRAFICO 150. SUBMENU DE VENTAS. FUENTE: AUTORES

Ingreso Individual

Panel de ingreso de datos

o
o

@)
O
O

Buscar Empresa (GRAFICO 66)
Datos obligatorios

= Empresa

= Fecha

= Descripcién

= Tipo Venta

Seleccionar Perfil del Cliente
Seleccionar Cliente
Detalle de Ventas

= Buscar Producto

= Cantidad

= Valor Unitario

= Costo Bruto

= Costo Neto

= Descuento

= |VA Costo

= |VA Venta

= Precio Pactado

=  Promocién

= Rebaja
= Valor acumulado
=  Valor total

Boton Agregar: permite crear o modificar un detalle de venta.
Panel de listado de registros de los detalles de ventas.

= NUmero de registros

= Columnas: No, Cantidad, Producto (filtro), Valor Unitario, Valor

Total.
= Columna Accion:
e Botdn remover: permite remover o eliminar el detalle de
venta seleccionado.

Botdn Grabar: permite crear o modificar una venta.
Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.
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GRAFICO 151. VENTAS INGRESO INDIVIDUAL. FUENTE: AUTORES

Ingreso Masivo

Panel de carga de datos
o Descarga Plantilla de Ventas(*.xlIsx)
Seleccionar Archivo

@)
o Boton Guardar: permite crear registros de ventas y detalle de ventas.
@)

Boton Cancelar: limpia la pantalla de ingreso.

Sy Sy AN oy A 1
naQresc lasivo

Ingreso Individual

Carga Masiva de Ventas

Descarqgar Plantilla de Ventas

Archivo EXCEL (*.xlsx)

Seleccionar archivo | Ningan archivo seleccionado

(0/0) -1%

(0/0) -1%
Actualizar Datos Cancelar

GRAFICO 152. VENTAS INGRESO MASIVO. FUENTE

: AUTORES
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Gastos

|—. qreso Indiv .—| Ingreso Masive

GRAFICO 153. SUBMENU GASTOS. FUENTE: AUTORES
Gasto Individual

e Panel de ingreso de datos
o Buscar Empresa (GRAFICO 66)
o Datos obligatorios
= Nombre
= Fecha
= Descripcién
= Tipo de Gasto
= Valor
= Estado
o Boton Grabar: permite crear o modificar un gasto
o Boton Nuevo: limpia la pantalla de ingreso.

Ingreso Gastos

Buscar Empresa (RUC/Nombrex toeres Q

» Empresx CARRERA TORRES & ASOCQIADOS
> Nombire:

» Fecha
» Descripcion

» Tipo Castoe  CASTO DIRECTO =
» Valos

Estadoc Historko «

GRAFICO 154. GASTO INGRESO INDIVIDUAL. FUENTE: AUTORES
Gasto Masivo

¢ Panel de carga de datos
o Descarga Plantilla de Gastos(*.xIsx)
o Seleccionar Archivo
o Boton Guardar: permite crear registros de gasto.
o Boton Cancelar: limpia la pantalla de ingreso.
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Carga Masiha de Gastos

Desggrgar Flantilla de Gastos
Archive EXCEL {".xlsx)

Seleccionar archive | Ningom archiva seleccionado

10400 -1%

400k -1%

talizar Datos Cancela

GRAFICO 155. GASTOS INGRESO MASIVO. FUENTE: AUTORES

7.10 ANEXO J. DETALLE DE LAS VULNERABILIDADES
ENCONTRADOS EN LA APLICACION SIM MEDIANTE OWASP
ZAP.

Alert Detail

Description  X-Frame-Options header is not included in the HTTP response to protect against
‘ClickJacking' attacks.

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/

URL http://192.168.1.109:8080/robots.txt

URL http://192.168.1.109:8080/sitemap.xml

URL http:// 192.168.1. 109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/theme.css.jspx?In=primefa
ces-cupertino

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/RES_NOT_FOUND

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jsessi
onid=93c9b491db7e1cf1c84e430d00d8?In=css

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/resources/images/seguridad.ico

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsessio

nid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jguery/jquery.js.jspx;jsessio
nid=93c9b491db7e1cf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=>5.1

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

URL http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessioni
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URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

Instances

Solution

Other
information

Reference

d=93c9b491db7elcf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=>5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcflc84e43
0do0d8

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jsessi
onid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery.js.jspx;jsessio
nid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=>5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsessio
nid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=>5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81 ?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessioni
d=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f8367
00c81

19

Most modern Web browsers support the X-Frame-Options HTTP header. Ensure it's
set on all web pages returned by your site (if you expect the page to be framed only
by pages on your server (e.g. it's part of a FRAMESET) then you'll want to use
SAMEORIGIN, otherwise if you never expect the page to be framed, you should use
DENY. ALLOW-FROM allows specific websites to frame the web page in supported
web browsers).

At "High" threshold this scanner will not alert on client or server error responses.

http://blogs.msdn.com/b/ieinternals/archive/2010/03/30/combating-clickjacking-with-
x-frame-options.aspx

CUADRO 83.DETALLE VULNERABILIDAD 1. FUENTE: (OWASP, 2015)

Description

URL

Parameter
Attack
Evidence

URL

URL rewrite is used to track user session ID. The session ID may be disclosed via
cross-site referer header. In addition, the session ID might be stored in browser
history or server logs.

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/defaultl.css.jspx;jsessionid
=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=css

jsessionid
jsessionid=93c9b491db7e1cflc84e430d00d8?In=css
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jsessi
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Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

onid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=css
jsessionid
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=css
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsessio
nid=93c9b491db7e1cf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=>5.1

jsessionid
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery.js.jspx;jsessio
nid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces&v=>5.1

jsessionid
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=>5.1

jsessionid
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessioni
d=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

jsessionid
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcflc84e43
0d00d8

jsessionid
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8
jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/defaultl.css.jspx;jsessionid
=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css

jsessionid

jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css
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Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

URL

Parameter

Attack

Evidence

Instances

Solution

jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jsessi
onid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css

jsessionid
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery.js.jspx;jsessio
nid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=>5.1

jsessionid
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsessio
nid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

jsessionid
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

jsessionid
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessioni
d=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

jsessionid
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f8367
00c81

jsessionid
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81
jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81
14

For secure content, put session ID in a cookie. To be even more secure consider
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Reference
CWE Id

WASC Id

using a combination of cookie and URL rewrite.
http://seclists.org/lists/webappsec/2002/Oct-Dec/0111.html
200

13

CUADRO 84. DETALLE VULNERABILIDAD 2. FUENTE: (OWASP, 2015)

Description

URL
Paramet
er
Evidence
URL
Paramet
er
Evidence
Instances

Solution

Reference
CWE Id

WASC Id

This page contains an error/warning message that may disclose sensitive information
like the location of the file that produced the unhandled exception. This information
can be used to launch further attacks against the web application. The alert could be a
false positive if the error message is found inside a documentation page.

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcflc84e430
dood8s

N/A

HTTP 500 Internal server error

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f83670
0c81

N/A

HTTP 500 Internal server error

2

Review the source code of this page. Implement custom error pages. Consider
implementing a mechanism to provide a unique error reference/identifier to the client

(browser) while logging the details on the server side and not exposing them to the
user.

200

13

CUADRO 85. DETALLE VULNERABILIDAD 3. FUENTE: (OWASP, 2015)

Description

Buffer overflow errors are characterized by the overwriting of memory spaces of the
background web process, which should have never been modified intentionally or
unintentionally. Overwriting values of the IP (Instruction Pointer), BP (Base Pointer)
and other registers causes exceptions, segmentation faults, and other process errors
to occur. Usually these errors end execution of the application in an unexpected way.
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URL

Paramet

er

Attack

URL

Paramet

er

Attack

URL

Paramet

er

Attack

Instances

Solution

Other
information

Reference

CWE Id

WASC Id

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcf1c84e430
dood8

javax.faces.ViewState

POST
http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7e1cflc84e430
d00d8 HTTP/1.1 User-Agent: Mozilla/5.0 (Windows NT 6.3; WOW64; rv:39.0)
Gecko/20100101 Firefox/39.0 Pragma: no-cache Cache-Control: no-cache Content-
Type: application/x-www-form-urlencoded Content-Length: 2138 Referer:
http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7e1cf1c84e430
d00d8 Host: 192.168.1.109:8080

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f83670
0c81

javax.faces.ViewState

POST
http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f83670
0c81 HTTP/1.1 User-Agent: Mozilla/5.0 (Windows NT 6.3; WOW64; rv:39.0)
Gecko/20100101 Firefox/39.0 Pragma: no-cache Cache-Control: no-cache Content-
Type: application/x-www-form-urlencoded Content-Length: 2138 Referer:
http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f83670
0c81 Host: 192.168.1.109:8080

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f83670
0c81

j_idt27

POST
http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f83670
0c81 HTTP/1.1 User-Agent: Mozilla/5.0 (Windows NT 6.3; WOW64; rv:39.0)
Gecko/20100101 Firefox/39.0 Pragma: no-cache Cache-Control: no-cache Content-
Type: application/x-www-form-urlencoded Content-Length: 2171 Referer:
http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f83670
0c81 Host: 192.168.1.109:8080

3

Rewrite the background program using proper return length checking. This will require
a recompile of the background executable.

Potential Buffer Overflow. The script closed the connection and threw a 500 Internal
Server Error

https://www.owasp.org/index.php/Buffer_overflow_attack
120
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CUADRO 86. DETALLE DE VULNERAVILIDAD 4. FUENTE: (OWASP, 2015)

Low Web Browser XSS Protection Not Enabled
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(Medi
um)

Descri Web Browser XSS Protection is not enabled, or is disabled by the configuration of the 'X-
ption XSS-Protection' HTTP response header on the web server

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

Instances

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/
http://192.168.1.109:8080/robots.txt
http://192.168.1.109:8080/sitemap.xml

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/theme.css.jspx?In=primef
aces-cupertino

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/RES_NOT_FOUND

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jsess
ionid=93c9b491db7e1cflc84e430d00d8?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/resources/images/seguridad.ico

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsessi
onid=93c9b491db7e1cflc84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery.js.jspx;jsess
ionid=93c9b491db7elcf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93c9b491db7e1cfl1c84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessio
nid=93c9b491db7elcflc84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcflc84e4
30d00d8

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jsess
ionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery.js.jspx;jsess
ionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=>5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsessi
onid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessio
nid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836
700c81

19
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Ensure that the web browser's XSS filter is enabled, by setting the X-XSS-
Protection HTTP response header to '1'".

The X-XSS-Protection HTTP response header allows the web server to enable or
disable the web browser's XSS protection mechanism. The following values would
attempt to enable it:

X-XSS-Protection: 1; mode=block

X-XSS-Protection: 1; report=http://www.example.com/xss
The following values would disable it:

X-XSS-Protection: 0

The X-XSS-Protection HTTP response header is currently supported on Internet
Explorer, Chrome and Safari (WebKit).

Note that this alert is only raised if the response body could potentially contain an
XSS payload (with a text-based content type, with a non-zero length).

https://lwww.owasp.org/index.php/XSS_(Cross_Site_Scripting)_Prevention_Cheat
_Sheet

https://blog.veracode.com/2014/03/guidelines-for-setting-security-headers/
933
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CUADRO 87. DETALLE DE VULNERABILIDAD 5. FUENTE: (OWASP, 2015)

Low (Medium) X-Content-Type-Options Header Missing

Description

URL
URL
URL

URL

URL

URL

URL

URL

The Anti-MIME-Sniffing header X-Content-Type-Options was not set to ‘nosniff'.
This allows older versions of Internet Explorer and Chrome to perform MIME-
sniffing on the response body, potentially causing the response body to be
interpreted and displayed as a content type other than the declared content type.
Current (early 2014) and legacy versions of Firefox will use the declared content
type (if one is set), rather than performing MIME-sniffing.

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/
http://192.168.1.109:8080/robots.txt
http://192.168.1.109:8080/sitemap.xml

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/theme.css.jspx?In=primef
aces-cupertino

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/RES_NOT_FOUND

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jses
sionid=93c9b491db7elcf1c84e430d00d8?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/resources/images/seguridad.ico

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsess
ionid=93c9b491db7e1cflc84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1
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URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL

URL
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Solution
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http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jguery/jquery.js.jspx;jsess
ionid=93c9b491db7e1cf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=>5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93c9b491db7el1cf1c84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessio
nid=93c9b491db7e1cflc84e430d00d8?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcflc84e
430d00d8

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/cssLayoutl.css.jspx;jses
sionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=css

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jguery/jquery.js.jspx;jsess
ionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.css.jspx;jsess
ionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/jquery/jquery-
plugins.js.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/javax.faces.resource/primefaces.js.jspx;jsessio
nid=93ca479ec6f7dfdcf3f836700c81?In=primefaces&v=5.1

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836
700c81

19

Ensure that the application/web server sets the Content-Type header appropriately,
and that it sets the X-Content-Type-Options header to 'nosniff' for all web pages.

If possible, ensure that the end user uses a standards-compliant and modern web
browser that does not perform MIME-sniffing at all, or that can be directed by the
web application/web server to not perform MIME-sniffing.

This issue still applies to error type pages (401, 403, 500, etc) as those pages are
often still affected by injection issues, in which case there is still concern for
browsers sniffing pages away from their actual content type.

At "High" threshold this scanner will not alert on client or server error responses.

http://msdn.microsoft.com/en-us/library/ie/gg622941%28v=vs.85%29.aspx

https://www.owasp.org/index.php/List_of useful HTTP_headers

15

CUADRO 88. DETALLE DE VULNERABILIDAD 6. FUENTE: (OWASP, 2015)

Low (Medium) Referer Exposes Session ID

Description

A hyperlink pointing to anther host name was found. As session ID URL rewrite is
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Attack
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URL
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Attack
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CWE Id

WASC Id

used, it may be disclosed in referer header to external hosts.

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93c9b491db7elcflc84e
430d00d8

N/A
maxcdn.bootstrapcdn.com
maxcdn.bootstrapcdn.com

http://192.168.1.109:8080/SIMWEB/index.jspx;jsessionid=93ca479ec6f7dfdcf3f836
700c81

N/A
maxcdn.bootstrapcdn.com
maxcdn.bootstrapcdn.com
2

This is a risk if the session ID is sensitive and the hyperlink refers to an external or
third party host. For secure content, put session ID in secured session cookie.

http://seclists.org/lists/webappsec/2002/Oct-Dec/0111.html

200
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CUADRO 89. DETALLE DE VULNERABILIDAD 7. FUENTE: (OWASP, 2015)
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http://seclists.org/lists/webappsec/2002/Oct-Dec/0111.html

