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Introduccion:

En la actualidad, el alto nivel de competitividad que rige en el mundo empresarial
obliga a las empresas a mantenerse siempre a la vanguardia en todos los aspectos en

los que se desenvuelva.

Este es el caso de la empresa "RM IMPORTADORA", que en busca de su
crecimiento y mejoramiento en cuanto a su gestion comercial, ha visto la necesidad de
dejar de lado la gestion tradicional que en esta se manejaba, y pasar a un nivel superior:
es decir, llevar a cabo su gestion basada en procesos.

Para lograr este propésito es necesario analizar a detalle todas las actividades
gue se involucran con el negocio que la empresa desempefia, para de esta forma disefiar
de manera 6ptima los procesos que se deben desarrollar dentro de la empresa, con sus
respectivos indicadores de gestion, lo cual le permitira a la empresa mejorar
notablemente en todos los aspectos en los cuales la empresa se ha venido manejando de

manera ineficiente.

Una vez que se han levantado y disefiado los procesos de la empresa de manera Gptima,
se procedera a realizar la automatizacién de uno de los procesos mas criticos que se
presenta, como es el proceso de ventas, el cual se convierte en el proceso mas

trascendental al ser 'RM Importadora” una empresa de tipo comercial.

Justificacion:

La empresa 'RM IMPORTADORA" ha venido desempefiando su actividad
comercial desde hace ya 10 afios aproximadamente, pero las actividades que se
desarrollan dentro de ella se las realiza de manera manual, lo cual entorpece el correcto
funcionamiento de la empresa, por esta razon es necesaria la identificacion, analisis y
disefio de los principales procesos que le permitan a la empresa manejarse de una forma

correcta y desarrollarse a futuro mediante una mejora continua.

Uno de los procesos criticos de la empresa es el de ventas, razén por la cual se

vuelve indispensable su automatizacion.

Ademas la empresa constituye un negocio familiar en el cual me veo involucrado
directamente, y comprometido a poner en practica mis conocimientos adquiridos durante

la carrera.

VIl



Objetivos:

Objetivo general:

Analizar los principales procesos de la empresa “RM IMPORTADORA” e implementar el

proceso de Ventas por ser uno de los procesos mas criticos de la empresa.
Objetivos especificos:

e Analizar la situacion actual en la que se encuentra la empresa.

¢ Identificar los procesos principales de la empresa de acuerdo a su giro del

negocio.
e Disefar los principales procesos de la empresa de manera optimizada.

e Disefar indicadores de gestion para los principales procesos de la

empresa.
e Definir los principales requerimientos del proceso de venta a automatizar.
e Disefiar la aplicacion del proceso de ventas.

e Desarrollar la aplicacién del proceso de ventas.

Alcance:

El presente trabajo de disertacion de grado, culminard con la entrega de la
documentacion del analisis y disefio de los principales procesos de la empresa "RM

IMPORTADORA" y la implementacion del modulo de ventas.

Metodologia:

La metodologia que se va a usar es la investigacion descriptiva ya que mediante esta

podremos llegar a conocer las situaciones, costumbres y actitudes predominantes a

través de la descripcién exacta de las actividades, objetos, procesos y personas que se

presenten dentro de la empresa. Esta metodologia nos permitira realizar la recoleccion

de datos asi como también la prediccion e identificacion de las relaciones que existen
VI



entre variables. Todo esto a fin de extraer generalizaciones significativas que contribuyan

al conocimiento y analisis de resultados.

Para el desarrollo de la aplicacién del proceso de ventas se utilizar4 la metodologia
Extreme Programming XP siguiendo el ciclo que la metodologia exige. Esta metodologia
de desarrollo consiste principalmente en poner méas énfasis en la adaptabilidad que en la
previsibilidad, considerando que los cambios de requisitos sobre la marcha son un
aspecto natural, inevitable e incluso deseable en el desarrollo del proyecto, siguiendo el

ciclo de desarrollo que la metodologia propone.
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1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA “RM IMPORTADORA”.

Llevar a cabo el andlisis de la situacion actual de la empresa es necesario para
conocer a ciencia cierta todos los diferentes aspectos que se involucran dentro de la

organizacion y como se relacionan entre si.

Mediante este andlisis se conoce a profundidad cual es el giro del negocio, cual es el
posicionamiento de la empresa, cual es su mercado objetivo, su historia, sus
caracteristicas, sus fortalezas o debilidades, y en general poder conocer cémo la

empresa esta llevando a cabo su gestion.

Este sera el punto de partida y base para el posterior analisis y disefio de los procesos
gue se desarrollan dentro de la empresa, y asi poder llevar a cabo una correcta

automatizacion de los mismos.

1.1 Aspectos generales

1.1.1 Nombre de la empresa.

“"RM Importadora”. Nombrada de esta manera debido a su gerente propietario, el
sefior Ricardo Morillo, de donde se toman sus iniciales "RM", e “Importadora” debido al

tipo de negocio a la cual la empresa se dedica.

1.1.2 Ubicacion.

La empresa "RM IMPORTADORA" se encuentra ubicada en el sector norte de la
ciudad de Quito, su direccion exacta es: Pasaje De Las Margaritas y Av. El Inca. Esta
ubicacién es estratégica ya que facilita de gran manera la logistica que se maneja en la

empresa, tanto para la recepciéon como para la distribucion de productos.

Esto por encontrarse muy cerca geograficamente de las transportadoras que
llevan los envios tanto para la region Costa como para las regiones Sierra y Amazonia del

pais.
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En cuestion local la distribucion y entrega de pedidos la realiza la misma empresa,
la ubicacion también ayuda de gran manera en este aspecto ya que se encuentra
localizada en una zona céntrica y cercana a los diferentes clientes que se encuentran

dentro de la ciudad.

1.1.3 Caracteristicas.

e Por su forma juridica “RM Importadora” es una empresa de tipo “Empresario
individual”, puesto que el propietario de la empresa es la Unica persona quien

asume todo el riesgo y se encarga de la gestién del negocio.

e Por la actividad econ6mica a la que se dedica, es una empresa comercial, ya que
su negocio radica en la compra y venta de productos terminados, comercializacion

y distribucién de los mismos.

e Por el sector econémico en el que la empresa se desenvuelve, esta pertenece al
sector terciario puesto que en este sector, se encuadran las empresas de
servicios, tales como bancos, compafias de seguros, hospitales, servicios
publicos y las empresas comerciales dedicadas a la compra-venta. Siendo este

ultimo el caso de la empresa “RM Importadora”.

e Por el grado de participacion del estado, es una empresa privada ya que su

propietario es particular sin intervencién directa del estado.

e Por su tamafio, y tomando como criterio el nimero de trabajadores, se caracteriza

por ser una pequefia empresa, ya que el nimero de trabajadores es menor a 50.

e Se puede también caracterizar como pequefia empresa tomando el criterio del
volumen econdmico de las operaciones que en esta se realiza, puesto que la

empresa factura menos de 50 millones de ddlares al afio.

e Para fines tributarios en nuestro pais, la empresa se encuentra catalogada bajo el
tipo de contribuyente: “personas naturales obligados a llevar contabilidad”, debido
a que pasa los montos establecidos, $60.000 en capital o $100.000 en ventas al

afio. Y se encuentra registrada bajo el nombre comercial: “RM Importadora”.

12
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1.1.4 Mision

Ser una empresa ecuatoriana dedicada a la importacién, comercializacién
y distribucién a nivel nacional de prendas de tipo reductoras modeladoras, de
reconocidas marcas colombianas, seleccionando y ofreciendo a nuestros clientes
los mejores productos en disefio, calidad y precio. Todo esto enmarcado bajo un
servicio de excelencia y atencion a nuestros clientes de manera personalizada y

cumpliendo asi con sus necesidades."

1.1.5 Vision

Ser una empresa reconocida en el mercado nacional, por su calidad, tanto
en servicio como en los productos que se ofrecen, extendiendo nuestro alcance a
todas las ciudades del pais e implantando sucursales en las principales urbes
nacionales, para de esta forma ofrecer una mejor atencion al cliente. Ademas, ser
una empresa capaz de exportar sus productos a diferentes paises del exterior,

bajo una marca propia.’

1.1.6 Historia.

En el ano de 1987 aproximadamente el Sr. Heriberto Ricardo Morillo Ortiz,
actual gerente propietario de la empresa "RM Importadora’”, empieza su negocio
comercial dedicado a la compra y venta de articulos y productos provenientes de
nuestro vecino pais Colombia, el primer producto que empez6 a comercializar, eran
medias para caballero, al ver la gran demanda que este tipo de prenda tenia, y
también al observar que la mayoria de gente las preferia en marcas colombianas, por
su buena reputacion en calidad. Esta actividad la realizaba los fines de semana y los
productos se comercializaban en muy pocas cantidades, ya que esta era una

actividad adicional a su trabajo normal.

Todas las ventas se las realizaba sobre pedido puesto que no se contaba con

un capital econémico suficiente y tampoco con un espacio fisico adecuado como para

! Documento “Plan Estratégico de la empresa RM Importadora”, Autor: Ricardo Morillo, Quito-2012.
? Documento “Plan Estratégico de la empresa RM Importadora”, Autor: Ricardo Morillo, Quito-2012.
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embodegar dichos productos. Su mercado objetivo en ese entonces eran locales

comerciales localizados especificamente en la ciudad de Quito.

Con el paso del tiempo al observar que esta actividad comercial se convertia
en un negocio rentable y que la cantidad de clientes iba en aumento decidio
dedicarse por completo a dicha actividad. En un inicio se desempefiaba desde su
propia residencia como su lugar de trabajo. Lo cual era un poco incobmodo ya que no
se contaba con el espacio fisico necesario para llevar una correcta administracion del

negocio.

Por otra parte sus mismos clientes, es decir locales comerciales y boutiques,
le recomendaban que extienda su mercado con otro tipo de productos, como son las
fajas reductoras, que en ese entonces empezaban a salir al mercado y se convertia
en una nueva tendencia de negocio. Es asi, que el Sr. Heriberto Ricardo Morillo mira
en este producto una nueva oportunidad de negocio, es entonces cuando logra
contactarse con una fabrica Colombiana que producia este tipo de prendas y logra
hacer el convenio comercial, para de esta manera convertirse en el representante de
su marca en el pais. Este es un punto crucial en el desarrollo de la empresa, ya que
representa un crecimiento sustancial, pues su mercado objetivo ya no solo se centro
en la ciudad de Quito, si no que tuvo que expandirse a lo largo de todo el pais,
teniendo como los mercados mas importantes, a las tres ciudades principales de
Ecuador, como son: Quito, Guayaquil y Cuenca. Esto también significo que tenia que
expandirse infraestructuralmente, pues su residencia como lugar de trabajo ya no se
abastecia. Asi que se toma la decisién de rentar un espacio fisico, especificamente
un departamento independiente, donde el negocio pueda desempefarse de mejor
manera, asi como también se tuvo que contratar personal para poder cumplir con
todas las actividades que el negocio demandaba. Este lugar funcionaba tanto como
oficina, donde se atendia a los clientes, y como bodega, donde se almacenaban los

distintos tipos de productos que la empresa comercializaba.

Con el pasar de los afios la empresa se fue expandiendo y creciendo en el
mercado, iba ganado cada vez mas clientes, a lo largo de todo el pais, asi como
también iba creciendo la demanda por otro tipo de productos dentro de la misma linea

de lenceria como se manejaba en la empresa.

Al observar este tipo de tendencias, la empresa logra establecer contacto con
fabricas en Colombia productoras de bodys reductores, producto que era demandado

por los clientes de diferentes almacenes y boutiques.
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Es asi que se logra establecer un acuerdo comercial con una importante
marca reconocida en Colombia, como es "Ritchi’, quienes conceden a la empresa
"RM Importadora” la exclusividad para comercializar sus productos y prendas en

Ecuador, siendo sus Unicos representantes en el pais.

Debido a la gran acogida del producto en el mercado, se expandio la linea de
productos ofrecidos a los clientes y por ende el espacio fisico de almacenamiento de
los mismos, logrando un considerable crecimiento econémico y fisico de la empresa.
Debido a todas estas demandas la empresa se veia en la necesidad de ampliar su
espacio fisico. Es asi que la empresa se traslada a unas nuevas instalaciones, que
son donde actualmente se desempefia. En estas instalaciones se logré independizar
las areas como son de oficina, donde se desarrollan actividades administrativas y de
atencion al cliente, y de bodega donde se almacenan los productos de una manera

mejor distribuida y de mayor control.

1.2 Gestion Comercial.

La gestion comercial es la base de toda empresa cuyas actividades se
encuentran relacionadas a la compra, venta, produccion o comercializacion de

diferentes productos.

En este caso es la gestion comercial quien se encarga de todas las
planificaciones que se deben aplicar para que la empresa tenga cierto nivel de éxito
en el &mbito competitivo en el que se mueve. En este sentido, la gestion comercial es
una de las herramientas mas agresivas que se pueden encontrar en el ambito
empresarial ya que debemos tener en cuenta que en la actualidad, la competencia
entre empresas que comercializan diferentes tipos de productos suele ser bastante

dura.

Por ello es importante que la gestién comercial que se lleve a cabo dentro de
la empresa sea desarrollada con eficiencia, eficacia y sobre todo con vision e
inteligencia. Generalmente cada empresa posee un departamento de gestion
comercial que se encarga de llevar a cabo el control de todas las actividades
financieras que se realicen en la empresa y que tengan por fin contribuir al alcance de
los objetivos planteados por la misma. Para que se pueda comprender en una manera
mas clara, la gestiébn comercial en una empresa suele ser llevada a cabo por un
gestor comercial que sera el encargado de tratar con proveedores, clientes y

empleados, un factor que resulta ser muy influyente a la hora de analizar los caminos
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gue se tomaran para la persecucion y posterior logro de los diferentes objetivos
estimados por la empresa. De esta manera se logra tener un mayor control sobre
estas areas que resultan ser tan importantes para la empresa ya que debemos tener
en cuenta que toda la actividad comercial que se lleve a cabo en cada empresa,
independientemente de cudles sean los productos, dependerd enteramente de la

gestién comercial.

Por ello también es muy importante que en este aspecto se considere a la gestion
comercial como parte fundamental de los recursos con los que cuenta una empresa. La
gestion comercial también tiene por tarea mantener cierto tipo de control sobre los
ingresos y egresos de dinero que generalmente son causados por la compra y venta de
los productos. Debemaos tener en cuenta que el objetivo principal de cada empresa es
precisamente captar la mayor parte de clientes minoristas y mayoristas que se encarguen
de distribuir sus productos a un precio razonable y acorde a la calidad de los mismos, y
es aqui en donde la gestién comercial tendra que ejercer sus obligaciones ya que es muy
importante que se mantenga un cierto control sobre estos factores. Una empresa no
puede llevarse a cabo si ho posee el departamento correspondiente encargado de la
gestion comercial, por ello es fundamental que dentro de la planificacién de recursos, se
considere al mismo como parte esencial para el desarrollo de la empresa ya que
debemos tener en cuenta que la gestion comercial serad la encargada de guiar a la

empresa hacia las metas impuestas desde un principio.

Si bien las herramientas organizacionales correspondientes a las empresas de
todo tipo, suelen ser relacionadas directamente con las entidades empresariales de
renombre, es preciso que tengamos muy en cuenta que en el caso de la gestion

comercial, no puede ser omitida en ningun tipo de negocio.

La gestion comercial es aplicable para entidades tales como pequefios
emprendimientos, PYMES, negocios y empresas multinacionales, ya que como bien se ha
dejado en claro, representa una herramienta fundamental para el logro de los objetivos
impuestos al inicio de cada empresa, pero asi como las grandes empresas cuentan con
la posibilidad de poseer de su lado profesionales capacitados para esta area de
desarrollo, las PyMES deben aplicar la gestiébn comercial de la mejor manera que puedan
si es que no cuentan con el dinero necesario para realizar la inversion correspondiente a

la gestion comercial.

En estos casos tan particulares es el mismo titular del negocio o de la pequeia
empresa quien se carga a los hombros el peso de la gestion comercial, y a pesar de que

€s una practica muy comun, es importante tener en cuenta que quien lleve adelante todos
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los planes de la gestiébn comercial que colaboraran con los objetivos del negocio, debe
poseer los conocimientos basicos acerca del mercado comercial del entorno que lo
rodea, como también algunos conocimientos sobre cdmo desarrollar de manera correcta

la gestion comercial de un negocio 0 una empresa.

Este es el caso de la empresa “RM Importadora”, que al ser una pequefia
empresa quien se encarga principalmente de dirigir la gestion comercial es su gerente
propietario, y titular del negocio. Es quien se encarga de liderar la actividad comercial de
la empresa RM IMPORTADORA, que consiste precisamente en importar distintos tipos
de productos de nuestro pais vecino Colombia, comercializarlos y distribuirlos en Ecuador
a nivel nacional y al por mayor. Teniendo asi, como sus principales clientes almacenes,

boutiques, cadenas comerciales y personas naturales que realizan ventas por catalogo.

Los productos que se importan en la empresa son de tipo lenceria para mujer como
son: fajas reductoras, bodys reductores, blusas reductoras, fajas ortopédicas en

powernet, brasieres autoadhesivos desechables y medias panty.

1.3 Gestién Operativa

Dentro de la gestidon operativa se hace referencia a todas las actividades que se
desarrollan dentro de la empresa para que el negocio se pueda llevar a cabo y se logren

los resultados deseados.

Para llevar a cabo su actividad comercial la empresa “RM IMPORTADORA”
desempefia sus operaciones de tal manera que se las puede identificar en 3 importantes
actividades como son: gestibn de compras, gestibn de almacenamiento, gestién de

comercializacién y ventas.

1.3.1 Gestion de compras.

Para llevar a cabo esta gestion, se realizan en primer lugar los contactos con los
diferentes proveedores en Colombia, para esto se aplican recomendaciones de clientes o
a su vez se realiza una investigacion de campo, la cual consiste en asistir a una feria de
moda precisamente en Colombia donde los productores y fabricantes exponen sus
diferentes productos y textiles, quienes estan interesados negocian precios y condiciones

de trabajo para realizar el contrato de importaciones.
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La empresa “RM IMPORTADORA” actualmente mantiene relaciones comerciales

con tres importantes empresas productoras colombianas como son:

o “Ritchi S.A”, empresa fabricante muy reconocida en su pais, productora de
una amplia gama de productos de tipo “prendas reductoras” fabricadas
precisamente bajo la marca “"Ritchi”.

e “Inducorset S.A", empresa pionera en la produccién de prendas tipo faja,

prendas post cirugia y post parto, produce bajo la marca "Vedette".

e 'Texymedias Ltda.”, empresa productora de una amplia gama de
productos como media tipo panty, medias con encaje, ligueros. Productora

de la marca "Jenny’.

Las compras se realizan periddicamente de acuerdo a la demanda de sus clientes
y el stock que se tenga en bodega. Generalmente la empresa realiza 4 importaciones

fuertes en el afio, con reposiciones de mercaderia entre estas de ser necesario.

Cada importacion requiere de una inversion de capital de $100.000 dolares
aproximadamente y el tiempo que toma desde que se realiza el pedido a los proveedores,
hasta tener la mercaderia en la aduana ecuatoriana, lista para ser retirada, es

aproximadamente de un mes y medio.

La gestion de compras es llevada a cabo principalmente bajo la direccion del
gerente propietario de la empresa, quien basado en su experiencia en cuanto al mercado

decide que productos se deberan adquirir y en qué cantidades.

1.3.2 Gestion de Almacenamiento.

Una vez que la mercaderia se encuentra en nuestro pais y lista para ser retirada
de aduana después de todos los tramites aduaneros de nacionalizacion e importacion, se
procede a trasladar la mercaderia a las bodegas de la empresa donde precisamente se

realiza el almacenaje de la mercaderia.

Teniendo en cuenta que la mercaderia viene empacada en cajas, al recibirlas en
bodega se realiza una pre-seleccion de las mismas, cada caja viene numerada y
marcada con una descripcion de las prendas que se encuentran en la misma, por lo tanto
se puede identificar que productos estan contenidos en cada caja, esto ayuda sobre

manera debido a que dentro de la bodega el espacio fisico se encuentra dividido por tipos
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de productos, teniendo asi 4 areas especificas: la primera, siendo la mas grande en
tamafio, estd designada para bodys, la segunda destinada para fajas, la tercera para
medias y una cuarta designada para leggins. Con la pre-selecciéon de cajas en el
momento de ser recibidas se realiza una distribucién de las cajas dentro de la bodega
ubicandolas de acuerdo al area que le corresponde cada tipo de producto.

Posteriormente se procede a desempacar cada caja y ubicar cada producto en
perchas, de acuerdo a la clasificacion y espacio asignado para cada tipo de producto.

Para la asignacion de los respectivos espacios fisicos se toma un orden, el cual
esta basado en la referencia o codigo de cada producto, de manera que al momento de

preparar los pedidos de los clientes se facilite su ubicacion de manera rapida.

1.3.3 Gestion de Comercializacion y Venta.

La gestion de comercializacion y ventas es uno de los puntos claves de la
empresa puesto que es aqui donde se generan los ingresos que dan sustento a la

empresa y quienes la conforman.

Teniendo en cuenta que los principales clientes de la empresa son locales
comerciales, almacenes, boutiques y cadenas comerciales; la comercializacién de los
productos que la empresa ofrece se realiza precisamente visitando a los clientes y
llevando hacia ellos las muestras de cada producto, para esto también se emplea el uso
de un catalogo que sirve para la demostracion de las prendas. Los catalogos son
disefiados y elaborados por las empresas proveedoras en Colombia. Estos son
distribuidos entre toda la clientela, ya que son ayuda esencial para la visualizacién de la

prenda, y de ayuda para guia del cliente en pedidos posteriores.

En dicha visita también se le indica al cliente los términos de negociacién en
cuanto a las relaciones comerciales que se manejan como son los precios, descuentos,
formas de pago y créditos. Una vez que se ha llegado a un acuerdo comercial con el
cliente, este procede a realizar su pedido para su posterior preparacion y entrega.
Generalmente la mayoria de tiendas y locales comerciales requieren de un crédito en sus
pagos, estos créditos fluctian entre 30, 45, y 60 dias, situacién que se debe tomar en

cuenta en cuanto al flujo de capital e ingresos.

Por otra parte una vez que el cliente ya conoce los productos que la empresa "RM
IMPORTADORA" ofrece, las posteriores ventas que se realizan se las efectia via

telefénica, via fax o via correo electronico, los clientes elaboran sus pedidos, estos son
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tomados manualmente en "hojas de pedido” si estos son realizados via telefénica, o si
por el contrario son enviados via fax o correo electronico se los imprime. Posteriormente
son enviados a bodega donde se verifica la existencia de los productos y referencias
solicitadas. Ya en bodega se procede a preparar el pedido, se empaca ya sea en fundas
plasticas si el pedido no es muy grande o si este corresponde a un cliente dentro de la
ciudad, o a su vez es empacado en cajas siempre y cuando este pedido corresponda a
un cliente fuera de la ciudad de Quito, o sea demasiado grande para llevarse en fundas.
Una vez empacado el pedido se procede a facturar la mercaderia de acuerdo a lo que ha
sido empacado, en caso de no cumplir con la totalidad del pedido por falta de stock, estos
pedidos son archivados en una carpeta de "pedidos pendientes”, y posteriormente se

realiza su correspondiente despacho.

Para la entrega y distribucion de pedidos la empresa cuenta con 2 autos que
realizan las entregas siempre y cuando los pedidos sean correspondientes a clientes
dentro de la ciudad de Quito, por otra parte si los despachos corresponden a clientes
fuera de la ciudad los autos de la empresa se encargan de llevar los pedidos a las

respectivas transportadoras de encomiendas correspondientes a cada ciudad.

Para el pago de sus facturas los clientes lo hacen de varias formas: pueden
realizar depésitos a las cuentas pertenecientes a la empresa, pueden también realizar

transferencias bancarias, 0 a su vez pueden realizar el pago mediante cheques.
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1.4 Estructura Organizacional

Gerente
General

Contador

Administracion Compras Ventas

Secretaria Vendedor 1

Bodega Vendedor 2

Figura 1-1: Estructura organizacional “RM Importadora”. Fuente: Ricardo Morillo.

1.5 Recursos Disponibles

Identificar y analizar los recursos con los cuales cuenta la empresa es muy
importante ya que nos permite tener una vision mucho mas clara en cuanto a las

condiciones en las que se encuentra la empresa y su capacidad disponible.

1.5.1 Recursos Humanos

Actualmente la empresa se encuentra conformada por un total de 8
personas, quienes son parte del talento humano de la empresay llevan a cabo las
actividades que se requieren para el negocio, distribuidas en diferentes cargos

principales.

La empresa cuenta con un Gerente General, quien es el propietario del
negocio. Tiene un gran conocimiento en el mercado en el que se desenvuelve

debido a su gran experiencia adquirida a lo largo de muchos afios de trabajo en el
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ambito comercial. Su gran capacidad ha permitido llevar a su empresa a un

importante crecimiento en el mercado.

La empresa cuenta con un contador encargado precisamente de llevar una
correcta contabilidad de la empresa, estados contables, informes financieros, se
encarga también de llevar la organizacion en cuanto a las obligaciones que tiene
la empresa con el estado ecuatoriano, es decir se encarga de las liquidaciones a
pagarse por impuestos, por lo cual es necesario que sea un contador publico

autorizado.

Se debe tomar en cuenta que la empresa "RM IMPORTADORA" constituye
un negocio familiar, por lo cual dentro del personal que labora en la empresa se
encuentran la esposa e hijos del gerente propietario. Cada uno se desempefia en
cargos importantes y claves dentro del funcionamiento del negocio, asi tenemos
gue la esposa se especializa en las actividades referentes a compras, donde se
determinan qué productos podrian ser adquiridos por la empresa para ser
importados y comercializados. En estas actividades también tiene incidencia
directa el gerente propietario ya que por su experiencia conoce del mercado y
puede identificar en gran parte cual podria ser la tendencia en cuanto a la

demanda de sus clientes.

Por otra parte uno de los hijos en este caso el mayor de ellos (mi persona),
cumple funciones administrativas, se encarga de revisar y controlar que las
actividades operativas de la empresa se lleven a cabo de la mejor manera. A su
cargo se encuentra personal como son la secretaria y el bodeguero, quienes le
informan de cualquier eventualidad que necesite ser resuelta en cuanto al manejo

de la empresa.

Por otra parte otro de los hijos se encarga de las actividades concernientes
a las ventas, bajo su cargo se encuentran 2 vendedores, quienes poseen gran
capacidad, basada también en su experiencia debido a que han trabajado con
grandes empresas multinacionales basadas en este tipo de prendas que se ofrece
en la empresa, se encargan de la atencién al cliente y satisfacer directamente sus
necesidades con un servicio de excelencia por ser este uno de los puntos criticos

de las actividades que se desarrollan en el negocio.

La empresa también cuenta una secretaria, quien se encarga de receptar
los pedidos que los clientes realizan via telefonica, ademas de archivar y

mantener una correcta organizacion en cuanto a documentos y facturas

22



CAPITULO | SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA “RM IMPORTADORA"

realizadas, se encarga también de realizar roles de pago y liquidaciones en cuanto

a comisiones de los vendedores, entre otras cosas cotidianas de oficina.

Finalmente la empresa también cuenta con un bodeguero encargado
especificamente del almacenamiento de la mercaderia y la correcta organizacion

de bodega y realiza los despachos de los respectivos pedidos.

1.5.2 Recursos Financieros

Es importante sefialar que un recurso es un medio, de cualquier clase, que
permite obtener algo que se pretende lograr. Las finanzas, por otra parte, hacen

referencia a los bienes, los flujos y la circulacion del dinero.

Esto nos permite afirmar que los recursos financieros son los activos que
tienen algun grado de liquidez. El dinero en efectivo, los créditos, los depésitos en
entidades financieros, las divisas y las tenencias de acciones y bonos forman

parte de los recursos financieros.

En cuanto a los recursos financieros, le empresa "RM Importadora” se
muestra como una empresa solvente, mantiene una muy buena liquidez en cuanto
a sus activos, cumple a tiempo con sus obligaciones tanto con su personal, como

con sus proveedores.

1.5.3 Recursos Materiales.

Con respecto a los recursos materiales se deben sefialar los bienes

tangibles con los cuales cuenta la empresa.

En este aspecto 'RM IMPORTADORA" cuenta como parte de su estructura
fisica con sus propias instalaciones, dos areas independientes, una para oficina
donde se llevan a cabo especialmente actividades administrativas y de atencion al
cliente, y otra area especializada para bodega donde se almacena el stock de

mercaderia, se preparan los pedidos y se procede al despacho.

Por otra parte también cuenta con 2 vehiculos destinados para la
distribucion de los pedidos cuando estos se tratan de clientes ubicados dentro de
la ciudad, pues la entrega se realiza en los respectivos locales, tiendas o

boutiques, por lo cual hace indispensable contar con un transporte. También son
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usados para llevar la mercaderia a las diferentes empresas transportadoras
cuando se tratan de despachos pertenecientes a clientes ubicados fuera de la
ciudad de Quito.

1.5.4 Recursos Tecnologicos

En cuanto a los recursos tecnoldgicos la empresa no se encuentra muy
bien provisionada, puesto que no cuenta con un sistema informatico personalizado
gue le permita llevar a cabo sus actividades operativas de manera automatizada.
Pues la mayoria de sus actividades son realizadas de manera manual lo cual
entorpece el correcto funcionamiento, siendo proclives a errores y por ende a
generar resultados no deseables en cuanto a calidad de servicio y optimizaciones

de tiempo. Situaciones que afectan directamente al giro del negocio.

Por otra parte las maquinas con las que se cuenta son un poco antiguas y no
ofrecen la capacidad necesaria como para implementar un sistema automatizado

para la gestion adecuada del negocio.

1.6 Proyecciones a Futuro

Dentro de las principales proyecciones a futuro que se ha planteado la empresa
es la de expansion en cuanto a su clientela y posicionamiento en el mercado, pues se ha
observado que a pesar de la importante cartera de clientes que se manejan, hay
ciudades, lugares o mercados comerciales donde se podrian llegar con los productos que

la empresa ofrece, y no han sido visitados.

Por otra parte la empresa también tiene como proyeccion la implantacion de nuevas
sucursales en las principales ciudades del pais en las que la empresa tiene mayor

movimiento comercial como serian: Guayaquil, Cuenca y Ambato.

Otra de las proyecciones a futuro que tiene la empresa es la de implantar tiendas o
locales comerciales propios, y a largo plazo lograr ubicar una cadena de tiendas
comerciales a lo largo del pais, sin dejar de lado su principal actividad comercial que se

trata de la importacién y comercializacion destinadas a las ventas al por mayor.

También se tiene como proyeccion a futuro el incursionar en el vasto mundo del

internet, mediante la creacion de una pagina web, que le permita a la empresa darse a
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conocer de mejor manera en este tipo de mercado on-line, promocionar sus productos

mediante la web y posteriormente realizar sus ventas también on-line.

1.6.1 Plan de Accidén

Para lograr las proyecciones a futuro que tiene como objetivos la empresa, entre
las principales acciones que esta se ha propuesto realizar son las siguientes:

o Como punto primordial en el cual la empresa se ha enfocado es la
inversion en lo que respecta a sus recursos tecnologicos, asi como también la
implementacién de un sistema informatico, puesto que estas inversiones se
convierten en herramienta fundamental para la gestion y correcta administracion del
negocio y sus actividades comerciales que se llevan a cabo en el dia a dia, pues sin
este respaldo tecnolégico le sera muy dificil a la empresa desempefiarse como una

organizacién competitiva y encaminada al crecimiento.

e Para lograr llegar a mas ciudades dentro del pais, y aumentar su clientela, la
empresa piensa tomar como accion la contratacién de personal especialmente en
lo que se respecta a ventas, para de esta manera poder cubrir estos nuevos

mercados que se abririan y brindar una excelente atencion a sus clientes.

1.7 Analisis de fortalezas y debilidades.

Una vez que se ha realizado una descripcion de la situacion actual en la que se

encuentra la empresa, es necesario analizar sus fortalezas y debilidades.

1.7.1 Fortalezas.

Como principales fortalezas de la empresa podemos citar las siguientes:

e Posee una clientela que le es muy fiel, pues gran cantidad de sus
clientes lo han sido por muchos afios, manteniendo siempre muy buenas
relaciones comerciales. Lo cual le ha permitido ganarse una muy buena

reputacién en el mercado y gracias a esto, otra gran parte de sus clientes han sido
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por recomendaciones de otros clientes quienes ya han trabajado con "RM

Importadora’”.

e La empresa cuenta con los recursos financieros necesarios para
desempefiarse como una empresa solvente y en capacidad de inversion. Pues su
negocio se muestra como una actividad comercial que ofrece una buena

rentabilidad.

e En cuanto a los proveedores, la empresa también se ha ganado
una muy buena reputacion con ellos, pues es considerada una organizacibn muy
seria y cumple a cabalidad con sus obligaciones comerciales. Al ser todos sus
proveedores internacionales, la reputacion ganada por la empresa es muy
importante, ya que en caso de que la empresa busque nuevos proveedores y
desee expandir su linea de productos contard con el aval de otras entidades que

ya han trabajado con la empresa.

e Los productos que la empresa ofrece son de muy buena calidad,
pues son productos importados que cuentan con la aprobacion Inen en el
Ecuador. Las marcas de productos que la empresa comercializa pertenecen a
empresas manufactureras muy reconocidas en Colombia, tomando en cuenta que
este pais tiene un importante desarrollo industrial en cuanto a prendas intimas y
de lenceria, como lo son los productos que RM Importadora ofrece. Ademas como
fortaleza en cuanto a los productos podemos sefialar que estos se renuevan

continuamente, es decir se tiene nuevas colecciones de prendas periédicamente.

e Por otra parte los precios que la empresa pone a disposiciéon son
de los mejores que se ofrecen en el mercado, pues en el medio en el que se
desenvuelve la empresa, el precio es un factor muy importante en el cual la
empresa pone mucho énfasis en contar con precios competitivos, pues al ser sus
principales clientes locales comerciales, almacenes y cadenas, estos buscan los

precios y promociones mas convenientes posibles.

e La empresa cuenta con una infraestructura fisica necesaria para
desarrollar el negocio, pues consta de dos areas definidas tanto para bodega
como para oficina. Pero en caso de que la empresa desee ampliar su linea de
productos si se vera en la necesidad de adquirir un nuevo espacio fisico

especialmente destinado para bodega.

e En cuanto a la distribucion que emplea la empresa para la entrega
de los pedidos y despachos, podemos decir que se lleva una distribucion
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optimizada, pues este es uno de sus fuertes en cuanto a la satisfaccion del cliente,
ya que la entrega y distribucion se la hace de manera correcta y en el tiempo
requerido.

e En cuanto a las ventas, se puede destacar que estas han venido
creciendo a lo largo del tiempo y de acuerdo al mercado.

e En cuanto a la rentabilidad que la empresa ha generado se puede

decir que ha sido la esperada.

1.7.2 Debilidades.

Entre sus debilidades mas importantes podemos sefialar las siguientes:

e Laempresa carece de una organizacion orientada a procesos, pues
su gestion la realiza de manera funcional y en muchos de los casos de manera
manual, lo cual entorpece el correcto funcionamiento y operatividad de las

actividades que se llevan a cabo en el dia a dia.

e Tampoco cuenta con indicadores de gestion ni mediciones que le
permita a la empresa tener una informacién acorde para la toma de decisiones,
pues en la mayoria de los casos en cuanto a tomar decisiones se lo hace "al 0jo” o
basado en la experiencia de sus directivos mas no tomando en cuenta un
respaldo exacto de informacién de cada situacion en la que amerita tomar una
decision importante, lo cual es de muy alto riesgo para la empresa y su proyeccion

a futuro.

¢ No cuenta con los recursos tecnolégicos necesarios, pues carece
de un sistema informético que le permita automatizar sus actividades operativas y
de gestién para asi tener un correcto desempefio y evitar en gran manera la
generacién de errores humanos, tampoco cuenta con los equipos necesarios para

gue se lleve a cabo una 6ptima implementacion de un sistema o aplicacion.

e La falta de un sistema automatizado de gestion limita el crecimiento
de la empresa, ya que se hace muy dificil el control y el manejo de forma manual,
en todas las actividades que la empresa necesita realizar para llevar a cabo su

negocio comercial, esto genera obviamente pérdida considerable de tiempo.
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2. TEORIA DE PROCESOS

2.1 Procesos

En la dltima década, la gestibn por procesos ha despertado un interés
creciente, siendo ampliamente utilizada por muchas organizaciones que utilizan
referenciales de gestiébn de calidad y/o calidad total. El enfoque basado en
procesos consiste en la identificacion y gestién sistemética de los procesos
desarrollados en la organizacibn y en particular las interacciones entre tales
procesos (ISO 9000:2000).

La gestién por procesos se basa en la modelizacion de los sistemas como
un conjunto de procesos interrelacionados mediante vinculos causa-efecto. El
propésito final de la gestién por procesos es asegurar que todos los procesos de
una organizacion se desarrollen de forma coordinada, mejorando la efectividad y la
satisfaccion de todas las partes interesadas (clientes, accionistas, personal,
proveedores, sociedad en general). (Peteiro, 1)

2.1.1 Definicion

La palabra proceso viene del latin “processus”, que significa avance y
progreso.

Un proceso es el conjunto de actividades de trabajo interrelacionadas que
se caracterizan por requerir ciertos insumos (inputs: productos 0 servicios
obtenidos de otros proveedores) y tareas particulares que implican valor afiadido,

con miras a obtener ciertos resultados.

Otra posible definicion: gestién de todas las actividades de la empresa que
generan un valor afadido; o bien, conjunto de actividades mutuamente
relacionadas o que interactian, las cuales transforma elementos de entrada en

resultados.

Proceso no es lo mismo que procedimiento. Un procedimiento es el
conjunto de reglas e instrucciones que determinan la manera de proceder o de
obrar para conseguir un resultado. Un proceso define qué es lo que se hace, y un

procedimiento, cémo hacerlo.

29



CAPITULO 2

No todas las actividades que se realizan son procesos. Para determinar si

una actividad realizada por una organizacion es un proceso 0 subproceso, debe

cumplir los siguientes criterios:

La actividad tiene una mision o proposito claro.

La actividad contiene entradas y salidas, se pueden identificar los clientes,
proveedores y producto final.

La actividad debe ser susceptible de descomponerse en operaciones o
tareas.

La actividad puede ser estabilizada mediante la aplicacion de la
metodologia de gestion por procesos (tiempo, recursos, costes).

Se puede asignar la responsabilidad del proceso a una persona.

Representacién de un proceso en un diagrama:

RECURSOS
(Factores del
proceso)

1]

TEORIA DE PROCESOS

ENTRADAS SALIDAS
(Input's) PROCESO (Output’s)

Il

SISTEMA
DE
CONTROL

Figura 2-1: Representacion de un proceso. Fuente: http://arpcalidad.com/wp-

content/uploads/2010/05/image.png
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Podemos observar cinco elementos:

l. Entradas:

Con unas caracteristicas definidas de antemano que permite aceptarlas o

rechazarlas.

I1. Salidas:

Producto/Servicio destinado al cliente interno/externo.

Es fundamental, que cumpla con la calidad exigida por el proceso, en caso
contrario no aportara el valor afiadido esperado por el cliente. Es habitual que la
salida de un proceso sea la entrada del siguiente (interaccion de procesos), si la
entrada del siguiente proceso no cumple con la calidad esperada es seguro que la

salida tampoco, provocando una cadena que desemboca en el cliente final.

lll.  Recursos o factores del proceso:

e Personas: Quién lo hace. Tanto el concepto fisico como en el de
competencias, habilidades necesarias, formacion requerida, etc.

e Materiales: Con qué lo hace. En término de materias primas o semi
elaboradas.

¢ Infraestructura: Con que herramientas. Instalaciones, maquinaria, hardware,
software, etc.

e Meétodo: Quién hace qué, cédmo lo hace y cuando lo hace. Procedimiento,

instruccion de trabajo.

V. Sistema de control:

Formado por los indicadores, sus objetivos y los cuadros de mando
resultantes para la toma de decisiones. Es fundamental para evaluar la marcha del

proceso, corregir deficiencias y mejorar continuamente.

La gestion por procesos (Business Process Management) es una forma de

organizacion diferente de la clasica organizacion funcional, y en el que prima la
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vision del cliente sobre las actividades de la organizacién. Los procesos asi
definidos son gestionados de modo estructurado y sobre su mejora se basa la de la

propia organizacion.

La gestién de procesos aporta una vision y unas herramientas con las que
se puede mejorar y redisefiar el flujo de trabajo para hacerlo mas eficiente y
adaptado a las necesidades de los clientes. No hay que olvidar que los procesos lo
realizan personas y los productos los reciben personas, y por tanto, hay que tener

en cuenta en todo momento las relaciones entre proveedores y clientes.

Una gestibn por procesos estructurada, con los recursos y coordinacion
adecuados, permite optimizar de forma significativa la utilizacion de los recursos y

mejorar la calidad asistencial.

2.1.2 Simbologia para la elaboracion de Diagramas de Flujo

La estandarizacién de los simbolos para la elaboracion de Diagramas de Flujo
tard6 varios afios. Con el fin de evitar la utilizacion de simbolos diferentes para
representar procesos iguales, la Organizacion Internacional para Ila
Estandarizacién (ISO, por su sigla en inglés) y el Instituto Nacional Americano de
Estandarizacién (ANSI, por su sigla en inglés), estandarizaron los simbolos que

mayor aceptacion tenian en 1985. Los siguientes son los principales simbolos para

elaborar Diagramas de Flujo:

Descripcion Descripcion

Inicio/Final Decision

Se utiliza para indicar Indica la

el inicio y el final de comparacion de

un diagrama; del dos datos y

Inicio sélo puede salir dependiendo del

@ una linea de flujo y al resultado loégico

Final s6lo debe llegar (falso o verdadero)

una linea. se toma la decision
de seguir un
camino del

diagrama u otro.

32



CAPITULO 2

[/

Entrada General
Entrada/Salida de
datos en General (en
esta guia, solo la
usaremos para la
Entrada).

Entrada por teclado
Instruccion de entrada
de datos por teclado.
Indica que el
computador debe
esperar a que el
usuario teclee un dato
gue se guardara en
una variable o
constante.

Llamada a subrutina
Indica la llamada a
una subrutina o
procedimiento

determinado.

Accién/Proceso
General

Indica una accién o
instruccion general
gue debe realizar el
computador (cambios
de valores de
variables,
asignaciones,
operaciones

aritméticas, etc.).
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Iteracién

Indica que una
instruccion o grupo
de instrucciones
deben ejecutarse

varias veces.

Salida Impresa
Indica la
presentacion de
uno o varios
resultados en

forma impresa.

Salida en Pantalla
Instruccion de
presentacion de
mensajes o
resultados en
pantalla.
Conector

Indica el enlace de
dos partes de un
diagrama dentro
de la misma

pagina.
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Flujo

Indica el seguimiento
l6gico del diagrama.
También indica el
sentido de ejecucion
de las operaciones.

Conector

Indica el enlace de
dos partes de un
diagrama en

paginas diferentes.

Tabla 2-1. Simbolos para diagramas de flujo. Fuente: EDUTEKA

procesos

Gestion Tradicional

2.1.3 Diferencias entre la gestién tradicional y la gestiéon por

Gestién por Procesos

Se centra so6lo en procesos de
practica.

Hay variabilidad.

No contempla procesos de

gestion

No contempla la continuidad

asistencial.

La responsabilidad es
compartida por varios
profesionales.

Prevalece la organizacion

vertical.

Evalla la eficacia de la practica
del proceso.

Mejoras de caracter reactivo

ocasional y a veces gradual de

Se incorpora la gestién basada

en la evidencia.

Contempla procesos de gestion:

soporte y logisticos.

Contempla la integracion
asistencial entre niveles de
atencion.

La responsabilidad es Unica:

Coordinador del proceso.

Convive la organizacion vertical

con la horizontal.

Se somete el proceso a
estabilizacion y control lo que
permite evaluar la efectividad y

la eficiencia.

Mejoras de caracter proactivo
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los procesos.

Aprendizaje esporadico dentro

de la misma organizacion.

permanente gradual y radical.

Aprendizaje sistematico dentro y

fuera de la organizacién y sector.

Tabla 2-2: Diferencias entre Gestidn Tradicional y por Procesos. Fuente: Mora Martinez Jr.

Gestion Funcional

Organizacién por departamentos

0 areas.

Los departamentos condicionan
la ejecucion de las actividades.

Autoridad basada en jefes

departamentales.

Principio de jerarquia y de

control.

Orientacion interna de las
actividades hacia el jefe o
departamento.

Principios de burocracia,

formalismo y centralizacion en la

toma de decisiones.

Ejercido del mando por control

basado en la vigilancia.

Principio de eficiencia: ser mas

productivo.

Coémo hacer mejor lo que

Gestién por Procesos

Organizacién orientada a los

procesos.

Los procesos de valor afiadido
condicional la ejecucion de las

actividades.

Autoridad basada en los

responsables del proceso.

Principio de autonomia y de

autocontrol.

Orientacion externa hacia el

cliente interno o externo.

de
flexibilidad y descentralizacion

Principios eficiencia,

en la toma de decisiones.

del

excepcion basado en el apoyo o

Ejercicio mando  por

la supervision

Principio de eficacia: ser mas

competitivos
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venimos haciendo. e Para quién lo hacemos y qué

: . o mos hacer.
e Las mejoras tienen un ambito debemos hace

limitado: el Departamento. e Las mejoras tienen un ambito
transfuncional y generalizado: el

proceso

Tabla 2-3: Diferencias entre gestion funcional y por procesos. Fuente: SESCAM.

2.1.4 La Cadena de Valor

La cadena valor es una herramienta de gestién disefiada por Michael Porter
que permite realizar un andlisis interno de una empresa, a través de su

desagregacion en sus principales actividades generadoras de valor.

Se denomina cadena de valor, pues considera a las principales actividades
de una empresa como los eslabones de una cadena de actividades (las cuales
forman un proceso basicamente compuesto por el disefio, produccién, promocion,
venta y distribucion del producto), las cuales van afadiendo valor al producto a
medida que éste pasa por cada una de éstas.

Esta herramienta divide las actividades generadoras de valor de una
empresa en dos: las actividades primarias o de linea y las actividades de apoyo o

de soporte:
I.  Actividades primarias o de linea.

Son aquellas actividades que estan directamente relacionadas con la

producciéon y comercializacion del producto:

e Logistica interior (de entrada): actividades relacionadas con la recepcion,
almacenaje y distribucion de los insumos necesarios para fabricar el
producto.

e Operaciones: actividades relacionadas con la transformaciéon de los

insumos en el producto final.
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Logistica exterior (de salida): actividades relacionadas con el
almacenamiento del producto terminado, y la distribucion de éste hacia el

consumidor.

Mercadotechia y ventas: actividades relacionadas con el acto de dar a
conocer, promocionar y vender el producto.

Servicios: actividades relacionadas con la provision de servicios
complementarios al producto tales como la instalacién, reparacion,

mantenimiento.
Actividades de apoyo o de soporte

Son aquellas actividades que agregan valor al producto pero que no estan

directamente relacionadas con la produccion y comercializaciéon de éste, sino que

mas bien sirven de apoyo a las actividades primarias:

Infraestructura de la empresa: actividades que prestan apoyo a toda la
empresa, tales como la planeacion, las finanzas, la contabilidad.

Gestién de recursos humanos: actividades relacionadas con la busqueda,
contratacion, entrenamiento y desarrollo del personal.

Desarrollo de la tecnologia: actividades relacionadas con la investigacion
y desarrollo de la tecnologia necesaria para apoyar las demas actividades.

Aprovisionamiento: actividades relacionadas con el proceso de compras.

Figura 2-2: Ejemplo de Una Cadena de Valor. Fuente:

http://www.crecenegocios.com/cadena-de-valor/

El desagregar una empresa en estas actividades permite realizar un mejor

andlisis interno de ésta, permitiendo, sobre todo, identificar fuentes existentes y

potenciales de ventajas competitivas, y comprender mejor el comportamiento de
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los costos. Y, de ese modo, potenciar o aprovechar dichas ventajas competitivas, y

hallar formas de minimizar dichos costos.

En general, el objetivo ulterior de la herramienta de la cadena de valor es
procurar generar el mayor valor posible en cada una de las actividades
desagregadas, y al mismo tiempo procurar minimizar los costos en cada una de

éstas; buscando, de ese modo, obtener el mayor margen de utilidad posible.

2.1.5 Mapa de procesos

El mapa de procesos es un diagrama que muestra, de manera visual, los
procesos que conforman la organizacién, asi como las relaciones (si las hay) que
existen entre ellos. Un mapa tendra mayor o menor calidad segun la cantidad de
informacién que proporcione, siempre de acuerdo a la escala adoptada. En un
mapa de procesos ocurre igual. Para que se convierta en una herramienta Util, es
imprescindible que estén recogidos todos los procesos: ninguno debe quedar
fuera. No es necesario descender a recoger en detalle las tareas que se llevan a
cabo en la Unidad, pero si se deben describir todos los grandes grupos de
actividades gue las engloban. Este documento debe ser conocido y consensuado
por todos los componentes de la organizaciéon, de modo que todos se sientan

reflejados.

La cuestion esencial en la elaboracion de un mapa de procesos es que la
expresion grafica debe ser clara, sin sacrificar por ello la precision, no existe un
formato predeterminado para construir el mapa de procesos. Cada organizacion
debera adoptar el disefio que mejor se adapte a la complejidad o sencillez de la
estructura de su sistema, de modo que permita que todos los componentes de la
unidad puedan comprender de forma rapida cual es su lugar dentro de la
organizacion y en qué medida su actividad influye en la de los demas integrantes

de la organizacion.

Una forma facil de entender el gerenciamiento de los procesos a todo el
personal de la empresa, es mediante el disefio de un mapa de procesos, que
represente la situacion particular o propia de la organizacion y donde
primordialmente se identifiguen las interrelaciones de los procesos como
mecanismo para mejorar las comunicaciones al interior, que son normalmente

deficientes por no conocer qué productos y requisitos requieren los clientes
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internos y mas grave aun, cuando se desconocen las necesidades de los clientes

externos, que son los que pagan por los servicios y productos.

En primer lugar debe definirse un MAPA DE PROCESOS, que se
constituird en la puerta de entrada al mundo de los procesos dentro de las
empresas. Haciendo una analogia al mundo del internet, el mapa de procesos es
como la péagina de inicio de un portal web. De ahi en adelante sera mas facil la

orientacion y navegacion por cada uno de los procesos.

Existen diversas formas de representar la interrelacion de los procesos
dentro de una organizacién, pero antes de hacer dicha representacion, lo mas
recomendable es aplicar el enfoque por procesos, utilizando el principio de aplicar
un pensamiento de “derecha a izquierda”, es decir, de identificar primero los
clientes, los productos, los requisitos que el cliente exige y con esto identificar los
procesos que se requieren para producir los bienes y/o servicios. Lo anterior se

debe hacer en perfecta coherencia con la mision de la empresa.

Mapa de procesos: Ejemplo

Procesos estratégicos

Mejora continua > | Planificacion estratégica >

Procesos operativos

Comercial} Diseﬁo} F’rodu:cién) Entrega)

RRHH ; R EEREE L2 SRR Compras

Control documentos> Calibracir:'m>

Figura 2-3. Ejemplo de un Mapa de Procesos. Fuente: http://www.gestion-

calidad.com/graficos%20web/mapa-procesos.gif
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2.1.6 Tipos de Procesos

Se pueden diferenciar a los procesos en tres tipos: Estratégicos, Clave o Centrales,

y de Apoyo o Soporte.

I. Procesos Estratégicos:

Procesos estratégicos son los que permiten definir y desplegar las
estrategias y objetivos de la organizacion. Los procesos que permiten
definir la estrategia son genéricos y comunes a la mayor parte de negocios
(marketing estratégico y estudios de mercado, planificacion y seguimiento
de objetivos, revision del sistema, vigilancia tecnolégica, evaluacion de la
satisfaccion de los clientes...). Sin embargo, los procesos que permiten
desplegar la estrategia son muy diversos, dependiendo precisamente de la
estrategia adoptada. Asi, por ejemplo, en una empresa de consultoria que
pretenda ser reconocida en el mercado por la elevada capacitacion de sus
consultores los procesos de formacién y gestion del conocimiento deberian
ser considerados estratégicos. Por el contrario, en otra empresa de
consultoria centrada en la prestacibn de servicios soportados en
aplicaciones informaticas, el proceso de desarrollo de aplicaciones
informaticas para la prestacion de servicios deberia ser considerado
estratégico. Los procesos estratégicos intervienen en la vision de una

organizacion.

II. Procesos Clave:

Los procesos clave son aquellos que afiaden valor al cliente o
inciden directamente en su satisfacciéon o insatisfaccion. Componen la
cadena del valor de la organizacion. También pueden considerarse
procesos clave aquellos que, aunque no afiadan valor al cliente, consuman
muchos recursos. Por ejemplo, en una empresa de transporte de pasajeros
por avion, el mantenimiento de las aeronaves e instalaciones es clave por
sus implicaciones en la seguridad, el confort para los pasajeros, la
productividad y la rentabilidad para la empresa. El mismo proceso de
mantenimiento puede ser considerado como proceso de apoyo en otros
sectores en los que no tiene tanta relevancia, como por ejemplo una

empresa de servicios de formacion. Del mismo modo, el proceso de
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compras puede ser considerado clave en empresas dedicadas a la
distribucion comercial, por su influencia en los resultados econémicos y los
plazos de servicio mientras que el proceso de compras puede ser
considerado proceso de apoyo en una empresa de servicios. Los procesos
clave intervienen en la mision, pero no necesariamente en la vision de la

organizacion.

lll. Procesos de Apoyo:

En este tipo se encuadran los procesos necesarios para el control y
la mejora del sistema de gestion, que no puedan considerarse estratégicos
ni clave. Normalmente estos procesos estan muy relacionados con
requisitos de las normas que establecen modelos de gestién. Son procesos

de apoyo, por ejemplo:
» Control de la Documentacion.
+ Auditorias Internas.
* No Conformidades, Correcciones y Acciones Correctivas.
* Gestion de Productos No conformes.
* Gestion de Equipos de Inspeccién, Medicién y Ensayo, etc.

Estos procesos no intervienen en la visién ni en la misién de la organizacién.
(Peteiro, 1)

2.1.7 Clasificacion de Procesos

I. Procesos Creadores de Valor.
Son aquellos que permiten intercambiar valor entre el cliente

y la institucion.

Ejemplo: Ventas, servicios pre venta, servicios post-venta.
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Il. Procesos Habilitantes
Son aquellos que facilitan que los creadores de valor se

realicen eficazmente.

Ejemplo: RRHH, Sistemas, TI, Compras.

M. Procesos Creadores de Ventajas Competitivas
Desarrollan y consolidan las ventajas competitivas que la

organizacion dispone.

Ejemplo: Imagen y disefio de productos nuevos.

V. Procesos Gobernantes
Direccionan el desempefio de todos los procesos que se

desarrollan en la organizacion.

Ejemplo: Planificacion Estratégica, Manejo de liquidez,

administracién de procesos.

2.2 Indicadores

Una administracion estratégica de las empresas contempla como una de
sus funciones basicas el control, entendido como la medicién y supervision de los
resultados, comparandolos con estandares preestablecidos, para tomar correctivos

si fuere necesario.

Hasta hace poco tiempo atras el control que se efectuaba era una accién
fiscalizadora y restrictiva que impedia desarrollar la creatividad y las habilidades

personales, ejercido por un ente externo, es decir tenia un caracter reactivo.

El control que deseamos enfocar aqui, es el control que permite la auto
correccion y es de caracter proactivo, siendo una labor natural y necesaria para el
éxito de una gestién, constituyéndose en el medio inminentemente eficaz para
mantener el rumbo correcto de la organizacion, y que ademas es la base para
conseguir el desarrollo de la autonomia de las personas, convirtiéndose en

ejecutoras de su propio control.

El control actualmente se refiere a la acertada administracion de

informacion veraz, objetiva, oportuna, integra, temporal y correcta, informacién que
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asociada a aspectos fundamentales de las variables principales claves para el éxito
de la gestion de la organizacion, y al ser transformada vy filtrada adecuadamente a
los lideres de las empresas contribuird a una acertada toma de decisiones.

Beltran J. Jesus Mauricio, en su libro “Indicadores de Gestion, Herramientas
para lograr la competitividad” (2000), sobre el control expresa lo siguiente: “Es la
accion de garantizar que un proceso, una accion o en general una situacion se
mantendré estable, en el sentido de que las variables o factores clave o vitales se
moveran dentro de un rango previamente establecido y deseable, teniendo en
cuenta el hecho de que el proceso, la accién o la situacion misma se encarga de
realizar por si misma el monitoreo de las variables y el ajuste correspondiente en
caso de que se presenten desviaciones frente a lo establecido o lo esperado. El

decir el control no debe ser algo externo o ajeno a ellos.”

Para el control concebido en este sentido es donde constituyen una
herramienta eficaz los INDICADORES.

2.2.1 Definiciones

Franklin, Enrique en su libro “Auditoria Administrativa. Gestién
estratégica del cambio” (2007), menciona: “Un indicador es un punto, es
una estadistica simple o compuesta que refleja algin rasgo importante de

un sistema dentro de un contexto de interpretacion”.

Segun la publicacion de la Contraloria General del Estado “Manual
de Auditoria de Gestion” (2002), “Indicadores: Son los cocientes que

permiten analizar rendimientos.”

Beltran J. Jesus Mauricio, en su libro “Indicadores de Gestion,
Herramientas para lograr la competitividad” (2000) define a un indicador
como: “la relacion entre las variables cuantitativas o cualitativas, que
permite observar la situacion y las tendencias de cambio generadas en el
objeto o fendmeno observado, respecto de objetivos y metas previstos e
influencias esperadas. Estos indicadores pueden ser valores, unidades,

indices, series estadisticas, etc.”

Los indicadores de gestion son medidas utilizadas para determinar
el éxito de un proyecto o una organizacion. Los indicadores de gestion

suelen establecerse por los lideres del proyecto u organizacion, y son
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posteriormente utilizados continuamente a lo largo del ciclo de vida, para

evaluar el desempefio y los resultados.

Los indicadores de gestion suelen estar ligados con resultados

cuantificables, como ventas anuales o reduccién de costos en manufactura.

2.2.2 Tipos de Indicadores

Existen diversas clasificaciones de los indicadores de gestion.

Segun los expertos en contabilidad gerencial, por ejemplo, los
indicadores de gestion se clasifican en seis tipos: de ventaja competitiva, de
desempenio financiero, de flexibilidad, de utilizacién de recursos, de calidad
de servicio y de innovacion. Los dos primeros son de "resultados”, y los

otros cuatros tienen que ver con los "medios” para lograr esos resultados.

Otros los clasifican en tres dimensiones: econémicos (obtencién de
recursos), eficiencia (producir los mejores resultados posibles con los
recursos disponibles) y efectividad (el nivel de logro de los requerimientos u

objetivos).

Otro acercamiento al tema de los indicadores de gestion es el
Balanced Scorecard, que plantea la necesidad de hacer seguimiento,
ademas de los tradicionales indicadores financieros, de otros tres tipos:
perspectiva del cliente, perspectiva de los procesos y perspectiva de mejora

continua.

Tradicionalmente, las empresas han medido su desempefio
basandose exclusivamente en indicadores financieros clasicos (aumento de
ventas, disminucién de costos, etc.). La gerencia moderna, sin embargo,
exige al gerente realizar un seguimiento mucho mas amplio, que incluya

otras variables de interés para la organizacion.

Los indicadores en general se clasifican segin muchos aspectos o

consideraciones, algunas clasificaciones pertinentes al estudio son:

Segun lo expuesto por Pradas Torres Lourdes, Pina Martinez
Vicente, en su libro “Anadlisis de la Informacion Externa, Financiera y de
Gestion de las Administraciones Publicas “(1999), los indicadores pueden

clasificarse en:
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» Indicadores de economia: son los que se centran en la reduccién
de costes, es decir detectan “si los recursos se han adquirido al

menor coste y en el tiempo oportuno”.

» Indicadores de eficiencia: que estudian la relacién entre costes y
resultados, es decir con el grado de aprovechamiento de los
recursos, evalian cémo se han hecho las cosas, midiendo el

rendimiento de los recursos y el nivel de ejecucién del proceso.

» Indicadores de eficacia: aquellos que analizan los binomios
expectativas-resultados, miden el logro de los objetivos
propuestos, el alcance de los resultados, se enfocan en el que

se ha hecho.

Segun lo expresa Franklin, Enrique en su libro “Auditoria
Administrativa. Gestion estratégica del cambio” (2007), los indicadores se

clasifican en:

* Indicadores de ejecucién: que aportan mediciones de rentabilidad,
liquidez, financiamiento, ventas, produccién, abastecimiento, y

fuerza laboral.

» Indicadores de proceso administrativo: que generan informacién
cuantitativa y cualitativa de las etapas de planeacion, direccion y
control, inclusive las funciones que tienen que ver con cada etapay

los elementos complementarios del proceso.

Segun el mismo autor los indicadores se clasifican también por su nivel de

aplicacion en:

* Indicadores estratégicos: que permiten identificar el logro de los
objetivos estratégicos, el logro de la mision de la empresa, miden el
cumplimiento de actividades, programas especiales, proyectos

organizacionales y de inversion.
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e Indicadores de servicios: que miden la calidad con que se
generan los productos y servicios en comparacion a los estandares
establecidos, y el grado de satisfaccion de clientes o usuarios y
proveedores.

*» Indicadores de gestion: de acuerdo a lo que expresa Franklin,
Enrique en su libro “Auditoria Administrativa. Gestién estratégica del
cambio” (2007); Su informacion se refiere a procesos y funciones
claves en el proceso administrativo. Son utilizados para controlar la
operacién, identificar y prevenir desviaciones que impidan el
cumplimiento de los objetivos estratégicos, para establecer costos
unitarios por departamentos areas 0 programas y para constatar la

consecucion de las metas identificando desviaciones si las hay.

2.2.3 Criterios para establecer indicadores de gestion.

Para que un indicador de gestion sea Uutil y efectivo, tiene que
cumplir con una serie de caracteristicas, entre las que destacan: Relevante
(que tenga que ver con los objetivos estratégicos de la organizacion),
Claramente Definido (que asegure su correcta recopilacion y justa
comparacion), Facil de Comprender y Usar, Comparable (se pueda
comparar sus valores entre organizaciones, y en la misma organizacion a lo
largo del tiempo), Verificable y Costo-Efectivo (que no haya que incurrir en

costos excesivos para obtenerlo).

2.2.4 Mediciones de Productividad

Existen diferentes metodologias para medir la productividad, las
cuales tienen propositos especificos que son de utilidad en diversos casos.
Sin embargo, para efectos de comparaciones efectivas entre empresas,
regiones, cadenas o0 sectores se requiere una metodologia homologada
(CPC y OITE, 2002). Es de destacar que la productividad es un concepto
qgue ha estado presente en el andlisis de muchos economistas y que se ha
desarrollado histéricamente. Asi pues, en el siglo pasado se definieron, a
grandes rasgos, dos etapas: una en la que los autores se preocuparon

principalmente por desarrollar teéricamente el concepto, analizando cuéles
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son los factores determinantes (incorporadndolos o desglosandolos); y la
segunda, en la que la investigacion se centrd, fundamentalmente, en afinar

los métodos de medicion.

Medicién es la obtencién y registro de datos bajo circunstancias tipo:

e Utilidad: importancia en las decisiones que se toman.

e Precision: refleja fielmente la magnitud del hecho que se
quiere analizar.

e Oportunidad: toma de decisiones antes que se produzca la
anormalidad indeseada.

¢ Confiabilidad: la medicién en la empresa no es un acto que
se haga una sola vez, debemos revisar periddicamente todo
el sistema de medicion.

e Economia: proporcionalidad que debe existir entre los

costos incurridos en la medicion.

La medicion puede ser sectorial o empresarial:

a) Medicidn sectorial:

La productividad en el ambito industrial se ha centrado en

tres tipos de enfoque:

e indices.
e Funciones de produccion.

¢ Insumo-producto.

b) Medicién empresarial:

La medicion de la productividad en el ambito de las
empresas se encuentra en desarrollo, habiendo crecido en los

tltimos afios. Existen varios enfoques:

e Economista: Sugiere medir la productividad a través de
indices, funciones de producciébn o por medio de una

relacion insumo-producto.
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e Ingenieria: Propone la medicion a través de indices con una
orientacion hacia la utilidad y a los servosistemas.

e Administradores: Considera que la productividad debe
medirse a través de arreglos de indices y con razones
financieras.

e Contadores: Se basa en la medicion a través de los

presupuestos de capital y de costos unitarios.

De acuerdo con Botero (2006), la literatura sobre medicién de
productividad y eficiencia puede agruparse en dos grandes vertientes: de
una parte, la que se relaciona con las medidas de eficiencia, que se
remontan a Farrell (1957); la otra, las que abordan la variacion en la
productividad total de los factores (PTF), que remiten principalmente a
Solow (1957).

El analisis de eficiencia fue abordado por Farell (1957) a partir de
dos conceptos eficiencia técnica y eficiencia asignativa. La primera mide la
produccion de una firma en relacion a la frontera de posibilidades de
produccién; en tanto que la segunda determina la relacion entre diversas
combinaciones de insumos para alcanzar un nivel de producciéon, dado su
costo relativo. Las definiciones de eficiencia de Farell han dado lugar a
técnicas de medicion aplicables a unidades productivas individuales, que a
su vez, pueden clasificarse en cuatro grandes categorias (Pollit, 1994):
técnicas de programacién no paramétrica (Andlisis Envolvente de Datos);
técnicas de programacion paramétrica; técnicas estadisticas deterministas;

y métodos de fronteras estocasticas.

Entre los métodos para la medicion de la productividad, destacan:

» Indices:

e Productividad total, productividad parcial

e Arreglos de factor, multifactoriales.

» Funciones:

e Funciones de produccion

e Funciones de Cobb- Douglas.
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» Razones:

e Razones financieras, valor agregado

e Posicionamiento financiero.

> Modelos de fronteras:

e Andlisis envolvente de datos (DEA).

e Malmquist
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3. DISENO DE LOS PRINCIPALES PROCESOS DE LA
EMPRESA "RM IMPORTADORA" Y ESTRUCTURACION DE
INDICADORES DE GESTION.

3.1 Definicion de la Cadena de Valor para la empresa RM

Importadora.

En la actualidad vivimos en un mundo globalizado donde el enfoque de la
Cadena de Valor es muy importante, debido a que la competitividad es cada vez mas
influyente en la obtenciéon y sostenibilidad de los ingresos. Los esfuerzos de una
empresa aislada por alcanzar la eficiencia tendran poco efecto y no seran sostenibles
en el tiempo. Cada vez méas las empresas desarrollan diferentes niveles de
cooperacion y alianzas para tener éxito en los negocios. Las empresas se hacen
competitivas al cumplirse dos requisitos fundamentales: primero, estar sometidas a
una presion de competencia que las obligue a desplegar esfuerzos por mejorar sus
productos y su eficiencia productiva, y segundo, estar insertas en redes articuladas
dentro de las cuales los esfuerzos de cada empresa se vean apoyadas por toda una
serie de externalidades, servicios e instituciones.

El objetivo de la cadena de valor es procurar generar el mayor valor posible en
cada una de las actividades desagregadas, y al mismo tiempo procurar minimizar los
costos en cada una de éstas; buscando de ese modo, obtener el mayor margen de
utilidad posible.

El desagregar una empresa en estas actividades permite realizar un mejor
analisis interno de ésta, permitiendo, sobre todo, identificar fuentes existentes y
potenciales de ventajas competitivas, y comprender mejor el comportamiento de los
costos. Y, de ese modo, potenciar o aprovechar dichas ventajas competitivas, y hallar
formas de minimizar dichos costos.

Una cadena de valor completa, nos permite revisar todos los aspectos de la
empresa, se optimizan los procesos empresariales y se controla la gestién del flujo de
mercancias e informacion entre proveedores, minoristas y consumidores finales.

Como se habia estudiado a detalle en el segundo capitulo del presente trabajo,
se sabe que la cadena de valor es en esencia, un modelo que clasifica y organiza los

procesos o actividades del negocio, generando valor al cliente.
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Es necesario tener en cuenta que una empresa debe preocuparse por estudiar
la conveniencia de las actividades que pueden favorecer su desempefio: innovaciones
o0 interacciones entre las actividades de su negocio.

El andlisis en general de la empresa RM Importadora, las actividades que se
llevan a cabo dentro de ella, el entendimiento del giro del negocio, el analisis de sus
fortalezas y debilidades, que se estudiaron en el primer capitulo del presente trabajo,
ha permitido definir su cadena de valor.

En la presente cadena de valor se muestran las actividades que se llevan a
cabo en la empresa RM Importadora, y que son principalmente aquellas que permiten
a la empresa generar valor y ventaja competitiva, algunas de las actividades aqui
mencionadas no eran llevadas a cabo por la empresa, pero mediante el analisis del
giro del negocio de la empresa, se ve la necesidad de plantear actividades adicionales
que deberian ser implementadas, para de esta manera mejorar de manera sustancial

los resultados en la empresa y alcanzar las metas y objetivos planteados.
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ACTIVIDADES DE

Abastecimiento: Compra de insumos, mantenimiento de
instalaciones, mantenimiento de medios de trasporte.

Compensaciones.

Gestion del Talento Humano:Reclutamiento, Contratacion de
personal, Capacitacion, Clima laboral, Remuneraciones y

SOPORTE , . g .
Desarrollo Tecnoloégico: Implementacion de sistemas
informaticos, Modulos de automatizacion y gestion.
Infraestructura Empresarial:Gerencia, Administracion,
Finanzas, Contabilidad, Estrategia, Asuntos legales y Margen
gubernamentales, Costos y Presupuestos.
Logistica Logistica Marketing y Servicios:
Interna: Externa: Ventas: -Entrega a Margen.
-Analisis de -Almacenaje en | -Visitas a clientes. domicilio.
Demanda. bodega. -Publicidad. -Facilidades de
_ 2(Fo=f -Clasificacion de -Portafolio de pago.
Ansatgz:f de paquetes. productos. -Cambios y
: -Clasificacion de -Promociones. devoluciones.
ACTIVIDADES -Compras. productos. -Recepcidn de
PRIMARIAS -Preparacion de| -Costatacién de pedidos.
pedido a productos. -Preparacién de
proveedores. -Distribucién y pedidos.
entrega. -Despachos.
-Costos
y -Cobros.

-Importacion y
nacionalizacion.

Figura 3-1. Cadena de Valor de la empresa RM Importadora. Fuente: Ricardo Morillo.
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3.2 Estructuraciéon del mapa de procesos.

El primer paso para adaptar un enfoque basado en procesos en una organizacion,
en el dmbito de gestion, es precisamente reflexionar sobre cudles son los procesos
que deben configurar la gestion, es decir, qué procesos deben aparecer en la
estructura de procesos del sistema de gestion.

Por tanto, una vez que se ha analizado todas las actividades y gestiones que se
llevan a cabo en la empresa RM Importadora, e identificado cdmo estas se relacionan
entre si. Y, teniendo como base la teoria estudiada en el anterior capitulo sobre todo lo
referente procesos, se puede disefiar y plantear el siguiente mapa de procesos que
nos permitir aplicar a la empresa un importante desarrollo con respecto a su gestion,
migrando su gestion tradicional a una gestion basada en procesos.

Este mapa de procesos nos permitira tener la base y guia para el levantamiento de
los procesos principales que se deben manejar en la empresa, disefiandolos de
manera optimizada para que puedan ser correctamente aplicados. Asi como también
se propondran actividades y procesos que la empresa en su gestién tradicional no las
manejaba, y que resultan muy importantes para el correcto desarrollo de la
operatividad de la empresa y su control, ayudando de esta manera también en la toma
de decisiones, la obtencién de mejores resultados y por ende en el crecimiento de la
empresa como tal.

Para el disefio del mapa de procesos de la empresa RM Importadora se ha
dividido los procesos en 3 importantes grupos como son: Procesos Estratégicos o
Gobernantes, Procesos Clave o Centrales y Procesos de Apoyo o0 Soporte, teniendo
como entradas principales las necesidades de los clientes y como salida la
satisfaccion de las necesidades de los clientes.

De esta manera se plantea el siguiente mapa de procesos:
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Procesos Estratégicos o Gobernantes

Procesos Clave o Centrales

Procesos de Apoyo o Soporte

Figura 3-2. Mapa de Procesos de la Empresa RM Importadora. Fuente: Ricardo Morillo.
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3.3 Levantamiento y Diagramacion de Procesos Principales.

3.3.1 Proceso de Analisis de Mercado.

Ficha del Proceso (FP-01).

RM Importadora Proceso de Analisis de Mercado FP-01

PROCESO: ANALISIS DE MERCADO

PROPIETARIO: MARKETING

MISION: Analizar la aceptacion que tienen los

productos en el mercado mediante un sondeo

aplicado a una muestra de clientes.

DOCUMENTACION:
PC-01

prendas o productos.
ALCANCE:

Empieza: Cuando el proveedor emite una nueva coleccion de

Termina: Con la elaboracién de un informe detallado del nivel
de aceptacion que han tenido los productos.

ENTRADAS: Necesidades del cliente,
muestras fisicas de prendas.

SALIDAS: Informe de aceptacion.

Registros/documentos: Informe de aceptacion de prendas.
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Emitir nueva
coleccion de
productos

Enviar muestras
fisicas y fotos
digitales de los
productos.

DISENO DE LOS PRINCPALES PROCESOS

Diagrama de Flujo (PC-01).

Recibir muestras
fisicas e imprime
fotos digitales.

Planificar visitas a Enviar imagenes
clientes de productos.

Realizar llamada
telefonica al
cliente.

Realizar sondeo de
aceptacion de
productos.

Realizar informe
de demanda de
productos.

Informe de
demanda

Confirmar
visita.

Revisar muestras
fisicas de
productos.

Recibir informe de
demanda de
productos.
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3.3.2 Proceso de Compras

Ficha del Proceso (FP-02).

RM Importadora Proceso de Compras FP-02
PROCESO: COMPRAS PROPIETARIO: Compras
MISION: Realizar las compras de productosy | DOCUMENTACION:
tramitar la importacion de los mismos. PC-02

Empieza: Cuando se necesita comprar productos.
ALCANCE: Termina: Con la orden de retiro de la mercaderia en aduana

ecuatoriana.

SALIDAS: Orden de compra a

ENTRADAS: Informe de aceptacion de ]
proveedores, mercaderia

productos, informacion de stock. _ _
nacionalizada.

Registros/documentos: Proforma de pedido, orden de pedido confirmada,

documentacién para tramite de importacidn, orden de retiro de aduana.
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Diagrama de Flujo (PC-02).

Recibir informe de
demanda de productos

Revisar y Analizar
informe

Revisar de stocks

Realizar proforma
de pedido.

Solicitar recursos Recursos
econdmicos. disponibles.

Destinar recursos
para compra de
productos.

Confirmar

Realizar orden de existencia de
pedido. productos
solicitados.

Emitir factura

Realizar el Pago de
factura a
proveedor

Despachar
mercaderia

Emitir
documentacién
para importacién

Tramitar
importacion

Obtiener permiso
de retiro de
mercaderia de
aduana.

Notificar a bodega
para proceder al
retiro de
mercaderia.
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3.3.3 Proceso de Almacenamiento

Ficha del Proceso (FP-03).

RM
Importadora

Proceso de Almacenamiento

FP-03

PROCESO: ALMACENAMIENTO

PROPIETARIO: BODEGA

MISION: Realizar el almacenamiento de los

productos y su correcta clasificacion. PC-03

DOCUMENTACION:

ALCANCE:

Empieza: Cuando se recibe mercaderia.

Termina: Con la elaboracion de un informe de lo recibido.

ENTRADAS: Orden de retiro de

mercaderia de aduana, lista de

empaque.

SALIDAS: Informe de recibido.

Registros/documentos: Informe de recibido.
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Diagrama de Flujo (PC-03).

Notificar permiso de e
retiro de mercaderia Reaelizir (_)rden =
retiro.
de aduana.

Emitir lista de Solicitar lista de
empaque. empaque.

Lista de empaque. Revisar lista de
empaque.

Preparar espacio
fisico para
productos.

Retirar mercaderia
de aduana.

Constatar nimero
de cajas.

Pre seleccionar
cajas de acuerdo al
contenido.

Desempacar cajas

Clasificar
productos.

Colocar productos en

espacio asignado de

bodega y conteo de
items.

Revisar informe de Emitir informe de
recibido. recibido.

Ingresar compra a
inventario.
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3.3.4 Proceso de Comercializaciéon y Ventas.

Ficha del Proceso (FP-04).

RM

Importadora

Proceso de Comercializacién y Ventas FP-04

PROCESO: COMERCIALIZACION Y VENTAS PROPIETARIO: VENTAS

Mision: Comercializar y vender los productos | DOCUMENTACION:

ofertados por la empresa. PC-04

ALCANCE:

Empieza: Cuando se planifica citas con los clientes.
Termina: Con la emision de la factura correspondiente a la

venta.

ENTRADAS: Necesidades del cliente,

muestras fisicas de prendas, cartera

de clientes.

SALIDAS: Proforma de pedidos,
Emision de facturas.

Registros/documentos: Facturas, proforma de pedidos de clientes.
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Diagrama de Flujo (PC-04).

Planificar visitas Enviar catalogos
a clientes. a clientes.

Realizar llamada
telefonica a
clientes.

Solicitar cita con
clientes.

Confirma
cita.

Demostracion de
productos: muestras
fisicas y catalogo.

Negociar y Aceptar
plantear acuerdos acuerdos
comerciales. comerciales.

Confirmar pedido Realizar pedido.

Emitir factura. Preparar pedido

Asignar factura a

cuenta de cliente. Despachar pedido.
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3.3.5 Proceso de Recaudacion.

Ficha del Proceso (FP-05).

RM Importadora Proceso de Recaudacion FP-05
PROCESO: RECAUDACION PROPIETARIO: RECAUDACION
Mision: Gestionar las cuentas por cobrar de | DOCUMENTACION:

los clientes. PC-05

Empieza: Cuando el cliente tiene una obligacién comercial
ALCANCE: con la empresa.

Termina: Con la cancelacién de la cuenta por cobrar.

ENTRADAS: Facturas emitidas, pagos | SALIDAS: Estados de cuenta de

realizados. clientes.

Registros/documentos: Resumen de estados de cuenta de los clientes.

64




CAPITULO 3 DISENO DE LOS PRINCPALES PROCESOS

Diagrama de Flujo (PC-05).

Revisar cuentas Verificar pagos
de clientes. realizados.

Identificar facturas Asignar pagos a
vencidas por cuentas de
pagar. clientes.

Notificar al cliente. Realiza pago.

NO

Solitar

reneA csgitaadén renegociacion de
’ pagos.

Emitir informe
para inicio de
proceso legal.

Asignar a factura
estado:pagado.
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3.4 Definicion de indicadores paralos Procesos Principales.

Una vez que se han definido los principales procesos de la empresa RM
Importadora, es necesario complementar para el control de los mismos, con la
definicién de indicadores que permitan medir y retornar informacion valiosa para el
correcto manejo de los procesos, y ayude sobre manera en cuanto a la toma de

decisiones.

3.4.1 Indicadores Proceso de Analisis de Mercado.

RM

Importadora

Nombre Férmula Glosario Escala

SN [=N 100-[(100/#de Mide porcentualmente la Porcentaje

sondeo * |'tems)*(|posici()n en eficacia del sondeo (%)

sondeo-posicion en  realizado, relacionando la

ventas|) posicion de aceptacion de
cada item, arrojada por el
sondeo, con la posicion del

item en los productos mas

vendidos.
Tiempo Tiempo empleado Mide el tiempo empleado en Tiempo
empleado realizar el sondeo (dias,
horas,
minutos)
Recursos Recursos invertidos  Mide los recursos invertidos Dinero
Invertidos en realizar el sondeo y (USD)

analisis de aceptacion.
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e Para un mejor entendimiento del manejo de este indicador sobre la
efectividad del sondeo, se puede explicar con un ejemplo: Se debe tener
en cuenta que mediante el proceso de analisis de mercado se va a generar

un informe que debera ser presentado de la siguiente manera:

Cliente 1 Cliente2 Cliente3 Cliente4 Total

Aceptacion

item 1 2 1 3 2 2,00
item 2 2 2 3 3 2,50
item 3 3 2 3 1 2,25
item 4 2 3 2 0 1,75

En este cuadro como se puede observar, se tiene la tabulacion de la
aceptacién que han tenido los clientes con respecto a cada producto o item,
donde 0 es el nivel mas bajo de aceptacién y 3 el mas alto. De esta manera
tenemos un promedio de aceptacion para cada item. Posteriormente, en
base a este cuadro, se tendra que realizar un ordenamiento posicional,
yendo desde el item con mayor aceptacién hasta el de menor aceptacion,

usando el ejemplo tendriamos:

Posicion Promedio de Producto

Aceptacion

1 2,50 item 2
2 2,25 item 3
3 2,00 item 1
4 1,75 item 4

Esto seria en cuanto al informe resultante del proceso de andlisis de
mercado.

Para comprobar la efectividad del sondeo, es necesario comparar los
resultados del sondeo con las ventas realizadas de los productos o items.
Para lo cual también se debera tener un cuadro respecto a los items o

productos vendidos, de la siguiente manera:
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La comparacion de lo sondeado con lo vendido se lo realizard por cada
item, relacionando la posicion que tuvo el item en el sondeo con la posicion
en las ventas. Es decir, en cuanto a las ventas también se deberé realizar
un ordenamiento posicional de acuerdo al porcentaje que ocupe cada item
sobre el total de productos vendidos, de la siguiente manera:

item 3

36,36

26,41 Item4
21,65 Iitem1
15,58 item 2

De esta manera podemos comparar la efectividad del sondeo con lo que

realmente se vendid, usando la siguiente formula:

efectividad de sondeo =

100
100 — ———— * posiciéon en sondeo — posicién en ventas

# de items
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Por ejemplo, de acuerdo a las tablas anteriores tenemos que el item 3 en
el cuadro del sondeo aparece en la segunda posicién, pero en el cuadro de
ventas aparece en la primera posicién, aplicando la férmula tendriamos:

efectividad de sondeo =

0
100 — *x 2—1

efectividad de sondeo = 75%

3.4.2 Indicadores Proceso de Compras.

RM Importadora

Nombre Formula Glosario Escala

=y eleNelfeleldn =8 Tiempo proforma  Mide el tiempo empleado Tiempo (dias,
en realizar una proforma horas,

una vez que se revisa y minutos)
analiza el informe del

proceso de analisis de

mercado.

Tiempo orden Tiempo orden Mide el tiempo empleado Tiempo (dias,

en confirmar una orden de horas,

pedido minutos)
Tiempo Tiempo despacho Mide el tiempo empleado Tiempo (dias,
despacho por el proveedor para horas,

efectuar el despacho del minutos)
pedido solicitado

Ol CHIeMGER # de productos Mide el porcentaje de Porcentaje (%)
orden despachados * cumplimiento del pedido

100/#de hecho al proveedor.

productos pedidos
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3.4.3 Indicadores Proceso de Almacenamiento.

RM

Importadora

Nombre Férmula

Tiempo tiempo empleado

empleado de

almacenamiento

Costo o[c8 Costo de
EUNERERENIERIGEE almacenamiento/#
por unidad de productos
almacenados
Espacio fisico m2 ocupados *
100/total m?

Glosario
Mide el tiempo empleado
para almacenar los
productos desde que
bodega recibe la orden
de retiro de aduana hasta
que el producto se
encuentre  almacenado
de manera
correctamente
clasificada.
Mide el costo incurrido en
el almacenamiento de los
productos por cada
unidad
Mide porcentualmente el
espacio fisico que se
encuentra ocupado en
bodega.
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3.4.4 Indicadores Proceso de Comercializacion y Ventas.

RM

Importadora

Ventas diarias

Ventas
mensuales
Ventas anuales

Efectividad en
ventas clientes

visitados

Efectividad en

ventas clientes
consultados

telefénicamente

de

Rotacion

inventario

Férmula
> valor de facturas
realizadas en el
dia

2 ventas diarias

del mes.

> ventas
mensuales.

# de clientes
visitados que
compraron *
100/total de

clientes visitados

# de clientes que
compraron via
telefonica *
100/total de
clientes
consultados

telefébnicamente

Costo de la
mercaderia
vendida en el
periodo/inventario

promedio

Glosario
Mide el total de ventas
realizadas en el dia

Mide el total de ventas
realizadas en el mes
Mide el total de ventas
realizadas al afio

Mide porcentualmente la
efectividad de ventas,
relacionando el total de
clientes visitados que
efectuaron una compra
con el total de clientes
que fueron visitados
durante un mes.

Mide porcentualmente la
efectividad de ventas,
relacionando el total de
clientes que efectuaron
una  compra via
telefénica con el total de
clientes que  fueron
consultados por teléfono
durante un mes.

Mide el nimero de veces
que el inventario es
vendido en un periodo

determinado
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S MNGIEN Tiempo empleado

despacho en despachar un
pedido *
100/tiempo
esperado

Ventas perdidas

Valor productos no
entregados * 100
/total en ventas

DISENO DE LOS PRINCPALES PROCESOS

Mide porcentualmente la
efectividad en el tiempo
de
pedidos, relacionando el

despacho de los
tiempo real empleado con
el tiempo esperado.

Mide porcentualmente del
de
perdidas dentro del total

costo las ventas

Porcentaje
(%)

Porcentaje
(%)

de las ventas efectuadas.

3.4.5 Indicadores Proceso de Recaudacion.

RM

Importadora

Formula Glosario Escala

Rotacion o8 360/(Ventas a Mide el tiempo en que las Tiempo
cartera crédito/promedio cuentas por cobrar toman en (dias)
cuentas por convertirse en efectivo, es
cobrar) decir, es el tiempo que la
empresa toma en cobrar la
cartera a sus clientes.
SOV E NN Cuentas Mide porcentualmente la Porcentaje
cobro cobradas a efectividad de cobro, (%)
tiempo * 100/ relacionando las cuentas

total de cuentas pagadas a tiempo con el

total de cuentas por cobrar.
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CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

4. DESARROLLO DE LA APLICACION PARA EL PROCESOS
DE VENTAS.

Una vez analizados y disefiados los principales procesos de la empresa “RM
Importadora”, tenemos una base clara para el siguiente paso, parte del presente
proyecto de disertacion, que se refiere a la automatizacion del principal proceso de la
empresa, el proceso de ventas. Al ser “RM Importadora” una empresa de tipo
comercial, el proceso de ventas se convierte en su proceso mas critico, ya que del
correcto funcionamiento y control de este proceso, dependera en gran parte de los
resultados que la empresa se propone alcanzar.

La automatizacion del proceso de ventas se lo realiza mediante el desarrollo de
una aplicacion.

Para el desarrollo de esta aplicacion se ha seguido la metodologia agil Extreme
Programming (XP), por ser la metodologia que mejor se adapta a este proyecto, y al
tipo de desarrollo que se va a implementar, debido a que es una metodologia ligera de
desarrollo que se basa en la simplicidad, la comunicacion, y la realimentacion o

reutilizacién del cédigo desarrollado.

4.1 Descripcion de la metodologia de desarrollo Extreme
Programming (XP)

4.1.1 ¢Qué es Extreme Programming?

La programacion extrema XP es una metodologia reciente en el desarrollo de
software. La filosofia de X.P es satisfacer al completo las necesidades del cliente, por
eso lo integra como una parte mas del equipo de desarrollo.

X.P fue inicialmente creada para el desarrollo de aplicaciones donde el cliente
no sabe muy bien lo que quiere, o que provoca un cambio constante en los requisitos
qgue debe cumplir la aplicacion. Por este motivo es necesaria una metodologia agil
como X.P que se adapta a las necesidades del cliente y donde la aplicacion se va
reevaluando en periodos cortos de tiempo.

X.P esta disefiada para el desarrollo de aplicaciones que requieran un grupo de
programadores pequefio, donde la comunicacion sea mas factible que en grupos de
desarrollo grandes. La comunicacion es un punto importante y debe realizarse entre
los programadores, los jefes de proyecto y los clientes.

Esta metodologia propone 4 fases de desarrollo para su ciclo de vida. Las

cuales fueron aplicadas en el desarrollo del sistema y se detallan a continuacion.
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4.1.2 Caracteristicas de XP.

Comunicacion: Los programadores estan en constante comunicacion con los
clientes para satisfacer sus requisitos y responder rapidamente a los cambios de los
mismos. Muchos problemas que surgen en los proyectos se deben a que después de
concretar los requisitos que debe cumplir el programa, no hay una revisiéon de los
mismos, pudiendo dejar olvidados puntos importantes.

Simplicidad: Codificacion y disefios simples y claros. Muchos disefios son tan
complicados que cuando se quieren ampliar resulta imposible hacerlo y se tienen que
desechar y partir de cero.

Realimentacion (Feedback): Mediante la realimentacion se ofrece al cliente la
posibilidad de conseguir un sistema apto a sus necesidades ya que se le va mostrando
el proyecto a tiempo para poder ser cambiado y poder retroceder a una fase anterior
para redisefarlo a Su gusto.

Coraje: Se debe tener coraje o valentia para cumplir los tres puntos anteriores;
Hay que tener valor para comunicarse con el cliente y enfatizar algunos puntos, a
pesar de que esto pueda dar sensacién de ignorancia por parte del programador, hay
que tener coraje para mantener un disefio simple y no optar por el camino mas féacil y

por ultimo hay que tener valor y confiar en que la realimentacion sea efectiva.

4.1.3 Fases de XP.

4.1.3.1 Fase de Planificacion.

Exploracién: Los equipos XP desarrollan una visibn comun sobre cémo
funciona el programa, llamada la "metéfora". La metafora es una descripcion evocativa
simple sobre cémo funciona el programa. Al mismo tiempo el equipo de desarrollo se
familiariza con las herramientas, tecnologias y practicas que se utilizaran en el
proyecto. Se prueba la tecnologia y se exploran las posibilidades de la arquitectura del
sistema construyendo un prototipo. La fase de exploracion toma de pocas semanas a
pocos meses, dependiendo del tamafio y familiaridad que tengan los programadores

con la tecnologia.

Historias de usuario: El primer paso de cualquier proyecto que siga la
metodologia X.P es definir las historias de usuario con el cliente. Las historias de
usuario tienen la misma finalidad que los casos de uso pero con algunas diferencias:

Constan de 3 6 4 lineas escritas por el cliente en un lenguaje no técnico sin hacer
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mucho hincapié en los detalles; no se debe hablar ni de posibles algoritmos para su
implementacion ni de disefios de base de datos adecuados, etc. Son usadas para
estimar tiempos de desarrollo de la parte de la aplicacion que describen. También se
utilizan en la fase de pruebas, para verificar si el programa cumple con lo que
especifica la historia de usuario. Cuando llega la hora de implementar una historia de
usuario, el cliente y los desarrolladores se retinen para concretar y detallar lo que tiene
gue hacer dicha historia. El tiempo de desarrollo ideal para una historia de usuario es
entre 1 y 3 semanas.

Release planning: Después de tener ya definidas las historias de usuario es
necesario crear un plan de entregas, en inglés "Release plan”, donde se indiquen las
historias de usuario que se crearan para cada versién del programa y las fechas en las
gque se publicaran estas versiones. Un "Release plan" es una planificacion donde los
desarrolladores y clientes establecen los tiempos de implementacién ideales de las
historias de usuario, la prioridad con la que seran implementadas y las historias que
seran implementadas en cada versién del programa. Después de un "Release plan"
tienen que estar claros estos cuatro factores: las historias de usuario que se crearan
para cada version del programa, el estimado y prioridad para cada historia de usuario,

y la entrega a la cual ha sido asignada cada historia de usuario.

Iteraciones Todo proyecto que siga la metodologia X.P. se ha de dividir en
iteraciones de aproximadamente 3 semanas de duracion. Al comienzo de cada
iteracion los clientes deben seleccionar las historias de usuario definidas en el
"Release planning" que seran implementadas. También se seleccionan las historias de
usuario que no pasaron el test de aceptacion que se realizé al terminar la iteracién
anterior. Estas historias de usuario son divididas en tareas o actividades especificas

de entre 1y 3 dias de duracién que se asignaran a los programadores.

4.1.3.2 Fase de Disefio
Disefios simples: La metodologia X.P sugiere que hay que conseguir disefios
simples y sencillos. Hay que procurar hacerlo todo lo menos complicado posible para
conseguir un disefio facilmente entendible e implementable que a la larga costara
menos tiempo y esfuerzo desarrollar. Para lograr esto se puede hacer uso de
diagramas UML, asi como también de los modelos entidad relacion y de clases para el
modelamiento de la base, Proponer disefios de interfaz amigables y de fécil

entendimiento.

76



CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

Glosarios de términos: Usar glosarios de términos y una correcta especificacion
de los nombres de métodos y clases ayudara a comprender el disefio y facilitard4 sus
posteriores ampliaciones y la reutilizacion del codigo.

Riesgos: Si surgen problemas potenciales durante el disefio, X.P sugiere utilizar
una pareja de desarrolladores para que investiguen y reduzcan al maximo el riesgo
que supone ese problema.

Funcionalidad extra: Nunca se debe afiadir funcionalidad extra al programa
aungque se piense que en un futuro serd utilizada. Sélo el 10% de la misma es
utilizada, lo que implica que el desarrollo de funcionalidad extra es un desperdicio de
tiempo y recursos.

Refactorizar: Refactorizar es mejorar y modificar la estructura y codificacion de
cbdigos ya creados sin alterar su funcionalidad. Refactorizar supone revisar de nuevo
estos cdAdigos para procurar optimizar su funcionamiento. Es muy comun rehusar
cbdigos ya creados que contienen funcionalidades que no seran usadas y disefios
obsoletos. Esto es un error porque puede generar codigo completamente inestable y
muy mal disefiado; por este motivo, es necesario refactorizar cuando se va a utilizar

cbdigo ya creado.

4.1.3.3 Fase de Codificacién
Como ya se dijo en las principales caracteristicas de XP, el cliente es una parte mas
del equipo de desarrollo; su presencia es indispensable en las distintas fases de X.P.
A la hora de codificar una historia de usuario su presencia es alin mas necesaria. No
olvidemos que los clientes son los que crean las historias de usuario y negocian los
tiempos en los que serdn implementadas. Antes del desarrollo de cada historia de
usuario el cliente debe especificar detalladamente lo que ésta hard y también tendra
que estar presente cuando se realicen los test que verifiguen que la historia
implementada cumple la funcionalidad especificada.

La codificacién debe hacerse ateniendo a estandares de codificacion ya creados.
Programar bajo estandares mantiene el cddigo consistente y facilita su comprension y
escalabilidad.

Crear test que prueben el funcionamiento de los distintos cédigos implementados
nos ayudara a desarrollar dicho cédigo. Crear estos test antes nos ayuda a saber qué
es exactamente lo que tiene que hacer el cddigo a implementar y sabremos que una
vez implementado pasard dichos test sin problemas ya que dicho codigo ha sido
diseiiado para ese fin. Se puede dividir la funcionalidad que debe cumplir una tarea a

programar en pequefias unidades, de esta forma se crearan primero los test para cada
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unidad y a continuaciéon se desarrollara dicha unidad, asi poco a poco conseguiremos
un desarrollo que cumpla todos los requisitos especificados.

Como ya se coment6 anteriormente, X.P opta por la programacién en pareja ya
que permite un cbédigo mas eficiente y con una gran calidad.

X.P sugiere un modelo de trabajo usando repositorios de codigo donde las parejas
de programadores publican cada pocas horas sus coOdigos implementados y
corregidos junto a los test que deben pasar. De esta forma el resto de programadores
que necesiten codigos ajenos trabajardn siempre con las Ultimas versiones. Para
mantener un codigo consistente, publicar un codigo en un repositorio es una accién
exclusiva para cada pareja de programadores.

X.P también propone un modelo de desarrollo colectivo en el que todos los
programadores estan implicados en todas las tareas; cualquiera puede modificar o
ampliar una clase o método de otro programador si es necesario y subirla al repositorio
de cédigo. El permitir al resto de los programadores modificar cédigos que no son
Suyos no supone ningun riesgo ya que para que un cédigo pueda ser publicado en el
repositorio tiene que pasar los test de funcionamiento definidos para el mismo.

La optimizacion del codigo siempre se debe dejar para el final. Hay que hacer que
funcione 'y que sea correcto, mas tarde se puede optimizar.

X.P afirma que la mayoria de los proyectos que necesiten mas tiempo extra que el
planificado para ser finalizados no podran ser terminados a tiempo se haga lo que se
haga, aunque se afiadan mas desarrolladores y se incrementen los recursos. La
solucién que plantea X.P es realizar un nuevo "Release plan" para concretar los
nuevos  tiempos de publicacion 'y de  velocidad del proyecto.

A la hora de codificar no seguimos la regla de X.P que aconseja crear test de
funcionamiento con entornos de desarrollo antes de programar. Nuestros test los
obtendremos de la especificacion de requisitos ya que en ella se especifican las
pruebas que deben pasar las distintas funcionalidades del programa, procurando

codificar pensando en las pruebas que debe pasar cada funcionalidad.

4.1.3.4 Fase de Pruebas

Uno de los pilares de la metodologia X.P es el uso de test para comprobar el
funcionamiento de los codigos que vayamos implementando.
El uso de los test en X.P es el siguiente:
Se deben crear las aplicaciones que realizardn los test con un entorno de
desarrollo especifico para test.

Hay que someter a tests las distintas clases del sistema omitiendo los métodos
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z

mas triviales.

Se deben crear los test que pasaran los codigos antes de implementarlos; en el
apartado anterior se explicé la importancia de crear antes los test que el codigo.

Un punto importante es crear test que no tengan ninguna dependencia del codigo
que en un futuro evaluara. Hay que crear los test abstrayéndose del futuro cédigo, de
esta forma aseguraremos la independencia del test respecto al codigo que evalla.

Como se comento anteriormente los distintos test se deben subir al repositorio de
codigo acompafados del codigo que verifican. Ningun codigo puede ser publicado en
el repositorio sin que haya pasado su test de funcionamiento, de esta forma,
aseguramos el uso colectivo del codigo (explicado en el apartado anterior).

El uso de los test es adecuado para observar la refactorizacion. Los test permiten
verificar que un cambio en la estructura de un cédigo no tiene por qué cambiar su
funcionamiento.

Test de aceptacion. Los test mencionados anteriormente sirven para evaluar las
distintas tareas en las que ha sido dividida una historia de usuario. Para asegurar el
funcionamiento final de una determinada historia de usuario se deben crear "Test de
aceptacion"; estos test son creados y usados por los clientes para comprobar que las
distintas historias de usuario cumplen su cometido.

Al ser las distintas funcionalidades de nuestra aplicacién no demasiado extensas,
no se haran test que analicen partes de las mismas, sino que las pruebas se realizaran
para las funcionalidades generales que debe cumplir el programa especificado en la

descripcion de requisitos. (Castillo, 1)

4.2 Fase de Planificacion.

4.2.1 Exploracion

4211 Visién

El propésito de este sistema consiste en implementar el proceso de ventas de

la empresa RM Importadora por ser este su proceso mas critico.

421.2 Metafora

El sistema nos permitira gestionar el proceso de ventas de manera

automatizada, mediante la recepcion de pedidos y la generacién de facturas, en lo cual
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se presenta indispensable la gestion de clientes, productos, compras, inventarios y

cuentas de cobro.

4213 Herramientas de desarrollo.

Las herramientas que se usan para el presente desarrollo de software se

muestran en la siguiente tabla:

Herramienta CASE _
Power Designer

Lenguaje de

programacion JAVA

Gestor de base de
datos MySQL

IDE
NetBeans

Tabla 4-1. Herramientas de desarrollo. Fuente: Ricardo Morillo.

Herramientas de desarrollo con las cuales en esta fase de planificacién, ha sido necesario

familiarizarse, como la metodologia Extreme Programming asi lo propone.

4214 Historias de Usuario

A continuaciébn se detallan las historias de usuarios que se convertiran en los
requerimientos que se deben cumplir en el desarrollo del sistema, a cada historia de usuario se
le debe asignar una prioridad y un estimado. La prioridad se tomara en la escala de 1 a 5,
siendo 5 la mayor prioridad y 1 la menor, para definir lo estimado se debe reflejar el tiempo

estimado en dias que se tomara en desarrollar cada historia de usuario referida.

1. Ingreso al sistema
Como cliente deseo que el ingreso a la aplicacidon sea validado con un usuario y su
respectiva contrasefia para tener mayor seguridad. En caso de ingresar incorrectamente la

contrasefia por 3 veces la aplicacion debe cerrarse.
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Estimacion: 2.
Prioridad: 3
2. Administracién de Usuarios.

Como cliente deseo que se gestionen los usuarios que acceden al sistema, de manera
que se puedan crear, modificar y eliminar del sistema para tener un control de las acciones de
cada usuario.

Estimacion: 2.
Prioridad: 4
3. Administraciéon de Personas.

Como cliente deseo que se gestionen las personas, de manera que puedan ser
creadas, modificadas, eliminadas y asignadas con un tipo de persona que puede ser: cliente,
persona natural, persona juridica, contacto o proveedor.

Estimacion: 2.
Prioridad: 5.
4. Administracion de Productos.

Como cliente deseo que se gestionen los productos de la empresa, de manera que
puedan ser creados, modificados y eliminados.
Estimacion: 2.

Prioridad: 5.
5. Administracion de Inventario.

Como cliente deseo que se gestionen el inventario de la empresa, de manera que los
productos registrados puedan ser creados, modificados y eliminados.
Estimacion: 3.5.

Prioridad: 5.
6. Administracion de Cuentas de Clientes.

Como cliente deseo que se gestionen las cuentas de los clientes, de manera que
puedan ser creadas, modificadas y eliminadas, para poder registrar las facturas que le
corresponden al cliente ya sean pagadas o adeudadas.

Estimacion: 2.
Prioridad: 5.

7. Administracion de Provincias.

Como cliente deseo que se gestionen las provincias, de manera que puedan ser
creadas, modificadas y eliminadas, para poder registrarlas como informacién de las personas.
Estimacion: 1.

Prioridad: 3.
8. Administracion de Ciudades.

Como cliente deseo que se gestionen las ciudades, de manera que puedan ser
creadas, modificadas y eliminadas, para poder registrarlas como informacién de las personas.

Estimacion: 1.
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Prioridad: 3.
9. Administracién de Tipos de persona.

Como cliente deseo que se gestionen los tipos de persona, de manera que puedan ser
creados, modificados y eliminados, para poder registrarlos como informacién de las personas.
Estimacion: 1.

Prioridad: 3.
10. Administracion de Abonos.

Como cliente deseo que se gestionen los abonos, de manera que puedan ser creados,
modificados y eliminados, para poder registrar los pagos que realizan los clientes de sus
facturas.

Estimacion: 2.
Prioridad: 5.
11. Administracion de Tipos de Abono.

Como cliente deseo que se gestionen los tipos de abonos, de manera que puedan ser
creados, modificados y eliminados, para poder registrarlos como informacién de los abonos.
Estimacion: 1.

Prioridad: 3.
12. Administracién de Bodegas.

Como cliente deseo que se gestionen las bodegas, de manera que puedan ser
creadas, modificadas y eliminadas, para poder registrarlos como informacién del inventario.
Estimacion: 1.

Prioridad: 3.
13. Administracion de Categorias de Producto.

Como cliente deseo que se gestionen las categorias de los productos, de manera que
puedan ser creadas, modificadas y eliminadas, para poder registrarlos como informacién de los
productos en el inventario.

Estimacion: 1.
Prioridad: 3.
14. Administracion de Grupos de Producto.

Como cliente deseo que se gestionen los grupos de los productos, de manera que
puedan ser creados, modificados y eliminados, para poder registrarlos como informacion de los
productos en el inventario.

Estimacion: 1.
Prioridad: 3.
15. Administracién de Cheques.

Como cliente deseo que se gestionen los cheques, de manera que puedan ser
creados, modificados y eliminados, para poder registrarlos como abonos en los pagos de los
clientes sobre sus facturas.

Estimacion: 2.
Prioridad: 4.

82



CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

16. Administracion del IVA.

Como cliente deseo que se gestione el IVA, de manera que pueda ser creado,
modificado y eliminado, para poder registrarlo como informacién de las facturas.
Estimacion: 1.

Prioridad: 3.
17. Facturacidén- Informacidn del cliente.

Como cliente deseo que se pueda generar facturas o notas de ventas, para poder
concretar una venta, en la factura debe constar la informacién del cliente a quien se le esta
realizando la venta, los datos deben cargarse automaticamente una vez que seleccione al
cliente en cuestion.

Estimacion: 2.
Prioridad: 5.

18. Facturacién-Informacién de la Factura.

Como cliente deseo que se pueda generar facturas o notas de ventas, para poder
concretar una venta, en la factura debe constar la informacion de la factura precisamente, es
decir que se registren datos como el nimero de factura o nota de venta, fecha de facturacion,
forma de pago.

Estimacion: 1.
Prioridad: 5.
19. Facturacién-Detalle de Factura.

Como cliente deseo que se pueda generar facturas o notas de ventas, para poder
concretar una venta, en la factura debe constar el detalle de la factura donde se vayan
registrando los productos que estan siendo vendidos y en qué cantidades, el registro de
productos debe ser de facil manejo y automatico, es decir que se permita seleccionar un
producto y automaticamente se carguen los datos del producto como cédigo, descripcion vy
precio, también deseo que se pueda manejar descuentos para cada producto y se permita
incluir o no el valor correspondiente al IVA, los valores totales de la factura deben calcularse
automaticamente, es decir el subtotal, el IVA, y total final.

Estimacion: 3.
Prioridad: 5.
20. Facturacién- Acciones de Facturacion.

Como cliente deseo que con la generacion de la factura, los productos que han sido
vendidos se disminuyan automaticamente del stock de inventario, y por otra parte que la
factura generada sea agregada a la cuenta del cliente.

Estimacion: 3.
Prioridad: 5.
21. Facturaciéon- Impresion.
Como cliente deseo que se pueda generar facturas o notas de ventas, para poder

concretar una venta, la factura o nota de venta debe poder ser impresa, en esta se debe incluir:
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los datos de la empresa como encabezado incluyendo el logo, la informacién del cliente, y el
correspondiente detalle de la factura o nota de venta.

Estimacion: 2.

Prioridad: 5.

22. Compras- Informacion del proveedor.

Como cliente deseo que se pueda generar compras para que se pueda ingresar
productos al stock de inventario, en la compra debe constar la informacion del proveedor a
quien se le esta realizando la compra, los datos deben cargarse automaticamente una vez que
seleccione al proveedor en cuestion.

Estimacion: 2.
Prioridad: 5.

23. Compras-Informacién de la Compra.

Como cliente deseo que se pueda generar compras para que se pueda ingresar
productos al stock de inventario, en la compra debe constar la informacién precisamente de la
compra, es decir que se registren datos como el cédigo de compra, fecha de compra, forma de
pago.

Estimacion: 1.
Prioridad: 5.
24. Compras-Detalle de Compra.

Como cliente deseo que se pueda generar compras para que se pueda ingresar
productos al stock de inventario, en la compra debe constar el detalle de la compra donde se
vayan registrando los productos que estan siendo comprados y en qué cantidades, el registro
de productos debe ser de facil manejo y automatico, es decir que se permita seleccionar un
producto y automaticamente se carguen los datos del producto como cddigo, descripcién y
precio, también deseo que se pueda manejar descuentos para cada producto, los valores
totales de la compra deben calcularse automaticamente, es decir el subtotal, el IVA, y total
final.

Estimacion: 3.
Prioridad: 5.
25. Compras- Acciones de Compra.

Como cliente deseo que se pueda generar compras para que se pueda ingresar
productos al stock de inventario, los productos que han sido comprados se aumenten
automaticamente del stock de inventario.

Estimacion: 2.
Prioridad: 5.
26. Administracion de Facturas.

Como cliente deseo que se gestionen las facturas o notas de venta, de manera que
puedan ser modificadas y eliminadas.

Estimacion: 4.
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Prioridad: 5.
27. Administracién de Compras.
Como cliente deseo que se gestionen las compras, de manera que puedan ser
modificadas y eliminadas.
Estimacion: 4.
Prioridad: 5.
28. Consultas.
Como cliente deseo que se permita realizar una consulta general de todas las
administraciones para poner visualizar dicha informacion.
Estimacion: 8.5.
Prioridad: 4.

4.2.2 Planificacion de entregas.

Una vez que se ha definido las historias de usuario es necesario crear un plan de
publicaciones o entregas, en inglés "Release plan”, donde se indiquen las historias de usuario

gue se creardn para cada version del programa, el estimado y prioridad para cada historia de

usuario.
. . . Tiempo - Entrega
Historia de Usuario _ Prioridad .
Estimado Asignada
1. Ingreso al sistema 2 3 1
2. Administracién de Usuarios. 2 4 1
3. Administracion de Personas. 2 5 1
4. Administracién de Productos. 2 5 1
5. Administraciéon de Inventario. 35 5 1

6. Administracion de Cuentas de

) 3 5 2
Clientes.
7. Administracién de Provincias. 1 3 1
8. Administracién de Ciudades. 1 3 1
9. Administracion de Tipos de persona. 1 3 1
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10. Administracion de Abonos.

11. Administracion de Tipos de Abono.

12. Administracion de Bodegas.

13. Administracién de Categorias de

Producto.

14. Administraciéon de Grupos de

Producto.

15. Administracion de Cheques.

16. Administracion del IVA.

17. Facturacion- Informacion del cliente.

18. Facturaciéon-Informacion de la

Factura.
19. Facturacion-Detalle de Factura.

20. Facturacién- Acciones de

Facturacion.
21. Facturacién- Impresion.

22. Compras- Informacion del

proveedor.

23. Compras-Informacion de la Compra.

24. Compras-Detalle de Compra.

25. Compras- Acciones de Compra.

26. Administracién de Facturas.

27. Administracién de Compras.

28. Consultas.

8.5
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4.2.3 Planificacion de Iteraciones.

El plan de iteraciones consiste en dividir a cada historia de usuario en diferentes actividades las

cuales deben ser estimadas y asignadas a su respectiva iteracion planificada.

. . . Tiempo Iteracion Entrega
Historia de Usuario . . .
Estimado Asignada Asignada
1. Ingreso al sistema 2 1 1
1.1 Interfaz de ingreso al sistema 0.5 1 1
1.2 Validacion de usuario y
. 1 1 1
contrasefa
2. Administracién de Usuarios. 2 2 1
2.1 Interfaz de administracion de
) 0.5 2 1
usuario
2.2 Crear usuario 0.5 2 1
2.3 Modificar Usuario 0.5 2 1
2.4 Eliminar usuario 0.5 2 1
3. Administracién de Personas. 2 2 1
3.1 Interfaz de administracién de
) 0.5 2 1
usuario
3.2 Crear usuario 0.5 2 1
3.3 Modificar Usuario 0.5 2 1
3.4 Eliminar usuario 0.5 2 1
4. Administraciéon de Productos. 2 5 1
4.1 Interfaz de administracion de
0.5 3 1
productos
4.2 Crear producto 0.5 3 1
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4.3 Modificar producto 0.5 3 1
4.4 Eliminar producto 0.5 3 1
5. Administracion de Inventario. 35 5 1
5.1 Interfaz de administracion de
) ) 0.5 4 1
inventario
5.2 Crear inventario 1 4 1
5.3 Modificar inventario 1 4 1
5.4 Eliminar inventario 1 4 1
6. Administracion de Cuentas de 3 . )
Clientes.
6.1 Interfaz de administracion de
. 0.5 5 2
cuentas de cliente
6.2 Crear cuentas de cliente 1 5 2
6.3 Modificar cuenta de cliente 1 5 2
6.4 Eliminar cuenta de cliente 1 5 2
7. Administracion de Provincias. 1 3 1
7.1 Interfaz de administracién de
o 0.25 3 1
provincias
7.2 Crear provincias 0.25 3 1
7.3 Madificar provincias 0.25 3 1
7.4 Eliminar provincias 0.25 3 1
8. Administracién de Ciudades. 1 3 1
8.1 Interfaz de administracion de
) 0.25 3 1
ciudades
8.2 Crear ciudades 0.25 3 1
8.3 Modificar ciudades 0.25 3 1
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8.4 Eliminar ciudades

9. Administraciéon de Tipos de
persona.
9.1 Interfaz de administracién de

Tipos de persona.

9.2 Crear Tipos de persona.

9.3 Modificar Tipos de persona.

9.4 Eliminar Tipos de persona.

10. Administracion de Abonos.

10.1 Interfaz de administracién de

Abonos.

10.2 Crear Abonos.

10.3 Modificar Abonos.

10.4 Eliminar Abonos.

11. Administracion de Tipos de
Abono.

11.1 Interfaz de administraciéon de

Tipos de Abono.

11.2 Crear Tipos de Abono.

11.3 Modificar Tipos de Abono.

11.4 Eliminar Tipos de Abono.

12. Administracion de Bodegas.

12.1 Interfaz de administracién de

Bodegas.

12.2 Crear Bodegas.

12.3 Modificar Bodegas.

12.4 Eliminar Bodegas.

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.5

0.5

0.5

0.5

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25
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13. Administracion de Categorias de
Producto.
13.1 Interfaz de administracién de

Categorias de Producto.

13.2 Crear Categorias de Producto.

13.3 Modificar Categorias de
Producto.
13.4 Eliminar Categorias de
Producto.
14. Administracion de Grupos de
Producto.
14.1 Interfaz de administracion de

Grupos de Producto.

14.2 Crear Grupos de Producto.

14.3 Modificar Grupos de Producto.

14.4 Eliminar Grupos de Producto.

15. Administracion de Cheques.

15.1 Interfaz de administraciéon de

Cheques.

15.2 Crear Cheques.

15.3 Modificar Cheques.

15.4 Eliminar Cheques.

16. Administracion del IVA.

16.1 Interfaz de administracién del
IVA.

16.2 Crear IVA.

16.3 Modificar IVA.

16.4 Eliminar IVA.

17. Facturacion- Informacién del

cliente.

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.25

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5
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17.1 Interfaz de Facturacion-

Informacién del cliente.

17.2 Busqueda automatica de

clientes.

17.3 Visualizacion automatica de

informaciéon mediante seleccion
18. Facturacién-Informacién de la

Factura.

19. Facturacion-Detalle de Factura.

19.1 Interfaz de Facturacion- Detalle

de factura.
19.2 Busqueda automética de

productos.

19.3 Célculo automatico de valores.

20. Facturacion- Acciones de

Facturacion.

20.1 Disminucion de inventario en

stock.

20.2 Asignacion de factura a cuenca

de cliente.
21. Facturacion- Impresién.

22. Compras- Informacion del
proveedor.
22.1 Interfaz de Facturacion-
Informacién del proveedor.
22.2 Busqueda automatica de
proveedores.
22.3 Visualizacion automéatica de
informacién mediante seleccion
23. Compras-Informacion de la

Compra.
24. Compras-Detalle de Compra.

24.1 Interfaz de Compras- Detalle
de compras.
24.2 Busqueda automatica de

productos.
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0.5 5 3
1 5 3
0.5 5 3
1 5 3
3 5 3
1 5 3
1 5 3
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3 5 3
15 5 3
15 5 3
2 5 3
2 5 3
0.5 5 3
1 5 3
0.5 5 3
1 5 3
3 > 3
1 5 3
1 5 3
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24.3 Calculo automatico de valores. 1 5 3
25. Compras- Acciones de Compra. 2 5 3
25.1.Aumento automatico en
] ] 2 5 3
inventario
26. Administraciéon de Facturas. 4 5 3
26.1 Interfaz de administracion de 1 . 3
Grupos Facturas.
26.2 Crear Facturas 1 5 3
26.3 Modificar Facturas. 1 5 3
26.4 Eliminar Facturas. 1 5 3
27. Administracion de Compras. 4 5 3
27.1 Interfaz de administracion de q = 5
Compras.
27.2 Crear Compras 1 5 3
27.3 Modificar Compras. 1 5 3
27.4 Eliminar Compras. 1 5 3
28. Consultas. 8.5 4 3
28.1 Consultas de Usuarios. 0.5 4 3
28.2 Consultas de Personas. 0.5 4 3
28.3 Consultas de Productos. 0.5 4 3
28.4 Consultas de Inventario. 0.5 4 3
28.5 Consultas de Cuentas de
] 0.5 4 3
Clientes.
28.6 Consultas de Provincias. 0.5 4 3
28.7 Consultas de Ciudades. 0.5 4 3
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28.8 Consultas de Tipos de

persona.

28.9 Consultas de Abonos.

28.10 Consultas de Tipos de Abono.

28.11 Consultas de Bodegas.

28.12 Consultas de Categorias de

Producto.

28.13 Consultas de Grupos de
Producto.

28.14 Consultas de Cheques.
28.15 Consultas del IVA.
28.16 Consultas de Facturas.

28.17 Consultas de Compras.

4.3 Fase de Disefo.

4.3.1 Disefio por capas.

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5

0.5
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A nivel de software la presente aplicaciéon automatizada sera desarrollada bajo el disefio de

tres capas, organizadas de la siguiente manera:

e Capa de presentacién: es la que ve el usuario, también se la denomina "capa de

usuario”, presenta el sistema al usuario, le comunica la informacion y captura la

informacion del usuario en un minimo de proceso, realiza un filtrado previo para

comprobar que no hay errores de formato. También es conocida como interfaz gréafica 'y

debe tener la caracteristica de ser "amigable”, es decir entendible y facil de usar para el

usuario. Esta capa se comunica Unicamente con la capa de negocio. Dentro de la

presente aplicacion se le denomina capa GUI (Interfaz Gréfica de Usuario).

e Capa de negocio: es donde residen los programas que se ejecutan, se reciben las

peticiones del usuario y se envian las respuestas tras el proceso. Se denomina capa de
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negocio e incluso de légica del negocio, porque es aqui donde se establecen todas las
reglas que deben cumplirse. Esta capa se comunica con la capa de presentacion, para
recibir las solicitudes y presentar los resultados, y con la capa de datos, para solicitar al
gestor de base de datos almacenar o recuperar datos de él. También se consideran
aqui los programas de aplicacién. Dentro de la presente aplicacién se denomina capa
DP (Dominio del Problema).

e Capa de datos: es donde residen los datos y es la encargada de acceder a los
mismos. Esta formada por uno o mas gestores de bases de datos que realizan todo el

almacenamiento de datos, reciben solicitudes de almacenamiento o recuperaciéon de
informacion desde la capa de negocio. Dentro de la presente aplicacion se le denomina

capa MD (Modelo de Datos).

4.3.2 Diagrama de Paquetes.

Al usar el disefio basado en tres capas para el desarrollo de la aplicacion, es necesario
organizar las diferentes clases en paquetes, para lo cual se presenta el siguiente diagrama de

paquetes:

GUI DP MD

Figura 4-1. Diagrama de Paquetes. Fuente. Ricardo Morillo.

En el paquete GUI se organizan todas las clases concernientes a la interfaz grafica, que
tendrdn comunicacién directa con el usuario.
En el paquete DP se organizan todas las clases concernientes a la l6gica del negocio.

Y, en el paquete MD se organizan todas las clases concernientes al modelo de datos.

94


http://es.wikipedia.org/wiki/Base_de_datos

CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

4.3.3 Diagrama conceptual de clases.

. Compra DetalleCompra
1.1
0.*
1.%
1.1
Proveedor
Ciudad
1.x
NumeroCuentaCliente o CuentaCliente 11
11 Persona
1
1|11 1.1
1.1
FacturaCliente 1% Ticgl
- Factura
1.x DetalleFactura
1f*
1.1
1.1
! 1.1
Abono
TipoAbono 1.1
1.*
1.1
1.+
Cheque
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4.3.4 Diagramas entidad- relacién.

4.3.4.1

NUMERO_CUENTA_CLIENTE

Modelo conceptual

Reference_10

CIUDAD

33

Key_1 <pi>

TIPO_ABONO

Reference_27

e

CUENTA_CLIENTE

Key_1 <pi>

Reference_22

A

FACTURA_CLIENTE

Key_1 <pi>

Reference_25

A

ABONO

Key_1 <pi>

Key_1 <pi>

Referefce_21

N

CHEQUE

Key_1 <pi>

Key_1 <pi>

Reference_6

A

Persona

Key_1 <pi>

FACTURA

Reference_32
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Key_1 <pi>
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PROVEEDOR

Key_1 <pi>
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Reference_31

Reference_16




CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

434.2 Modelo Fisico

CIUDAD
PROVIN =
FK_REFERENCE_10 |SUD _CODI smallint =pl=
= PROV_COD tinyint <fk>
CIUD_NOMB varchar(50)

CIUD_ESTA char(1)

"Numero" de cuentas del

cliente. A
NUMERO_CUENTA_CLIENTE FK_REFERENCE_6
NCCL_CODI tinyint <ple FK_REFERENCE_33
CUCL_CODI smallint <fk> *
NCCL_BANC varchar(50
NCCL_NUCU varchargzsg CUENTA_CLIENTE PERSONA
CUCL_CODI smallint =pk> PERS_CODI smallint <ple
PERS CODI smallint CIUD_CODI smallint <fk1>
CUCL_ESTA char(1) TIPE_CODI  tinyint <fk2>
PERS_TIDO varchar(15)
A PERS_IDEN varchar(13)
FK REFERENCE 22 PERS_NOMB varchar(50)
- - PERS_APEL varchar(50)
El codigo de la factura_cliente es PERS_DIRE varchar(100) FACTURA
autoincremental cambiar desde FACTURA_CLIENTE PERS_TEL1 varchar(13) DOCU_CODI smallint =pl>
Mysql. Se elimina un registro de esta - PERS_TEL2 varchar(13) PERS_CODI smallint <fie
tabla se borran en cascada. Abonosy | |EACL_CODI  smallint sple PERS_MAIL varchar(50) - FK_REFERENCE_1 FACT_CODI smallint
por tanto cheques. CUCL_CODI smallint <fk2> PERS CONT Wi - v .
DOCU CODI smallint <fll> _ smallint NOTA_CODI smallint
EACT NUME varchar(13) PERS_ESTA char(1) PROF_CODI smallint
FACT_TOTA decimal(10,2) FAA_UTPO  cna()
Los registros de la tabla facturas del FACL_ABON decimal(10,2) iigﬁ—gg{":ﬂf ‘é‘;;har(n)
cliente se crean una vez que la FACL_PEND decimal(10,2) FK_REFERENCE_8 o N
factura de venta cambia el campo FACL_PASN char(1) FACT_SUBT dec!mal(10,2)
pagadasn por 'N'. y - FACT_IVA dec!mal(8,2)
A FACT_MOIV decimal(10,2)
FK_REFERENCE_25 TIPO_PE FACT_TOTA decimal(10,2)
FACT_PASN char(1)
T FACT_ESTA char(1)
ABONO A
TIPO_ABONO ABON_CODI tinyint <ple
TAEYCoDNNRIYTT —pic | FK_REFERENCE 27 _[TIAB_CODI tinyint <fki> FK_REFERENCE_28
TIAB_DESC varchar(13) :ABg%\‘—CViDL'O :“a_'””tl(lo 2 <fie>
ecimal N
TIAB_ESTA char(1) ABON_FECH date DETALLE_FACTURA
A DOCU_CODI smallint <fk>
FK_REFERENCE_32 INVE_CODI smallint
FK_REFERENCE_21 DETA_DESC tinyint
PROD_CODI smallint
PROD_DESC varchar(50)
CHEQUE CATE_CODI tinyint
CHEOQ_CODI smallint <pl> CATE_DESC varchar(50)
ABON_CODI tinyint <fk> PROD_COST decimal(10,2)
CHEQ_NUME varchar(13) PROD_PREC decimal(10,2)
CHEQ_BANC varchar(50) GRPR_CODI smallint
Borrado fisico de cheques. El CHEQ_CUEN varchar(50) Codigo del detalle GRPR_DESC varchar(50)
campo cheq_cobr es para ver CHEQ_FEEN datetime autoincremental. Editar desde BODE_CODI tinyint
si ya esta cobrado. CHEQ_MONT decimal(10,2) el query browser de Mysgl BODE_DESC varchar(50)
CHEQ_FECO date DETA_CANT smallint
CHEQ_COBR char(1) DETA_TOTA decimal(10,2)
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CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

El inventario se llena con

Compra,
DETALLE_COMPRA
INVE_CODI BODE o COMP_CODI  smallint <fie
BODE_CODI i
il FK_REFERENCE_16 - INVE_CODI smallint
PROD_CODI B COMP_CODI  smallint <ple DETA_DESC tinyint
PROV_CODI tinyint <fk> PROD CODI smallint
PERS_CODI  smallint PROD_DESC varchar(50)
COMP_FECH date 1
FK_REFERENCE_30 — - FK_REFERENCE_12 |PROD_COST decimal(10,2)
_ . FK_REFERENCE_24 COMP_SUBT decimal(10,2) -t PROD_PREC decimal(10,2)
COMP_IVA  decimal(8,2) CATE_CODI tinyint
COMP_MOIV  decimal(10,2) CATE_DESC varchar(50)
COMP_TOTA decimal(10,2) GRPR_CODI smallint
COMP_PASN char(1) GRPR_DESC varchar(50)
COMP_ESTA char(1) BODE_CODI tinyint
BODE_DESC varchar(50)
DETA_CANT smallint
FK_REFERENCE_29 DETA_TOTA decimal(10,2)
GRUPO_PR CATEG
FK_REFERENCE_31
PROVEEDOR
PROV_CODI tinyint <pl>
CIUD_CODI  smallint
PROV_IDEN varchar(13)
PROV_NOMB varchar(50)
PROV_DIRE varchar(100)
SO PROV_TEL1 varchar(13)
PROD, PROV_TEL2 varchar(13)
P PROV_MAIL varchar(50)
PERS_CODI  smallint
PROV_ESTA char(l)
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CAPITULO 4

4.3.5 Diccionario de Datos.

DESARROLLO DE LA APLICACION

4.35.1 Dominios.

Nombre Cddigo Comentario Tipo de Dato | Longitud | Precision Mandatorio
codigo255 CODIGO255 Numero hasta 255 tinyint FALSE
entero65535 ENTERO65535 Numero entero hasta 65535 smallint FALSE
estado ESTADO Usado para estados de registros char(1) 1 FALSE
fecha FECHA Usado para fechas date FALSE
fechaHora FECHAHORA Usado para fecha y hora datetime FALSE
flotante6e2e FLOTANTEGE2E Numero con 6 enteros y 2 decimales decimal(8,2) 8 2 FALSE
flotante8e2d FLOTANTE8E2D | Numero con 8 enteros y 2 decimales decimal(10,2) 10 2 FALSE
nombre25 NOMBRE25 Usado para descripciones hasta 25 caracteres varchar(25) 25 FALSE
nombre50 NOMBRES50 Usado para descripciones hasta 50 caracteres varchar(50) 50 FALSE
nombrel00 NOMBRE100 Usado para descripciones hasta 100 caracteres varchar(100) 100 FALSE
nombrel50 NOMBRE150 Usado para descripciones hasta 150 caracteres varchar(150) 150 FALSE
nombre200 NOMBRE200 Usado para descripciones hasta 200 caracteres varchar(200) 200 FALSE
varchar3 VARCHAR3 Usado para tipos de usuario varchar(3) 3 FALSE
varchar10 VARCHAR10 Usado para cédula varchar(10) 10 FALSE
varchar13 VARCHAR13 Usado para RUC varchar(13) 13 FALSE
varchar20 VARCHAR20 Usado para Cuenta de clientes varchar(20) 20 FALSE
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CAPITULO 4

DESARROLLO DE LA APLICACION

4.3.5.2 Clases o Tablas.

ABONO

Name Code
ABON CODI |ABON _CODI
TIAB_CODI TIAB_CODI
FACL CODI |FACL CODI
ABON VALO |ABON VALO
ABON FECH /ABON FECH
BODEGA

Name Code
BODE CODI |BODE CODI
BODE DESC BODE DESC
BODE ESTA BODE ESTA
CATEGORIA

Name Code
CATE CODI |CATE CODI
CATE DESC |CATE DESC
CATE ESTA CATE ESTA
CHEQUE

Name Code
CHEQ CODI |CHEQ CcODI
ABON CODI |ABON CODI

CHEQ NUME CHEQ NUME

CHEQ BANC |CHEQ BANC

Data Type Domain Primary | Foreign Key
tinyint entero255 X
tinyint entero255 X
smallint entero65535 X

decimal(10,2) [flotante8e2d

date fecha
Data Type Domain | Primary | Foreign Key
tinyint entero255 X
varchar(50) |varchar50
char(1) charl
Data Type Domain | Primary | Foreign Key
tinyint entero255 X
varchar(50) |varchar50
char(1) charl
Data Type Domain Primary | Foreign Key
smallint entero65535 (X
tinyint entero255 X
varchar(13) |varcharl3
varchar(50) |varchar50
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CAPITULO 4

CHEQ_CUEN

CHEQ_CUEN

CHEQ FEEN

CHEQ

FEEN

CHEQ MONT

CHEQ MONT

CHEQ_FECO

CHEQ_FECO

CHEQ_COBR

CHEQ_COBR

CIUDAD

Name

CIuD_CODI

Code

CIuD_CODI

PROV_COD

PROV_CODI

CluD_NOMB

CluD_NOMB

CIUD_ESTA

CIUD ESTA

COMPRA

Name

COMP_CODI

Code

COMP

CODI

PROV_CODI

PROV_CODI

PERS_CODI

PERS CODI

COMP_FECH

COMP

FECH

COMP_SUBT

COMP

SUBT

COMP_IVA

COMP

IVA

COMP_MOIV

COMP

MOIV

COMP_TOTA

COMP

TOTA

COMP_PASN

COMP

PASN

COMP_ESTA

COMP

ESTA

CUENTA_CLIENTE

Name Code
CUCL CODI |CUCL _coDI
PERS CODI |PERS CODI

DESARROLLO DE LA APLICACION

varchar(50) |varchar50
datetime fechaHora
decimal(10,2) |[flotante8e2d
date fecha

char(1) charl

Data Type Domain | Primary | Foreign Key

smallint X
tinyint entero255 X
varchar(50)
char(1) charl
Data Type Domain Primary | Foreign Key
smallint entero65535 (X
tinyint entero255 X
smallint
date fecha

decimal(10,2) [flotante8e2d
decimal(8,2) [flotante6e2e
decimal(10,2) [flotante8e2d
decimal(10,2) [flotante8e2d
char(1) charl

char(1) charl

Data Type Domain Primary | Foreign Key
smallint entero65535 X

smallint
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CAPITULO 4

CUCL ESTA

CUCL ESTA

DETALLE_COMPRA

Name

COMP_CODI

Code
COMP_CODI

INVE CODI

INVE CODI

DETA DESC

DETA DESC

PROD_CODI

PROD_CODI

PROD_DESC

PROD_DESC

PROD COST

PROD COST

PROD PREC

PROD PREC

CATE CODI

CATE CODI

CATE DESC

CATE DESC

GRPR_CODI

GRPR_CODI

GRPR DESC

GRPR DESC

BODE_ CODI

BODE_ CODI

BODE DESC

BODE DESC

DETA CANT

DETA CANT

DETA TOTA

DETA TOTA

DETALLE_FACTURA

Name

DOCU_CODI

Code
DOCU_CODI

INVE CODI

INVE CODI

DETA DESC

DETA DESC

PROD_ CODI

PROD_ CODI

PROD _DESC

PROD _DESC

CATE CODI

CATE CODI

CATE DESC

CATE DESC

PROD_COST

PROD_COST

PROD PREC

PROD PREC

DESARROLLO DE LA APLICACION

char(1) charl

Data Type Domain
smallint entero65535
smallint entero65535
tinyint entero255
smallint
varchar(50)  |varchar50
decimal(10,2) |[flotante8e2d
decimal(10,2) |[flotante8e2d
tinyint entero255
varchar(50)  |varchar50
smallint entero65535
varchar(50)  |varchar50
tinyint entero255
varchar(50) varchar50
smallint entero65535
decimal(10,2) [flotante8e2d

Data Type Domain
smallint entero65535
smallint entero65535
tinyint entero255
smallint
varchar(50)  |varchar50
tinyint entero255
varchar(50)  |varchar50
decimal(10,2) [flotante8e2d
decimal(10,2) [flotante8e2d
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Primary | Foreign Key

X

Primary | Foreign Key

X
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CAPITULO 4

GRPR_CODI

GRPR_CODI

GRPR DESC

GRPR DESC

BODE_CODI

BODE_CODI

BODE DESC

BODE DESC

DETA CANT

DETA CANT

DETA TOTA

DETA TOTA

FACTURA

Name

DOCU_CODI

Code
DOCU _CODI

PERS_CODI

PERS_CODI

FACT_ CODI

FACT_ CODI

NOTA CODI

NOTA CODI

PROF_CODI

PROF _CODI

FACT TIPO

FACT TIPO

FACT NUME

FACT NUME

FACT FECH

FACT FECH

FACT SUBT

FACT SUBT

FACT IVA

FACT IVA

FACT MOIV

FACT MOIV

FACT TOTA

FACT TOTA

FACT PASN

FACT PASN

FACT ESTA

FACT ESTA

FACTURA_CLIENTE

Name Code
FACL CODI |FACL_CODI
CUCL CODI |CUCL_CODI
DOCU_CODI |DOCU_CODI
FACT NUME FACT NUME
FACT TOTA |EACT TOTA

smallint
varchar(50)
tinyint
varchar(50)
smallint

decimal(10,2)

Data Type
smallint
smallint
smallint
smallint
smallint
char(1)
varchar(13)
date
decimal(10,2)
decimal(8,2)
decimal(10,2)
decimal(10,2)
char(1)

char(1)

Data Type
smallint
smallint
smallint
varchar(13)

decimal(10,2)

DESARROLLO DE LA APLICACION

entero65535
varchar50
entero255
varchar50
entero65535

flotante8e2d

Domain

entero65535

entero65535
entero65535
charl
varcharl3
fecha
flotante8e2d
flotante6e2e
flotante8e2d
flotante8e2d
charl

charl

Domain
entero65535
entero65535
entero65535
varcharl3

flotante8e2d
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Primary | Foreign Key

X

Primary | Foreign Key

X


file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2354
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2354
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2359
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2359
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2364
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2364
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2369
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2369
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2374
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2374
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2379
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt16.htm%2379
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%239
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%239
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2316
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2316
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2322
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2322
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2327
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2327
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2332
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2332
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2337
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2337
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2342
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2342
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2347
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2347
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2352
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2352
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2357
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2357
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2362
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2362
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2367
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2367
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2372
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2372
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2377
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt17.htm%2377
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%239
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%239
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2316
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2316
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2322
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2322
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2328
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2328
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2333
file:///C:/Users/HP/AppData/Local/Temp/SRptWizPrvwDir/SRptWizPrvwFile4_files/SRpt18.htm%2333

CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

FACL ABON |FACL ABON |decimal(10,2) (flotante8e2d
FACL PEND |FACL PEND |decimal(10,2) (flotante8e2d
FACL PASN FACL PASN [char(1) charl
GRUPO_PRODUCTO
Name Code Data Type Domain | Primary | Foreign Key
GRPR _CODI | GRPR _CODI |smallint X
GRPR DESC |GRPR DESC |varchar(50) |varchar50
GRPR _ESTA |GRPR ESTA |char(1) charl
INVENTARIO
Name Code Data Type Domain Primary | Foreign Key
INVE CODI INVE CODI  |smallint entero65535 (X
BODE CODI |BODE CODI |tinyint entero255 X
PROD CODI |PROD_CODI |smallint X
CATE CODI |CATE CODI (tinyint entero255 X
GRPR _CODI |GRPR CODI |smallint X
PROD_COST |[PROD_COST |decimal(10,2) [flotante8e2d
PROD PREC |PROD PREC |decimal(10,2) [flotante8e2d
PROD_CANT PROD_CANT |smallint entero65535
PROD_CANR PROD_CANR |[smallint entero65535
INVE ESTA |INVE ESTA |[char(1) charl
IVA
Name Code Data Type Domain Primary | Foreign Key
IVA_CODI IVA_CODI tinyint entero255 | X
IVA_ DESC |IVA DESC |varchar(50) |varchar50
IVA_ VALO |IVA VALO |varchar(50) |varchar50
IVA ESTA [IVA_ESTA |[char(1) charl
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CAPITULO 4

NUMERO_CUENTA_CLIENTE

Name Code
NCCL CODI |NCCL CODI
CUCL CODI |CUCL_coDlI
NCCL BANC |NCCL BANC
NCCL NUCU |NCCL NuUcCuU
PERSONA

Name Code
PERS CODI |PERS CODiI
CIlUD_CODI CluD_CODI
TIPE CODI TIPE _CODI
PERS TIDO PERS TIDO
PERS IDEN |PERS IDEN
PERS NOMB PERS NOMB
PERS APEL PERS APEL
PERS DIRE PERS DIRE
PERS TEL1 PERS TEL1
PERS TEL2 PERS TEL2
PERS MAIL |PERS MAIL
PERS CONT PERS CONT
PERS ESTA PERS ESTA
PRODUCTO

Name Code
PROD CODI |PROD CODI
PROD DESC PROD DESC
PROD ESTA |PROD ESTA

DESARROLLO DE LA APLICACION

Data Type Domain Primary | Foreign Key

tinyint entero255 X

smallint entero65535
varchar(50) |varchar50

varchar(25) |varchar25

Data Type Domain Primary | Foreign Key

smallint X
smallint
tinyint entero255
varchar(15)

varchar(13)

varchar(50)

varchar(50)

varchar(100)

varchar(13)

varchar(13)

varchar(50)

entero65535

smallint

char(1)

Data Type Domain | Primary | Foreign Key

smallint X
varchar(150) |varcharl50

char(1) charl
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PROVEEDOR
Name Code Data Type Domain Primary | Foreign Key
PROV_CODI |PROV_CODI [tinyint entero255 X

CIUD_CODI CIuD_CODI smallint

PROV_IDEN |PROV_IDEN |varchar(13) |varcharl3

PROV_NOMB |[PROV_NOMB |varchar(50) |varchar50

PROV_DIRE |PROV_DIRE |varchar(100) |varcharl100

PROV TEL1 |PROV_TEL1 |varchar(13) |varcharl3

PROV _TEL2 |PROV_TEL2 \|varchar(13) |varcharl3

PROV_MAIL |PROV_MAIL |varchar(50) |varchar50

PERS CODI |PERS CODI |smallint entero65535

PROV_ESTA |PROV_ESTA |char(1)

PROVINCIA
Name Code Data Type Domain | Primary | Foreign Key
PROV_COD PROV _CODI [tinyint entero255 |X

PROV_NOMB |PROV_NOMB varchar(50)

PROV_ESTA |PROV _ESTA [char(1) charl
TIPO_ABONO

Name Code Data Type Domain | Primary | Foreign Key
TIAB CODI | TIAB_CODI [tinyint entero255 | X

TIAB DESC |TIAB_DESC \|varchar(13) |varcharl3

TIAB ESTA |TIAB ESTA [char(1) charl

TIPO_PERSONA

Name Code Data Type Domain | Primary | Foreign Key

TIPE _CODI [TIPE_CODI [tinyint entero255 |X

TIPE DESC |TIPE DESC |varchar(50) |varchar50

TIPE ESTA |TIPE ESTA [char(1) charl
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4.3.6 Prototipos de Interfaz.

A continuacion se muestran el disefio de las interfaces graficas de la aplicacion, con las cuales
el usuario tendra el contacto directo para interactuar con el sistema, por lo cual se ha visto
necesario, el disefio de interfaces de facil manejo, amigables, intuitivas y organizadas de la

mejor manera.

Ventana de Inicio

SISTEMA AUTOMATIZADO RM

Acerca de Cerrar
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Ventana Principal.

) RM || VERSION: 1 || ADMINISTRADOR i . T o et

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Facturar

Inventario

Comprar

Cuentas

Menu Administracion
2w vsion 1 sovansreaoor

Sistema Amnlmsﬁaaon| Procesos Consultas Ayuda

Bodega
Facty Provincia
Categoria
‘ Grupo de producto
Inven Tipo de abono

Tipo de persona
Ciudad

Producto
Inventario

Cuen cyenta
va
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Administracion de Personas
o)A versions 1 Aovines oo - i

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Inventario

[ [ Agregar persona

Comprar

(( Datos | Detalles
ot

|ESCOJA UNO

Cuentas

Menu Procesos

o v 1 aovinsToon T T - Si@

Sistema Administracion ‘Prooesos‘ Consultas Ayuda
Factura / Proforma / Nota de venta

Facturar [RECouRar

Inventario

Comprar

Cuentas
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Proceso Factura/Proforma/Nota de Venta
(o)A version: 1 omvesTeacon T =

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

—
B racturar ;52

Cédigo: _ lII Cantidad Producto Valor Unitario Walor total Descuento

Teicrono: [
cudoc: [

Tipo: [ESCOJAUNO [~]
codioo: [
# Factura:
Fecha: |Wednesday, May 9, 2012 [=]
Pagada: |NO [~
Estado: |ACTIVO [=]

‘ Guardar H Imprimir H Eliminar H Limpiar

Menu Consultas

| %/ RM || VERSION: 1 || ADMINISTRADOR e 0 )
Sistema Administracion Procesos
Administracion ¥|_General ¥ Provincia
Procesos > Ciudad
Tipo de persona
Persona
Tipo de abono
Cheque
Cuenta
Comprar Abono
Bodega
Categoria
Grupo de producto
Producto
Inventario
va
Proveedor
Usuario

Facturar

Cuentas
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Consulta Provincias
4 veRsion: 1 sovnes DGR T T N - D i

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

—
5 provincias
| J
Cédigo Nombre Estado
i AZUAY AcTivO
2 BOLIVAR ACTIVO
3 CANAR ACTIVO
4 CARCHI ACTIVO
5 CHIMBORAZO AcTivO
6 coToPAXI ACTIVO
7 [MBABURA ACTIVO
|EOJA ACTIVO
PICHINCHA ACTIVO
0 [TUNGURAHUA ACTIVO
1 |SANTODOMINGO DE LOS TSACHILAS ACTIVO
12 ESMERALDAS ACTIVO
13 CUAYAS ACTIVO
14 ELORO ACTIVO
5 |Los Rios ACTIVO
[ MANABI ACTIVO
7 ISANTA ELENA ACTIVO
8 MORONA SANTIAGO ACTIVO
iE] MAPO AcTivO
20 ORELLANA ACTIVO
21 PASTAZA ACTIVO
22 sUCUMBIOS ACTIVO
23 [ZAMORA CHINCHIPE ACTIVO
24 (GALAPAGOS ACTIVO
25 PROVINICA 25 INACTIVO
26 PROVINCIA 300 INACTIVO
[ huevo |

Menu Ayuda- Acerca De.

RM || VERSION: 1 || ADMINIS
Sistema Administracion Procesos Consultas | Ayuda

SISTEMA AUTOMATIZADO RM

|Versién 1.0

RM fue disefiado con fines académicos.

[Este softvare en su tinica versién se encuntra en la PUCE.

111



CAPITULO 4 DESARROLLO DE LA APLICACION

4.4 Fase de Codificacion

4.4.1 Estandares de Programacion

® Estandares generales

» El sistema implementara tres capas: la interfaz grafica (GUI), el dominio del problema
(DP) y la conexién a la base de datos (MD).

» Documentar clases, métodos e interfaces con el fin de comprender el propésito por el
cual es implementado.

» Crear un utilitario de interfaz grafica (GUI) con el objetivo de reusar codigo

* Crear un utilitario a nivel de base de datos (MD) con el objetivo de agilizar la conexion a

la informacién guardada.

» Estandar de disefio de interfaz gréfica (GUI)

+ Dentro de la clase GUI existe un objeto llamado clase DP el cual hace referencia a la
clase basica definida.

» Dentro de cada clase GUI se incluira el Utilitario GUI que permitira reusar codigo.

+ Existe un manejador de ventanas denominado “manager’. Este permite recuperar y
cambiar las ventanas con get y set. También guarda el usuario que ingresa al sistema, el
cual se puede cambiar o recuperar con get y set.

+ Todas las ventanas tendran 2 constructores, 1 en blanco y el otro recibe como
parametro a “manager”.

+ Todas las ventanas tendran una variable entera denominada “desde” la cual permite
identificar desde que ventana fue construida.

» Todas las ventanas son inicializadas en manager con el constructor en blanco.

+ Todas las ventanas de consultas que tenga la variable “desde” inicializada en cero
permitiran la creacion de un nuevo registro. Es decir habra un botén visible llamado nuevo.
* Todas las tablas de las consultas tendran un pop up que permitira; editar, eliminar o
ejecutar cualquier otra funcién necesaria.

» Todas las ventanas tendran un objeto tipo usuario.

+ Todas las ventanas de administracién y procesos estaran predispuestas para guardar
un nuevo registro. Es decir tendran valores por defecto en campos de texto para codigos,
combos, spinners, radio buttons, no en tablas ni en otros campos de texto que no sean
para codigos. Ademas estaran habilitados los botones guardar, nuevo y cerrar.

+ Las ventanas de administracion y procesos también contendran funciones como

cambiar atributos de la clase DP, set clase DP, cargar datos.
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» Las funciones estaran agrupadas por comentarios convencionales de java y seran fijos:
manejo de formulario, clase DP, existiendo la posibilidad de agregar nuevos comentarios.

* Mostrar mensaje de éxito cuando una accién ha sido llevada a cabo en su totalidad.

* Mostrar mensaje de advertencia cuando un formulario este incompleto o cuando los
datos ingresados sean inconsistentes.

* Mostrar mensaje de error cuando fallé la conexién con la base de datos.

» Centrar ventanas internas antes de ser presentadas.

+ Agregar herramienta de consejo (tool tip) a los items del menu principal.

* No agregar herramienta de consejo (tool tip) cuando es clara la etiqueta de un botdn,
tabla, spinner o cualquier otro objeto.

* En cada grilla (tabla) se aflade una etiqueta y un campo de texto que permita buscar
informacién en cada una de las columnas de dicha tabla. Esto es que conforme se ingrese
informacién en el campo de texto de busqueda se ira filtrando la informacién de la tabla, es
decir se mostrara solo las coincidencias; el resto de informacion se almacenara en
memoria con el objetivo de ser recuperada.

+ Al pie de cada grilla existirh un campo de texto con el nUmero de registros recuperados
de la base de datos. Ademas de un botdn “actualizar” que permita recuperar y presentar
nueva informacién en caso de haberla.

» Controlar el nUmero de caracteres en un campo de texto.

» Controlar que se ingrese solo nimeros en un campo de texto que es solo para digitos.

» Controlar que campos de texto obligatorios estén llenos.

» Controlar que se escoja un item diferente a “seleccionar” en combos.

e Estandar de desarrollo de clases de dominio del negocio (DP)

» Todas las clases DP tienen una clase GUI. Salvo las de detalle.

+ Existe una variable entera denominada sistema gestor de base de datos sgdb la cual
permite identificar al sistema gestor de base de datos como: oracle, mysql, puente odbc,
postgresql, sql server etc.

+ Existe una clase denominada usuario la cual contiene el sgdb.

+ Todas las clases DP tendran una clase MD, excepto las clases detalle o histérico.

» Todas las clases DP tendran un objeto tipo usuario.

+ Todas las clases DP tendran dos constructores: uno en blanco y otro que recibe como

parametro al objeto usuario.

* Estandar de conexion ala base de datos (MD)

» Todas las clases MD tendran dos constructores: uno en blanco y otro que recibe como
parametro al objeto de la clase DP a la que corresponde.

» Dentro de cada clase MD se incluir el Utilitario MD que permitira agilizar la conexion.

» Se definird un nombre que haré referencia a la tabla en base de datos.
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» Existira dentro de cada clase tres tipos de objetos: un objeto tipo conexién (connection),

un estatuto (statement) y un cursor (result set).

4.4.2 Codigo fuente de la administracion de personas.

Como ejemplo del codigo fuente se tomé la administracion de personas, el cual se encuentra

en el Anexo A, adjunto al CD del presente trabajo de disertacion.

45 Fase de Pruebas.

4.5.1 Pruebas de Aceptacion.

Esta fase del ciclo de vida de la metodologia XP es muy importante, puesto que es aqui donde
se verifica que el sistema cumpla con los requerimientos del usuario, es por esta razon que las
pruebas de aceptacion van de la mano con las historias de usuario que fueron planteadas en
un inicio. A continuacion se presenta ejemplos de las principales pruebas de aceptacion

planteadas para cada historia de usuario y si es que esta cumple con lo requerido.

1. Ingreso al sistema
Como cliente deseo que el ingreso a la aplicacidon sea validado con un usuario y su
respectiva contrasefia para tener mayor seguridad. En caso de ingresar incorrectamente la

contrasefia por 3 veces la aplicacion debe cerrarse.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple
1. Ingresar al sistema. | Presentar la ventana | Ingreso al sistema Si
de inicio
2. Seleccionar usuario | Mostrar los usuarios | Ingreso al sistema Sl
registrados
3. Escoger un usuario | Mostrar campo para | Ingreso al sistema Sl
ingreso de
contrasefia
4. Presionar en el | Validar Usuario Yy | Ingreso al sistema Sl
botén “Entrar”. contrasefia
Correcto Mostrar ventana | Ingreso al sistema Sl
principal
Incorrecto Mostrar mensaje de | Ingreso al sistema Sl
error apropiado
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¢ Nota: Si la validacién de usuario y contrasefia es incorrecto en 3 veces el sistema

debera cerrarse.

2. Administracién de Usuarios.

Como cliente deseo que se gestionen los usuarios que acceden al sistema, de manera

que se puedan crear, modificar y eliminar del sistema para tener un control de las acciones de

cada usuario.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple

1. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Administracion  de | S|
Menu Sistema- | de “Nuevo” Usuarios
“Usuario”.

2. Ingresar los datos | Validar datos Administracion de Sl
correspondientes. Usuarios
Presionar “Enter”

Correcto Permitir ingreso de | Administracién de Sl
los siguientes datos. | Usuarios

Incorrecto Mostar mensaje de | Administracion de Sl
error Usuarios
correspondiente

3. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
“Guardar”. confirmacion. Usuarios

Almacenar en
BBDD.

4. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Administracion  de | SI
Menu Sistema- | del “Perfil” Usuarios
“Editar Perfil”.

5. Ingresar los datos | Validar datos Administracién de Sl
modificados Usuarios
correspondientes.

Presionar “Enter”.

Correcto Permitir ingreso de | Administracion de Sl
los siguientes datos. | Usuarios

Incorrecto Mostar mensaje de | Administracion de Sl
error Usuarios
correspondiente

6. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl

“Guardar”.

confirmacion.
Almacenar en
BBDD.

Usuarios
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3. Administraciéon de Personas.
Como cliente deseo que se gestionen las personas, de manera que puedan ser

creadas, modificadas, eliminadas y asignadas con un tipo de persona que puede ser: cliente,

persona natural, persona juridica, contacto o proveedor.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple
1. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Administracion de Si
Menu de “Agregar | Personas.
Administracion- Persona”
“Persona”.
2. Ingresar los datos | Validar datos Administracion de Sl
correspondientes. Personas.
Presionar “Enter”
Correcto Permitir ingreso de | Administracion de Sl
los siguientes datos. | Personas.
Incorrecto Mostar mensaje de | Administracion de Sl
error Personas.
correspondiente
3. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
“Guardar”. confirmacién. Personas.
Almacenar en
BBDD.
4. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Administracion de Si
Menu Consultas- | “Persona”.  Mostrar | Personas.
Administracion- todas las personas.
General- “Persona”.
5. Seleccionar la | Mostrar datos de la | Administracion de Sl
persona a  ser | persona Personas.
modificada. Clic | seleccionada.
derecho “Editar”.
6. Ingresar los datos | Validar datos Administracién de Sl
modificados Personas.
correspondientes.
Presionar “Enter”
Correcto Permitir ingreso de | Administracion de Sl
los siguientes datos. | Personas.
Incorrecto Mostar mensaje de | Administracion de Sl
error Personas.
correspondiente
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confirmacion.
Almacenar en
BBDD.

Personas.

7. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
“Guardar”. confirmacion. Personas.
Almacenar en
BBDD.
Seleccionar la | Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
persona a ser | pregunta para | Personas.
eliminada. Clic | confirmar
derecho “Eliminar”. eliminacion.
9. Presionar “Aceptar”. | Mostrar mensaje de | Administracion de Sl

4. Administracion de Productos.

Como cliente deseo que se gestionen los productos de la empresa, de manera que

puedan ser creados, modificados y eliminados.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple
Seleccionar en el | Presentar la ventana | Administracién  de S
Menu de “Agregar | Productos.

Administracion- Producto”
“Producto”.
. Ingresar los datos | Validar datos Administracion de Sl
correspondientes. Productos.
Presionar “Enter”
Correcto Permitir ingreso de | Administracion de Sl
los siguientes datos. | Productos.
Incorrecto Mostar mensaje de | Administracion de Sl
error Productos.
correspondiente
. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
“Guardar”. confirmacion. Productos.
Almacenar en
BBDD.
Seleccionar en el | Presentar la ventana | Administracién de Sl
Mena  Consultas- | “Producto”. Mostrar | Productos.
Administracion- todos los productos.
General-
“Producto”.
. Seleccionar el | Mostrar datos del | Administracion de Sl
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producto a ser | producto Productos.
modificado. Clic | seleccionado.

derecho “Editar”.

6. Ingresar los datos | Validar datos Administracion de Sl
modificados Productos.
correspondientes.

Presionar “Enter”

Correcto Permitir ingreso de | Administracion de Sl

los siguientes datos. | Productos.

Incorrecto Mostar mensaje de | Administracion de Sl
error Productos.

correspondiente

7. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
“Guardar”. confirmacion. Productos.
Almacenar en
BBDD.
8. Seleccionar el | Mostrar mensaje de | Administracién de Sl
producto a ser | pregunta para | Productos.

eliminada. Clic | confirmar

derecho eliminacién.
“Eliminar”.
9. Presionar “Aceptar”. | Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
confirmacion. Productos.
Almacenar en
BBDD.

10. Administracion de Abonos.
Como cliente deseo que se gestionen los abonos, de manera que puedan ser creados,
modificados y eliminados, para poder registrar los pagos que realizan los clientes de sus

facturas.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple

1. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Administracién de Si
Menu Consultas- | de “Cuenta de | Abonos.
Administracion- clientes”. Mostrar
General-“Cuentas”. | todas las cuentas de

personas.

2. Seleccionar la | Presentar la ventana | Administracion de Si
cuenta del cliente. | de  facturas del | Abonos.

Clic derecho | cliente
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“facturas”. correspondiente.
Mostrar todas las
facturas
correspondientes al
cliente.
3. Seleccionar la | Presentar los | Administracion de Sl
factura. Clic | abonos Abonos.
derecho “Abonos” correspondientes a
la factura.
4. Presionar en el | Presentar la ventana | Administracion de Sli
botén “Abonar”. “Agregar Abono”. Abonos.
5. Ingresar los datos | Validar datos. Administracion de Sl
correspondientes al Abonos.
abono.
6. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
“Guardar”. confirmacion. Abonos.
Almacenar en
BBDD.
7. Seleccionar la | Presentar la ventana | Administracion de Sl
cuenta del cliente. | de  facturas  del | Abonos.
Clic derecho | cliente
“facturas”. correspondiente.
Mostrar todas las
facturas
correspondientes  al
cliente.
8. Seleccionar la | Presentar los | Administracion de Sl
factura. Clic | abonos Abonos.
derecho “Abonos” correspondientes a
la factura.
9. Seleccionar el | Presentar la ventana | Administracion de |
abono a ser | “Abono”. Abonos.
modificado. Clic
derecho “Editar”.
10. Ingresar los datos | Validar datos. Administracion de Sl
modificados Abonos.
correspondientes al
abono.
11. Presionar Mostrar mensaje de | Administracion de Sl
“Guardar”. confirmacion. Abonos.
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Almacenar en
BBDD.
12. Seleccionar la | Presentar la ventana | Administracion de Sl
cuenta del cliente. | de  facturas  del | Abonos.
Clic derecho | cliente
“facturas”. correspondiente.
Mostrar todas las
facturas
correspondientes al
cliente.
13.Seleccionar la | Presentar los | Administracion de Sl
factura. Clic | abonos Abonos.
derecho “Abonos” correspondientes a
la factura.
14. Seleccionar el | Mostrar mensaje de | Administracion de Si
abono a ser | pregunta para | Abonos.
eliminado. Clic | confirmar
derecho “Eliminar”. | eliminacion.
15. Presionar en el | Mostrar mensaje de | Administracion de Sl

botén “Aceptar”.

confirmacion.
Almacenar en
BBDD.

Abonos.

17. Facturacion- Informacién del cliente.

Como cliente deseo que se pueda generar facturas o notas de ventas, para poder

concretar una venta, en la factura debe constar la informacién del cliente a quien se le esta

realizando la venta, los datos deben cargarse automaticamente una vez que seleccione al

cliente en cuestion.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple
1. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Facturacion- Si
Menu Procesos- | “Factura”. Informacion del
“Factura”. cliente.
2. En el campo | Mostrar la ventana | Facturacién- Sl
persona presionar | Persona con todos | Informacién del
el botén “+”. los clientes. cliente.
3. Ingresar cualquier | Mostrar los clientes | Facturacion- Sl

dato referente a la
persona (nombre,
apellido, cedula,

tipo) para filtrar.

referidos a la
informacion

ingresada.

Informacioén del

cliente.
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4. Seleccionar el | Cargar los datos del | Facturacion- Sl
cliente. Doble clic | cliente en los demas | Informacion del
en el cliente. campos. cliente.

19. Facturacién-Detalle de Factura.

Como cliente deseo que se pueda generar facturas o notas de ventas, para poder
concretar una venta, en la factura debe constar el detalle de la factura donde se vayan
registrando los productos que estan siendo vendidos y en qué cantidades, el registro de
productos debe ser de facil manejo y automatico, es decir que se permita seleccionar un
producto y automaticamente se carguen los datos del producto como cddigo, descripcién y
precio, también deseo que se pueda manejar descuentos para cada producto y se permita
incluir o no el valor correspondiente al IVA, los valores totales de la factura deben calcularse

automaticamente, es decir el subtotal, el IVA, y total final.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple

1. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Facturacion- Detalle S
Menu Procesos- | de “Factura”. de Factura
“Factura”.

2. En la parte del | Presentar la ventana | Facturacién- Detalle Sl
detalle presionar el | “Agregar item”. de Factura
boton  “+”  para
agregar un item.

3. Ingresar cualquier | Presentar la | Facturacién- Detalle Sl
dato referente al | informacion referida | de Factura
item  (descripcion, | a los datos
cbdigo) o filtrar por | ingresados en el
grupo o categoria | filtro.
de producto.

. Seleccionar el item. | Presentar la ventana | Facturacion- Detalle Sl
Doble clic. de agregar item. de Factura
Ingresar los campos | Validar los datos y | Facturacion- Detalle Si
requeridos. calcular totales. de Factura.
. Presionar el boton | Cargar al detalle de | Facturacion- Detalle Sl
“Agregar”. factura. Calcular | de Factura.
totales.
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28. Consultas.

Como cliente deseo que se permita realizar una consulta general de todas las
administraciones para poder visualizar dicha informacion.

Como ejemplo del plan de pruebas que se llevé a cabo, a continuacién se presenta el

plan de pruebas para la consulta de provincias.

Entradas Resultados Historia de Usuario Cumple
1. Seleccionar en el | Presentar la ventana | Consultas Si
Menu  Consultas- | de “Provincia”.
Administracion- Mostrar de manera

General-“Provincia”. | general todas las

provincias 'y su

respectiva
informacion.
2. Ingresar cualquier | Presentar la | Consultas Sl
informacion informacion referida

referente  a una | al dato ingresado.

provincia a buscar.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.

Para concluir el presente trabajo de disertacion, el presente capitulo se dedicard a presentar

las conclusiones y recomendaciones obtenidas a lo largo del desarrollo del proyecto.

5.1 CONCLUSIONES.

1.

Realizar el andlisis de la situacién actual de la empresa “RM Importadora” fue de vital
importancia para el desarrollo del proyecto, ya que esto permitid6 conocer a ciencia
cierta como se llevaba a cabo la gestion de la empresa. Y de esta manera, dicho
analisis pudo constituirse en base clave para el correcto entendimiento de cada una de
las actividades operativas que se desarrollan dia a dia en la empresa. Esta no fue una

tarea facil ya que la empresa no contaba con ningun tipo de documentacién previa.

Mediante el analisis se pudo conocer al detalle cdmo se manejaban las distintas
gestiones de la empresa. Gestiones como: la comercial, la operativa, la gestion de
compras, la gestiébn de almacenamiento y la gestion de comercializacidon y ventas,
fueron estudiadas y analizadas a profundidad de manera que permiti6 tener un

entendimiento claro de la empresa y en si su giro del negocio.

Del analisis de la situacion actual de la empresa se puede también concluir que en
varios aspectos la empresa se esta manejando de la mejor manera. Aspectos como por
ejemplo: el precio y calidad de los productos que la empresa ofrece, su gestién en
cuanto a las relaciones comerciales tanto con sus clientes, como con sus proveedores,
pues la empresa ha logrado consolidar una importante cartera de clientes quienes ya

vienen trabajando durante algunos afios.

Por otra parte, también se puede concluir que la empresa carecia de una organizacién
enfocada en la gestion por procesos, pues su forma de llevar a cabo sus actividades
esta basado en la gestion tradicional, y en algunos casos realizaba sus actividades de
forma manual, lo cual entorpecia de gran manera el correcto funcionamiento de sus
actividades, incurriendo en gran desperdicio de tiempo, y por ende de recursos y
reduccion de calidad.

Se puede concluir que las principales debilidades que presenta la empresa tienen que
ver con el aspecto tecnolégico, pues la empresa no cuenta con un sistema
automatizado que le permita realizar sus actividades de manera optimizada, y
automatica, lo cual impedia drasticamente el crecimiento de la empresa como tal, ya
que el desarrollo, control y manejo de sus actividades comerciales cada vez resulta

mas dificil, y el riesgo de incurrir en errores es cada vez mayor.

124



6.

10.

11.

El enfoque basado en procesos es actualmente uno de los principios basicos y
fundamentales para orientar a una organizacién hacia la obtencién de los resultados
deseados, es decir hacia un nivel superior de gestion. Donde se hace énfasis en la
satisfaccion del cliente, a la vez que se busca constantemente la mejora continua a
través, precisamente de la mejora de sus procesos. Optimizando su eficiencia y

eficacia en todos los aspectos que se manejan en la empresa.

La teoria de procesos guarda estrechamente un enfoque sistémico, refiriéndose de
esta forma, a la basqueda de reglas de valor general, aplicables a cualquier sistema y
en cualquier nivel de la realidad, busca descubrir isomorfismos en distintos niveles de
realidad, Asi como también usar los mismos términos y conceptos para describir
rasgos esenciales de sistemas reales muy diferentes; y encontrar leyes generales
aplicables a la comprension de su dinamica. Y la teoria de procesos encaja
perfectamente con este enfoque ya que de manera sistémica es aplicable a cualquier

tipo de sistema o abstraccién de la realidad.

La cadena de valor es una herramienta poderosa y muy importante de gestion, que
toda empresa debe tener muy en cuenta al momento de realizar un analisis para la
planificacién estratégica. Su objetivo principal es maximizar la creacién de valor
mientras se minimizan los costos. De lo que se trata es de crear valor para el cliente, lo

que se traduce en un margen entre lo que se acepta pagar y los costos incurridos.

Uno de los elementos fundamentales de la gestion por procesos es sin duda alguna el
mapa de procesos, como su nombre lo indica, al ser un mapa permite mapear 0
visualizar como funcionan y se interrelacionan los procesos y actividades de la

empresa, y por consiguiente identificar oportunidades de mejora.

Para lograr una mejora continua en cuanto a los procesos es necesario medir los
resultados que se estan logrando con la implementacién de los mismos, lo cual hace
indispensable conjuntamente con cada proceso la elaboracion de indicadores, que
sean facilmente medibles y que permitan controlar los procesos e identificar
oportunidades de mejora y optimizacién de recursos, ya sean de tiempo o costos.

Teniendo como referencia base todo el analisis de la situacion actual de la empresa y
la teoria referente a procesos, fue factible analizar y disefiar los procesos para la
empresa RM Importadora, asi como también su cadena de valor y mapa de procesos
correctamente graficados y documentados, para que de esta manera, la empresa
pueda basar su manejo en una gestion enfocada a procesos y por ende convertirse en
una empresa capaz de ser competitiva y mejorar continuamente. Aprovechando todas

las ventajas que una organizacion basada en este tipo de gestion posee.
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

La elaboracion de indicadores para cada proceso de la empresa RM Importadora,
juega un papel importante en cuanto a la proyeccion y toma de decisiones del negocio,
asi como también en la mejora constante que la empresa se encamina a lograr basada
en sus procesos. Pues dependiendo de los resultados que estos muestren se podra
identificar y analizar las posibles oportunidades de mejoramiento en todos los aspectos

en los que la empresa se desenvuelve.

Basado en el andlisis de los principales procesos de la empresa RM Importadora se
logré automatizar su proceso mas critico, como era el proceso de ventas, por ser RM
Importadora una empresa de tipo comercial. Para consolidar el proceso de ventas es
necesario la generacion de un reporte de salida, en este caso la generaciéon de una

factura.

Para lograr generar correctamente la factura fue necesario la automatizacion de otros
modulos intimamente relacionados, puesto que era indispensable el manejo e
interaccion con dicha informacion. De esta manera se automatizaron mdédulos como
son, el manejo de personas, productos, inventario, compras, proveedores, cuentas de

clientes y abonos.

Para el desarrollo del sistema automatizado de ventas se empled la metodologia
Extreme Programming. Metodologia que mejor se adapté al tipo de desarrollo que se
realizd, debido principalmente a su capacidad de adaptabilidad y el permanente
contacto directo con el cliente. Logrando asi satisfacer plenamente las necesidades del

cliente.

Las herramientas tecnoldgicas usadas para el desarrollo de la aplicacién como son
Java, NetBeans, Mysql y Power Designer, resultaron ser muy adecuadas para la
consecucién del proyecto, ya que son herramientas que proporcionan muchas
ventajas en cuanto al disefio y desarrollo de software. Ademéas son herramientas con
las cuales me siento muy familiarizado ya que han sido usadas a lo largo de la carrera.
Por otra parte cabe sefialar que son herramientas libres, lo cual implica la reduccién en

costos de desarrollo y disefio.

La arquitectura que se concibié para el desarrollo del sistema consistié en un disefio
basado en tres capas, como son la capa de interfaz grafica, la capa de ldgica del
negocio, y la capa de base de datos. Esto contribuyé de gran manera al desarrollo y
codificacion del sistema puesto que el codigo se encuentra organizado de manera
correcta, lo cual facilita de enormemente al momento de realizar cambios sin tener

codigo mezclado y revisarlo todo, si no se accede facilmente al problema en cuestion.
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5.2 RECOMENDACIONES.

1.

En el presente trabajo de disertacion se han analizado y disefiado los principales
procesos de la empresa, se recomienda analizar y disefiar el resto de procesos que
también intervienen en el funcionamiento y gestion del negocio, para de esta manera,
lograr que RM Importadora tenga una completa organizacion enfocada en la gestion

por procesos.

Con respecto al sistema seria recomendable que la empresa se interese por ampliar la
capacidad de gestion del sistema, de manera que también se puedan incluir médulos
como por ejemplo referentes a la gestion de personal, contabilidad, y tributacién.

Se recomienda a la empresa la implementacién de una pégina web, que le permita
darse a conocer de mejor manera, y pueda apuntar al mercado on-line siendo esta una
clara tendencia de negocio en la actualidad, inclusive en lo posterior poder realizar sus

ventas por internet.

Se recomienda a la empresa la adquisicién de nuevos equipos tecnoldgicos debido a

que los actuales ya tienen algunos afios de uso y su rendimiento no es el adecuado.

Con respecto al desarrollo del sistema, el uso de la metodologia Extreme Programming
es muy recomendable, especialmente en el caso de tener grupos de trabajo reducidos,
asi como también cuando se tiene la facilidad de tener al cliente o usuario final a

completa disposicion a lo largo de todo el desarrollo de la aplicacion.

Con respecto a la codificacion del sistema, el desarrollo por capas es muy
recomendable ya que se facilita en gran manera la organizacion, pues cuando se
requiere realizar algin cambio en la codificaciéon simplemente se modifica la capa en
cuestion sin tener que revisar cédigo entre mezclado. Ademas que es una gran ventaja
con respecto a la escalabilidad del sistema puesto que facilmente se podria aumentar

modulos en caso de que aumenten las necesidades.

Se recomienda a la facultad de ingenieria, realizar una planificacién de convenios con
empresas nacionales o internacionales, para que se permita a los estudiantes de la
escuela de sistemas tener la opcion de realizar practicas reales, donde puedan aplicar
sus conocimientos adquiridos en las aulas y conocer realmente cémo se maneja el

ambiente laboral.
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ANEXO A

Codigo Fuente de la Administracion de Personas

Se adjunta en el CD correspondiente al presente trabajo.
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ANEXO B

Manual de Usuario
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RIMORI || SISTEMA AUTOMATIZADO DE VENTAS

El presente manual contiene la informacion acerca del funcionamiento y correcto

manejo del sistema RIMORI.

El sistema tiene como principal funcionalidad el manejo del proceso de ventas de la

empresa “RM Importadora”.

RIMORI es un sistema informatico novedoso, vistoso y de facil uso. RIMORI es capaz
de manejar la informacién de elementos como: tipos de persona, personas, ciudades,
provincias, cuentas de clientes, facturas, compras, inventario, productos, categoria de

productos, grupo de productos, proveedores, cheques y abonos.

Este proceso permite generar una factura con el detalle de los productos tomados del
inventario permitiendo guardar costos, descuentos y el monto total que el cliente
debera pagar. Este proceso se ha automatizado de forma que todo sea facil, intuitivo,
integro y de rapido acceso.
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1. Glosario de términos
1.1 Compra

Consiste en la adquisicion de nuevos productos que se afiadiran al inventario. Los

productos variaran dependiendo de los proveedores.

1.1.1 Proveedor

Representa a la organizacion encargada de abastecer al inventario de la empresa.
Esta organizacion cuenta con un representante quien es el encargado de entregar los

productos.

1.2 Cuenta

RIMORI considera a cuentas de clientes como un “espacio fisico” en donde se iran
acumulando las facturas de los productos que se les venda. Esta cuenta no solo
permitira registrar que productos se han vendido, sino también el monto total de lo que

adeuda asi como también el monto total recaudado.

1.2.1 Tipo de abono

Existen tres tipos de abono: en efectivo, cheque o a crédito. Cada uno tiene un trato

diferente dentro de la cuenta del cliente.

1.2.2 Abono

Representa el monto que se va pagando por una factura.

1.2.3 Cheque

Es un documento contable de valor; que se registra en el sistema y en el que la
persona esta autorizada para extraer dinero de una cuenta externa a la cuenta que se

maneja en el sistema.

1.3 Factura

Representa el documento legal que contiene el desglose de todos los productos
tomados del inventario y que se van a vender. Ademas contiene un detalle con el
monto total de todos los productos. También permite registrar el descuento asi como el

porcentaje del IVA.
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1.3.1 Tipo de persona

El tipo de persona considerado dentro del sistema puede ser: cliente, persona natural,

persona juridica, proveedor o un representante.

1.3.2 Persona

Contiene informacion relevante de una persona como: nombres, apellidos, direccion,

mail, teléfono, entre otros. De forma que se pueda llevar un control y registro.

1.3.2.1 Provincia

La provincia es el lugar en donde se encuentra tanto proveedores, clientes o cualquier

otro tipo de persona.

1.3.2.2 Ciudad

Es el lugar mas detallado que la provincia y permite identificar donde reside una

persona. Y por tanto definir el mercado en donde se puede centrar mas las ventas.

1.3.3 Detalle de factura

Contiene el detalle de los productos tomados del inventario con su respectivo costo,

cantidad y descuento.

1.3.4 IVA

Es el porcentaje del impuesto al valor agregado que se le da a las ventas.

1.4 Inventario

Es el recuento de todos los productos disponibles para la venta.

1.4.1 Producto

Un producto es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para satisfacer un
deseo o una necesidad. El producto es parte de la mezcla de marketing de la

empresa, junto al precio, distribucién y promocion
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1.4.2 Grupo de producto

Es el conjunto de productos del mismo tipo.

1.4.3 Categoria

La categoria de un producto dentro del sistema agrupa a varios productos dentro de

un conjunto.

1.4.4 Bodega

Representa el lugar fisico donde se almacenan los productos.
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2. Descripcion global del sistema

El sistema presenta dos ventanas principales, dentro de las cuales el usuario puede

interactuar con todos los modulos:

1. Ingreso al sistemay la

2. Ventana principal
2.1 Ingreso al sistema

Es la primera ventana que aparece al abrir la aplicacion. Esta pedira la seleccion del

usuario y el ingreso de la contrasefia.

SELECCIONAR v |

Descripcién:

e Usuario es el combo que permite la seleccion del usuario.
e Contrasefa es el campo de texto que permite el ingreso de la clave del usuario

que pretende ingresar al sistema.
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Comandos:

e Entrar al sistema

1) Escoger un usuario del combo Usuario. [El nombre de usuario y contrasefia es
previamente ingresado por el duefio del sistema].

2) Ingresar la contraseia en el campo de texto Contrasenfa.

3) Presionar entrar.
[El sistema generard un respaldo automaticamente. Ademas mostrara la
Ventana Principal]

4) Tres intentos fallidos cierra el sistema.

Nota:

e El administrador del sistema es un usuario que sera previamente parametrizado
en la base de datos. Este tipo de usuario podra realizar ingresos, eliminaciones o

modificaciones.
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2.2 Ventana Principal

Esta ventana contiene el menu principal de operacion del sistema. En esta ventana

constan:

Sistema,
Administracion,
Procesos,

Consultas y

o > w0

Ayuda

Cada uno contiene una serie de items que se detallan a continuacién. Ademas consta
de 4 botones que sirven de accesos rapidos a las principales funcionalidades del
sistema, como son: Factura, Inventario, Compras, Consultas.

Ly Rt veRsion: 1 ApvanesTRADOR S L T T o 5

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Facturar

Inventario

Comprar

Cuentas
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2.2.1 Menu Sistema

Este item del menu principal permite manejar elementos importantes para el correcto

funcionamiento del sistema
El menu contiene:

1) Cerrar sesion,

2) Salir del sistema,

3) Usuario,

4) Editar perfil,

5) Limpiar escritorio,

6) Parametros del sistemay
7) Parametros de reporte.

L) RIMORI | VERSION 1| ADMINISTRACORITIT I . I o ol

Slstemal Administracion Procesos Consultas Ayuda

Cerrar sesion
Salir del sistema

Usuario

Editar perfil

Limpiar escritorio
Parametros del sistema

Parametros de reportes
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2.2.2 Administracion

Permite administrar toda la informacion de elementos basicos que intervendran en el

proceso de Facturar y Comprar.

|£| RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRADO

Sistema |Administraci6n| Procesos Consultas Ayuda

Bodega

Provincia
Categoria
Grupo de producto
Tipo de abono
Tipo de persona
Ciudad

Persona
Producto
Inventario
Cuenta

va

El mend administracion contiene:

1) Bodega

2) Provincia

3) Categoria

4) Grupo de producto
5) Tipo de abono
6) Tipo de persona
7) Ciudad

8) Persona

9) Producto

10) Inventario

11) Cuenta
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12) IVA

2.2.3 Procesos

Este menu provee los procesos que se llevardn a cabo después de que se han

administrado todos los elementos basicos del menld Administracion.

) RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRADO [E=HEERESCS

Sistema Administracion | Procesos | Consultas Ayuda

Facturar
Comprar

El menu procesos contiene:

1) Facturary
2) Comprar
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2.2.4 Consultas

Este menu contiene las consultas genéricas de Administracion y Procesos.

| 4| RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRAD( =

Sistema Administracion Procesos nsulas| Ayuda
Administracion »| General »| Provincia
Procesos Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono

Cheque
W Cuenta
d Abono

Bodega

Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

va

Proveedor

Usuario

Descripcion:

e El menud consultas permite encontrar informacion de la administraciones y de los
procesos.
e La consulta genérica permite recuperar la informacion de toda una administracion

0 de un proceso.
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2.2.5 Ayuda

Muestra la informacién acerca del sistema.

Sistema Administracion Procesos Consultas

El mena ayuda contiene:

1) Acerca de.
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2.25.1 Acercade

Muestra la informacion del sistema.

SISTEMA AUTOMATIZADD RM

Versidn 1.0

RIMORI esun sistemna informatico novedoso, vistosoy |
de facil uso, RIMORI es capaz de manejarla
informacidn de elementos como: tipos de persona,
personas, ciudades, provincias, cuentas de clientes,
facturas, cornpras, inventario entre otras.

[Este programa estd desarrollade eon herramientasmodernas,
[E ste software en su unim version se encuentra en la PUCE.
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3. Explicacion de funcionamiento del sistema

Los médulos mas relevantes del sistema son:

1)
2)
3)
4)
5)

Personas,
Cuentas,

Inventario,
Facturas y

Compras.

Esto no quiere decir que son los médulos mas importantes ya que todos los moédulos

son necesarios y estan interrelacionados y conectados entre si. A continuacion se

muestra un esquema global del funcionamiento del sistema.

Provincia
Ciudad

La ilustracion
automatizar el proceso de ventas. Como se aprecia en la imagen el médulo de Factura
es el documento final y legal que un cliente obtiene por comprar los productos a la

empresa. Para poder generar este documento es necesario tomar el registro del

Tipo de persona

Compra

LLena

Producto

Grupo de producto
Categoria

Bodega

Inventario

Toma praductos de

Venta
Personas Factura

.
‘

Guarda el monto

Cuentas externas Cla
Cliente Uenigy

Facturas del cliente

Paga las facturas

Abonos

Tipo de abono
Cheque

anterior muestra como los modulos estan interconectados para

cliente, el o los productos que se van a vender y que se afiadiran a un detalle.

También se necesita el porcentaje del IVA.
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Los productos que se afiaden a la factura se toman del inventario. En este médulo es
necesario definir el grupo de producto, la categoria y la bodega. Si la cantidad de
productos en el inventario es critica estos simplemente no se afiaden a la factura. Otro
punto importante dentro del inventario es que este se llena realizando compras a los

proveedores.

Finalmente, una vez que la factura estd completa esta se guarda en la base de datos
creando en primera instancia una cuenta al cliente que estd comprando. A dicha
cuenta se le afiade el nimero de la factura y el monto total. Si la factura es cobrada o
no, ésta se almacena en Facturas del cliente y esta relacionada con el médulo de
Abonos. En este mddulo es necesario identificar el tipo de abono: efectivo, cheque 0 a
crédito. Cada tipo de abono tiene un trato diferente; pero el punto final que se

considera es el monto que el cliente abona hasta que la factura esté saldada.
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3.1 Personas

Este médulo permite crear, editar y eliminar registros de personas.

Integracion:

Los médulos necesarios para crear el registro de la persona son:

Ciudad Administracion Ciudad
Tipo de persona Administracion Tipo de
persona

Agregar persona

Datos I Detalles
Codigo:

Documento: |E5COJ.ﬂ UNO |v|
Identificador:
Apellidos:
Nombres:
Teléfono 1:
cudad: [
mipo: [

Estado:

Descripcion:

Esta ventana presenta dos pestafias: datos y detalle.

La pestafia datos contiene:

1) Cdbdigo es el campo de texto que muestra la clave Unica del tipo de persona. [Se

genera automaticamente].
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2)

3)
4)
5)
6)
7
8)

9)

Documento es el combo que permite la seleccién del tipo de documento: cédula,

ruc o un cadigo.

Identificador es el campo de texto que permite ingresar el identificador.

Apellidos es el campo de texto que permite ingresar los apellidos.

Nombres es el campo de texto que permite ingresar los nombres.

Teléfono 1 es el campo de texto que permite ingresar un nimero de teléfono.

Ciudad es el botén que permite seleccionar la ciudad de una consulta general.

Tipo es el boton que permite seleccionar el tipo de persona de una consulta

general.

Estado es el combo que permite la seleccion del estado. [Activo o Inactivo].

La pestafia detalle contiene:

10) Direccién es el campo de texto que permite ingresar la direccion.

11) Teléfono 2 es el campo de texto que permite ingresar otro numero de teléfono.

12) Mail es el campo de texto que permite ingresar el mail.

13) Contacto es el boton que permite seleccionar el contacto de una consulta general.

Comandos:

Crear nuevo.

1)
2)

3)
4)
5)
6)

7
8)
9)

Escoger el tipo de documento del combo Tipo de documento.

Ingresar el identificador en el campo Identificador [10 caracteres cedula, 13
caracteres para ruc y 10 caracteres para cédigo].

Ingresar los apellidos en el campo Apellidos [50 caracteres maxima].

Ingresar los nombres en el campo Nombres [50 caracteres maximo].

Ingresar el teléfono en el campo Teléfono 1 [10 caracteres como maximo].
Ingresar el nombre del nuevo tipo de persona en el campo texto Tipo de
personas. [25 caracteres como maximao].

Presionar el botén Ciudad y seleccionar la ciudad de la consulta general.
Presionar el boton Tipo y seleccionar el tipo de persona de la consulta general.

Escoger el estado del tipo de persona del combo Estado.

10) Presionar el boton Guardar.
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Editar

1)
2)
3)
4)
5)
6)

Escoger Consultas en la Ventana Principal.

Seleccionar Administracion.

Seleccionar General.

Seleccionar Persona. [Ver Consulta general persona para mas detalle.]
Click en la persona que se desea editar.

Click derecho y escoger la opcion editar.

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
— —
apersnnﬂs G e R S R R R R e e O )
\ |
Cddigo D Apellidos Nombres Tipo Estado
I 1712873782138 GARZOMN DANIELA (CLIENTE ACTVO B
2 1750371997001 ICRUZ IUAN | Editar ICLIENTE ACTVO
3 0000000003 MORILLO DANILO | Efiminar | [GLIENTE ACTVO L
4 1707332514001 PAREDES [SOFIA (CLIENTE ACTIVO
5 0000000005112 BAHAMONDE IMARTA ICLIENTE ACTIVO =l
6 1703608305 PILA CHANGOLUISA ’EAR\A LAURA ICLIENTE ACTIVO
70412472 ILA MARCALLA IGEORGINA ERSONA NATURAL ACTVO
70460274 CAJIA VIRACOCHA IMARIA BLAMCA ERSONA NATURAL ACTVO
70465270 CHICAIZA GERMAN [EVA MARIA ERSONA NATURAL ACTVO
0 00000001 SOCIACION |EL PORVENIR ERSONA NATURAL ACTVO
1 1000000011 (COMITE [PUCARA RSONA NATURAL ACTIVO
2 0000012 ESCUELA MANUELMATHEU RSONA NATURAL ACTIVO
3 0000013 HACIENDA IALIAGA 1 RSONA NATURAL ACTIVO
4 0000014 HACIENDA IALIAGA 2 ERSONA NATURAL ACTIVO
5 0000015 GLESIA [EVANGELICA RSONA NATURAL ACTVO
6 0016 E LA PLAZA UAN FRAM RSONA NATURAL ACTVO
7 ) 0017 GUZMAN IOSE LUIS RSONA NATURAL ACTVO
8 5001433 IZA 1IZA ISALOMON ERSONA NATURAL ACTVO
19 500248125 IGERMAN CHICAIZA IARNALDO EFRAIN ERSONA NATURAL ACTIVO
20 500243471 (CHICAIZA GERMAN LUIS ALFREDO ERSONA NATURAL ACTIVO
21 500253660 IZA CUNDIMAITA ISEGUNDO ERSONA NATURAL ACTIVO
22 500348631 PILATASIG MARCALLA IMODESTO ERSONA NATURAL ACTIVO
23 5003524 PILAALMAGRO FRANCISCO ERSONA MATURAL ACTIVO
24 5003984 (CAIZALITIN GERMAN ICESAR AGUSTO ERSONA NATURAL ACTVO
25 4054 ALANGAS| MARCALLA IOSE ALFREDO ERSONA NATURAL ACTVO
26 5004461 IRACOCHA CHICAIZA MARIO ERSONA NATURAL ACTVO
27 1500451703 (CAJAMARCA CAIZALITIN IGALO PERSONA NATURAL ACTIVO -
12 00525530 CHICAL IMIGUEL ANGEL. ERSONA NATURAL CTIVO o2
__Nuevo |

7) Modificar los datos de la persona.

8) Presionar el boton guardar.

Eliminar.

1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.

2) Seleccionar Administracion.

3) Seleccionar General.
4) Seleccionar Persona. [Ver Consulta general persona para mas detalle.]

5) Click en la persona que se desea eliminar.

6) Click derecho y escoger la opcién eliminar. [Eliminado |6gico.]

7) Confirmar el didlogo.
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1
oo o oD I B o R S e

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
5] personas
[ J
Cddigo D Apellidos MNombres Tipo Estado
i 1712873782138 GARZON DANIELA CLIENTE lacTivo
2 1750371947001 CRUZ UAN | Editar CLIENTE hcTivVO
3 MORILLO DANILO | Eliminar | [CLIENTE hcTivo L
4 1707332514001 PAREDES SOFIA ICLIENTE kcTivVO
5 112 [BAHAMONDE MARTA ICLIENTE lcTiva —
7036083 [PILA CHANGOLUISA MARIA LAURA ICLIENTE ACTIVO
[PILA MARCALLA GECRGINA PERSONA NATURAL __|ACTIVO
7 745 N |PERSONANATURAL __ACTIVO
g 7 7 RIMORI &J PERSONA NATURAL ACTIVO
0 ERSONA NATURAL ACTIVO
1 1 ERSONA NATURAL  ACTIVO
@ & Confirma que desea eliminar el registro 1?2 ERSONANATURAL  ACTIVO
3 3 ERSONA NATURAL  ACTIVO
4 4 — PERSONA NATURAL _ ACTIVO
5 5 Aceptar Cancelar PERSONA NATURAL __|ACTIVO
6 6 B = cees
i : e Mensaje
i ERMAN CHICAIZA |ARNALDO EFRAIN
2 HICAIZA GERMAN LUIS ALFREDO o
2 IZA CUNDIMAITA SEGUNDO { : i G
2 ILATASIG MARCALLA MODESTO LI/J Registro eliminado con exito
2 ILA ALMAGRO FRANCISCO
2 AIZALITIN GERMAN CESAR AGUSTO
2 LANGAS| MARCALLA 0SE ALFREDD Aceptar
26 IRACOCHA CHICAIZA MARIO
|2T' ICAJAMARGCA CAIZALITIN GALO
I CHICAL [MIGUEL ANGEL T
[__Nuevo |

3.2 Cuentas

Este mddulo permite crear y eliminar cuentas de cliente.

Integracion:

El modulo necesario para crear la cuenta del cliente es:

Persona Administracion Persona

Los médulos necesarios para manejar por completo las cuentas del cliente son:

Facturas Proceso Factura
Cuentas Externas Administracion Cuenta
externa
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Agregar cuenta

codigo: - EET
w: [
reterono: |
|

Ciudad:

Estado: |ACTIVO ||

Descripcién:

1) Cddigo es el campo de texto que muestra la clave Unica del tipo de persona. [Se
genera automaticamente].

2) Persona es el boton que permite seleccionar a una persona de una consulta
general. [Ver Consulta general persona para mas detalle.]

3) Estado es el combo que permite la seleccion del estado. [Activo o Inactivo.

Comandos:

e Crear nuevo.

1) Presionar el boton Persona y seleccionar la persona de la consulta general.
2) Escoger el estado del tipo de persona del combo Estado.
3) Presionar el botén Guardar.

e Activar

1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.

2) Seleccionar Administracion.

3) Seleccionar General.

4) Seleccionar Persona. [Ver Consulta general persona para mas detalle.]

5) Click en la cuenta que se desea activa.

153



6) Click derecho y escoger la opcién activar.

CEETEETETr e & oo e W=
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
—
[ Cuenta de clientes :
\ \
Codigo D | Apellidos Nombres Tipo Estado
1712873782138 |§ARZON DANIELA CLIENTE ACTIVO
750371997001 RUZ UAN CLIENTE ACTIVO
707332514001 FAREDES SOFIA CLIENTI ACTIVO
000000005112 BAHAMONDE MARTA CLIENTI ACTIVO
70412472 PILA MARCALLA GEORGINA PERSONA NATURAL ACTIVO
70460274 AJIAVIRACOCHA IMARIA BLANCA PERSONA NATURAL ACTIVO
m 1704652708 ICHICAIZA GERMAN EVA MARIA PERSONA NATURAL ACTIVO
8 1500143309 IZA 1ZA SALOMON PERSONA NATURAL ACTIVO
a 1500536685 IGERMAN VIRACOCHA MARIA TRANSITO PERSONA NATURAL ACTIVO
10 500661748 GUILAR CAJAMARCA LUIS ALFREDO PERSONA NATURAL ACTIVO
1 5008728 |QU\NATUACMAMARCA MARIA CLEMENCIA PERSONA NATURAL ACTIVO
2 5008541 [PiLA MIGUEL FPERSONA NATURAL ACTIVO
3 5010175 IMARCALLA DA MARIA PERSONA NATURAL ACTIVO
4 750371997 PAMELA EANC\NO ACTO ACTIVO
5 500258660 |ZA CUNDIMAITA SEGUNDO ONA NATURAL ACTIVO
[ El PILA CHICAIZA DOMINGO ONA NATURAL ACTIVO
7 501060024 PILA PILA MARIA ROSARIO ONA NATURAL ACTIVO
8 0000017 IGUZMAN 0SE LUIS Pl OMNA NATURAL ACTIVO
8 50 IZA PUCO MARIA CARMEN PERSONA NATURAL ACTIVO
20 501 IGERMAN CHICAIZA ARNALDO EFRAIN FERSONA NATURAL IRACTIVA
21 501 IGERMAN RIVERA ROSA MATILDE PERSONA NATURAL | Activar I:
22 7! PILA CHANGOLUISA MARIA LAURA CLIENTE ACTIVO
[ huewo |
e Eliminar.

1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.

2) Seleccionar Administracion.

3) Seleccionar General.

4) Seleccionar Cuenta. [Ver Consulta general cuenta para mas detalle.]
5) Click en la cuenta que se desea eliminar.

6) Click derecho y escoger la opcién eliminar. [Eliminado |6gico.]

7) Confirmar el didlogo.

154



@3- RIMORI || VERSION 1

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

[ Cuenta de clientes

[ J
Cddigo 1D Apellidos \ MNombres Tipo Estado
i 1712873782138 GARZON — [CLIENTE AcTvo
2 1750371947001 CRUZ P IGLIENTE ACTIVO
3 170733251 4001 PAREDES Facturas ICLIENTE AcTvO
4 112 BAHAMONDE Cuentas externas ICLIENTE AcTIVO
5 1704124724 PILAMARCALLA . PERSONANATURAL __ ACTIVO
4602745 CAJIAVIRACOCHA MARIA BLANCA ERSONANATURAL  ACTIVO
4652708 CHICAIZA GERMAN EVAMARIA ERSONANATURAL __ ACTIVO
14330 ERSONANATURAL __ ACTIVO
536685 | RIMORI g ERSONA NATURAL ACTIVO
617 RSONANATURAL  ACTIVO
729 RSONANATURAL  ACTVO
541 ¢Confirma que desea eliminar el registro 1?2 RSONA NATLRAI ACTIVO
175 ERSONANATURAL  ACTMVO
50371097 | CONTACTO hAcTivO
366 PERSONANATURAL ___ACTIVO
396 ocooo = o
002 g
i 7 oA ToEToT = Mensaje
i 50 zaPUCO MARIA CARMEN
2 50 [GERMAN CHICAIZA RNALDO EFRAIN @
2 GERMAN RIVERA [ROSAMATILDE - PR F
22 1703608305 PILA CHANGOLUISA [aRIA LAURA Registro eliminado con exito
[__Nuevo | i

e Consultar facturas
1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.
2) Seleccionar Administracion.
3) Seleccionar General.
4) Seleccionar Cuenta. [Ver Consulta general cuenta para mas detalle.]
5) Click en la cuenta deseada.

6) Click derecho y escoger la opcién Facturas.

@ RIMORI || VERSION 1 _'
Sistema Administracin Procesos Consultas Ayuda
—
[ cuenta de clientes ::
[ J
Cédigo D | Apellidos | Nombres Tipo Estada
i 1712873782138 [eARZON IELA CLIENTE lAcTive
2 750371997001 CRUZ Eliminar CLIENTE ACTIVO
3 1707332514001 PAREDES e A CLIENTE ACTIVO
4 0000000005112 BAHAMONDE |° ¢ extornas |- CLENTE hcTiVO
5 1704124724 PILA MARCALLA RGINA PERSONANATURAL  ACTIVO
e 1704602745 [CAJIAVIRACOCHA MARIA BLANCA PERSONANATURAL  ACTIVO
7 1704652708 [CHICAIZA GERMAN EVAMARIA PERSONANATURAL _ACTIVO
50014330 IZA 1zA SALOMON FERSONA MATURAL ACTIVO
50053668 GERMAN VIRACOCHA /ARIA TRANSITO FERSONA MNATURAL ACTIVO
0 50066174 GUILAR CAJAMARCA LUIS ALFREDO FERSONA MATURAL ACTIVO
1 50087204 |QUINATOA CAJAMARCA ARIA CLEMENCIA PERSONA NATURAL ACTIVO
500854153 [PILA MIGUEL PERSONA NATURAL ACTIVO
501017545 MARCALLA IDA MARIA PERSONA NATURAL ACTIVO
750371897 PAMELA GANCING CONTACTO ACTIVO
500258660 |ZA CUNDIMAITA SEGUNDO PERSONA NATURAL ACTIVO
6 5339 FILA CHICAIZA DOMINGO FERSONA MATURAL ACTIVO
7 501060024 FILAPILA MARIA ROSARIO FERSONA MNATURAL ACTIVO
g 0000017 UZMAN 0SE LUIS FERSONA MATURAL ACTIVO
] 501439180 ZAPUCO MARIA CARMEN FERSONA MNATURAL ACTIVO
20 500248125 GERMAN CHICAIZA [ARNALDO EFRAIN PERSONA NATURAL INACTIVO
21 500841358 GERMAN RIVERA ROSA MATILDE PERSONANATURAL  ACTIVO
22 1703608305 LA CHANGOLLISA MARIA LAURA CLIENTE kcTivo
__Nuevo |
= —
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El sistema muestra las facturas del cliente.

~
5 FIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRAD ~ T TR o ]
Sistema Administracién Procesos Consultas Ayuda

—

e
codiga | Cédigo de factura | NUmera de factura | Total | Abonado | Pendients | Pagada
It |2734.14 [2g00.00 [165.86 sl
59 |E] o 7] l4a31.07 |o.00 |4431.07 NO

Integracion:

Los médulos necesarios para manejar las facturas del cliente son:

Tipo de abono Administracion  Tipo de
abono

Abono Administracion Abono

Cheque Administracion Cheque

Dentro de esta ventana tenemos las opciones de editar, eliminar y de ver los

abonos.

e Editar
1) Click en el registro deseado.
2) Click derecho.

3) Escoger la opcion editar.
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4)

5)

1)
2)
3)

@ RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRAI o] s e ]
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
ey

~’

! |

[ céaign | Cédigo de factura | NUmero de factura | Total | _Aponado | Pendients | Pagada

34 It l2734.14 [2500.00 }165.86 ]

59 |EN lo 22 | Edatar |7 jo.00 [4431.07 )

Abonos
|
o ozt Jes0000 fizoszi | hctuoizar |
—

Modificar los datos de la factura. [Opcion habilitada solo para el
Administrador]

Presionar el botén guardar.
Eliminar
Click en el registro deseado.

Click derecho.

Escoger la opcién eliminar. [Eliminado fisico]

s
<5 RIMORI || VERSION 1 || ADMIMISTRAI Jocon] s et
Sistema Administracién Procesos Consultas Ayuda
—
[ Facturas de GARZONDANIELA iiiiiiiiiiiniiniiiiiiimiini i o
v/
[ I
Cédigo | Cédigo de factura | Numero de factura | Total | Abonado | Pendiente | Pagada
H | [2734.14 |2800.00 16586 Is1
59 €] | i} [+431.07 |o.00 |4431.07 MO
Editar
Eliminar
Abonos
U
RIMORI =5
r
£ Confirma que desea eliminar el registro 58 7 RIMORI u
| ey | | ancelay | @ Registro eliminado con éxito
Aceptar
]
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Esta opcion borra fisicamente el registro y los abonos realizados.

e Abonos
1) Click en el registro deseado.
2) Click derecho.

3) Escoger la opcién abonos. [Ver Consulta General Abono para mas

~
T e e & o SN R . W=
Sistema Administracién Procesos Consultas Ayuda
—
E Facturas de GARZON DANIELA
v
I |
Codiga | Cédigo de factura | Nimero de factura | Total | Abonado | Pendiente | Pagada
h |2734.14 [2800.00 }165.86 st
58 €] o 7] |4a31.07 [o.o0 [4431.07 [no
Editar
Eliminar
Abonos

Esta ventana muestra los abonos realizados a la factura. Presenta tres
campos que muestran el monto total de la factura de color rojo, el monto
abonado en color azul y el monto pendiente en color verde.

En la parte inferior el botdn Abonar permite agregar una cantidad de dinero
a la factura hasta completar el pago.

Click en derecho en un registro permite: eliminar o ver el detalle del cheque

(si el abono es por cheque).

Abonar

Presionar el boton abonar. [El sistema presenta la ventana agregar abono]
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{1 Agregar Abono

Escoauno  [v][ - |

1) Escoger la fecha del abono.
2) Escoger el tipo de abono.
3) Siel abono es en “Efectivo” ingresar el monto en el campo Valor.

4) Siel abono es en “Cheque” el sistema muestra la siguiente ventana.

=] Agregar cheque

lunes 14 de mayo de 2012

5) Ingresar los datos del cheque.
6) Presionar agregar.
7) Presionar guardar.
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Agregar Abono

codigo: - EETE

Fecha: [lunes 14 de mayo de 2012 [+]
ractura: - [
Tipo: |CHEQUE [« -+

valor: 2.900 E

| Guardar || Eliminar || Nuevo | | Cancelar |

El sistema agrega el abono y calcula el monto pendiente.
En caso de que el monto pendiente sea negativo significa que ese monto

esta a favor del cliente para pagar la préxima factura.
Eliminar

Permite eliminar el abono. [Eliminado fisico]

1) Click en el registro deseado.

2) Click derecho.

3) Escoger eliminar.

4) Confirmar el dialogo.

3 RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRAL E;i
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
—
i bena oo o S N NI A s
Cédigo | Tipo | Valor | Fecha
32 |cCHEQUE |2900.00 —MIERCOLES 14 DE MARZO DE 2012
Eliminar
Detalle de cheque
[— [ nciuaizar_|
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Detalle de cheque

1) Click en el registro deseado.
2) Click derecho.

3) Escoger detalle de cheque.

Detalle de cheque 15

Cédigo:

Fecha de entrega: |lunes 14 de mayo de 2012 ||

Fecha de cobro: |lunes 14 de mayo de 2012 ||

# de cheque: |DDUUDDDUUUD15 |

Banco: |BANCO DEL PICHINCHA i+ |

# de cuenta: |323-500-1500 |

Monto: 2.9005

| Grabar H Eliminar H Nuevo ‘ Cancelar

4) Editar el cheque si se desea.

5) Presionar grabar.

e Cuentas externas

1)
2)
3)
4)
5)
6)

Escoger Consultas en la Ventana Principal.

Seleccionar Administracion.

Seleccionar General.

Seleccionar Cuenta. [Ver Consulta general cuenta para mas detalle.]
Click en la cuenta deseada.

Click derecho y escoger la opcion Cuentas externas.
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< o vosor o R e e
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
[ Cuenta de clientes o B
[ [
Cddigo 1D Apellidos MNombres Tipo Estado
I 1712873782138 GARZON Ipanier (CLIENTE ACTIVO
2 1750371997001 CRUZ Eliminar (CLIENTE ACTIVO
g 1707332514001 PAREDES Frsmen CLIENTE ACTIVO
4 112 BAHAMONDE (CLIENTE ACTIVO
5 1704124724 PILA MARCALLA Cusii/oesinas NA PERSONA NATURAL ACTIVO
4602745 CAJIA VIRACOCHA MARIA BLANCA ERSONA NATURAL ACTIVO
4652708 CHICAIZA GERMAN EVA MARIA ERSONA NATURAL ACTIVO
114330 IZA IZA SALOMOM ERSONA NATURAL ACTIVO
53668 GERMAN VIRACOCHA MARIA TRANSITO ERSONA NATURAL ACTIVO
0 617, AGUILAR CAJAMARCA LUIS ALFREDO RSONA NATURAL ACTIVO
1 729, QUINATOA CAJAMARCA MARIA CLEMENCIA RSONA NATURAL ACTIVO
2 541 PILA MIGUEL RSONA NATURAL ACTIVO
3 175, MARCALLA IDA MARIA ERSONA NATURAL ACTIVO
4 50371987 PAMELA ANCINO CONTACTO ACTIVO II
5 50025866 IZA CUNDIMAITA EGUNDO ERSONA NATURAL ACTIVO
] 50053396 PILA CHICAIZA OMINGO ERSONA NATURAL ACTIVO
7 50106002 PILA PILA IARIA ROSARIO ERSONA NATURAL ACTIVO
1 7 GUZMAN 0SE LUIS ERSONA NATURAL ACTIVO
1 50 IZA PUCO MARIA CARMEN ERSONA NATURAL ACTIVO
121 501 GERMAN CHICAIZA [WALDO EFRAIN ERSONA NATURAL INACTIVO
2 5 GERMAN RIVERA [ROSA MATILDE ERSONA NATURAL ACTIVO
22 ‘17D36D83D5 LA CHANGOLUISA MARIA LAURA [CLIENTE ACTIVO
[_Huevo |

E Cuentas de GARZON DANIELA

Chdigo Banco Mamero de cuenta
3 BANCO DEL PICHINCHA 323-800-1500
4 BAMCO INTERNACIOMNAL 232-4500-1600
5 PRODUBANCO MiK-200-1700

| acusizar § Nuevo

Esta ventana muestra las “Cuentas externas” de la persona. Dentro de esta

ventana se puede crear, editar o eliminar.

e Crear

1) Click en el botén nuevo. [El sistema muestra la ventana Cuenta]

E Agregar cuenta a GARZON DANIELA

codioo: I

Cuenta RM:
Banco: |ESOJA UNO [~]
Banco: " |
MNimero: | |
Guardar ‘ | Eliminar | | Nuevo | ‘ Cancelar |
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2)

3)
4)

1)
2)
3)

4)
5)

1)
2)
3)
4)

Escoger el Banco del combo. Si el banco u organizacién no esta en el
combo se puede ingresar el nombre de la organizacién en el campo Banco.

Ingresar el nimero de cuenta en el campo NUmero.

Presionar el botén guardar.

Editar
Click en la cuenta deseada
Click derecho.

Escoger editar.

[ Cuentas de GARZON DANIELA
Cadigo Banco Mimero de cuenta
3 BANCO DEL PICHINCHA 212 000 400,
4 BANCO INTERMACIOMAL Editar 0o
5 PRODUBANCO Elimil
[ huevo

Editar los datos de la cuenta.

Presionar grabar.

Eliminar

Click en la cuenta deseada
Click derecho.

Escoger eliminar.

Confirmar el dialogo.
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3.3 Inventario
Permite administrar los productos clasificandolos por:

1) Grupo

2) Categoria

3) Bodega,

4) Costos,

5) Cantidad disponible y

6) Cantidad reservada

Integracion:

Las administraciones necesarias para manejar el inventario son:

Grupo de producto Administracion  Grupo  de
producto

Categoria Administracion Categoria

Bodega Administracion Bodega

Producto Administracion Producto
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Agregar Inventario

Reservado: DE

Codigo: [N |

crupo: [ - |
categoria: [
producto: [ - |

sodeqo: [
Cantidad: ,j

Estado: |ACTIVO :

Comandos

e Crear

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

8)
9)

Click en Administracion de la barra principal.

Click en Inventario.

Click en el boton Grupo y seleccionar el grupo de la consulta general. [Ver
Consulta general Grupo de Producto para mas detalle]

Click en el boton Categoria y seleccionar la categoria de la consulta general.
[ver Consulta general Categoria para mas detalle]

Click en el botén Producto y seleccionar el producto de la consulta general.
[Ver Consulta general Producto para mas detalle]

Click en el boton Bodega y seleccionar la bodega de la consulta general. [Ver
Consulta general Bodega para mas detalle]

Ingresar el costo de compra del producto.

Ingresar el precio de venta del producto.

Ingresar la cantidad en inventario.

10) Ingresar la cantidad reservada.

11) Escoger el estado del registro. [Activo, Inactivo]

12) Presionar el botén guardar.

165



e Editar
1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.
2) Seleccionar Administracion.
3) Seleccionar General.
4) Seleccionar Inventario. [Ver Consulta general inventario para mas detalle.]
5) Click en el registro deseado.
6) Click derecho.
7) Escoger la opcién editar.

B
< oo o T e
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
H iventario o X
h 4
| |
Cddigo Producto Costo Precio Cantidad \Cantidad re..| Bodega Estado
1 BABYDOLL PRIMAVERAL |47.00 49.00 0 g MATRIZ ACTIVO -
2 BABYDOLL A RAYAS 54.00 55.00 45 Editar MATRIZ ACTIVO
3 BABYDOLL DE ROSAL  |56.00 57.00 48 Himii MATRIZ ACTIVO
4 BABYDOLL DIOSA GRIE..[45.00 46.00 35 MATRIZ ACTIVOD II
5 MINI DAYS] 45.00 46.00 52 0 MATRIZ ACTIVO =
6 BABYDOLL TACOMES A...|58.00 59.00 70 0 MATRIZ ACTIVOD
7 BABYDOLL FETICHE 63.00 64.00 95 0 MATRIZ ACTIVOD
g MNOCHES DE LLINA 53.00 55.00 18 0 MATRIZ ACTIVOD
9 BRASIER EM SEXY PER...[50.00 52.00 68 0 MATRIZ ACTIVOD B
10 DAMA BLANCA 41.00 43.00 73 0 MATRIZ ACTIVOD
11 IADORE 67.00 65.00 a3 0 MATRIZ ACTIVO
12 SEMNSUALIDAD 67.00 70.00 ar 1] MATRIZ ACTIVD
13 ENCANTO 61.00 63.00 76 0 MATRIZ ACTIVO
14 LUJO 70.00 72.00 56 1] MATRIZ ACTIVD N
15 PARISING 60.00 62.00 a8 0 MATRIZ ACTIVO
16 CHIC 62.00 63.00 T8 1] MATRIZ ACTIVD
17 PASSION 70.00 72.00 60 0 MATRIZ ACTIVO
18 CHAMPAGNE 62.00 63.00 65 a MATRIZ IBCTVO -
19 BUDOIR 70.00 73.00 75 (1] IMATRIZ ACTIVO >
[ Nuevo |

8) Editar los datos del registro.

9) Presionar el botén guardar.

e Eliminar
1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.
2) Seleccionar Administracion.
3) Seleccionar General.
4) Seleccionar Inventario. [Ver Consulta general inventario para mas detalle.]
5) Click en el registro deseado.
6) Click derecho.
7) Escoger la opcion eliminar. [Eliminado l6gico]
8) Confirmar el didlogo.
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o o vson oK R ol
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
[ imventario
v/
" I |
Cddigo Producto Costo Precio Cantidad |Cantidad re I Bodega Estado

1 BABYDOLL PRIMAVERAL [47 00 49.00 1] - MATRIZ AcTvG |-
2 BABYDOLL A RAYAS 5400 5500 45 Editar ATRIZ lacTvVD
El BABYDOLL DE ROSAL _|56.00 57.00 48 Eliminar  \MATRIZ lacTivO
4 BABYDOLL DIOSA GRIE. [45.00 46.00 35 IATRIZ lacTIvVO
5 MINI DAYS] 4500 4600 52 il MATRIZ lhcTve =
6 B2BY RIMORI MATRIZ lacTIvVO
7 BAB MATRIZ lacTivO
| NOC MATRIZ lACTIVO
B BRA L . M

. 2 | WA
T DA IE‘ £Confirma que desea eliminar el registro 1 ? 4 RIMORI @
11 AD | 4
12 SEN | mA

Aceptar | | Cancelar | o _ o o=

13 ENC Bt | A Registro eliminado con éxito
14 LuJ | m4
15 PARISTT ToT Eeni o mA
16 CHIC 62.00 63.00 78 0 A Aceptar
17 PASSION 70.00 72.00 60 0 mA
18 CHAMPAGNE 62.00 63.00 65 0 mA
19 BUDOIR 70.00 73.00 75 0 MATRIZ  RCTWO [~ |
[ Nuevo |

3.4 Facturar

Este médulo permite generar tres tipos de documentos:

1) Factura
2) Nota de ventay
3) Proforma

Cada uno contiene:

1) Los productos tomados desde el inventario.

2) Costos,
3) Descuentos e
4) IVA

La diferencia entre factura, nota de venta y proforma es que al momento de agregar

productos a la proforma los productos no disminuyen del inventario.

Integracion:

Los médulos necesarios para la creacion de una factura son:
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Modulo Referencia

Persona ~ Administracién Persona
IVA Administracion IVA
Inventario Administracion Inventario

€5 RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRADO

Sistema Administracién Procesos Consultas Ayuda

E Facturar

codigo:  ETTNN | N | | N C:noa

|
Teicfono: [
ciudac: [
Tipo: |[ESCO.JA UNO [+]
codigo: |
# Factura:

Fecha: |lunes 14 de mayo de 2012

Pagada: |N0
Estado: |ACTIVO

[l

Guardar H Imprimir || Eliminar H Limpiar Cancelar

168



Comandos:

Crear

1) Click en Procesos del menu principal.

2) Escoger Facturar.

3) Click en el botdn persona.

4) Seleccionar la persona (cliente) de la consulta general. [Ver Consulta General
Persona para mas detalle]

5) Escoger el “tipo de factura” del combo Tipo.

6) Ingresar el numero de factura en el campo #Factura.

7) Enter. [El sistema muestra la ventana Consulta General Inventario] [Ver
Consulta General inventario para mas detalle]

QNMOR]HVERSIONI\MDMW'- - - “ =S
Sistema Administracion Procesos Consuftas Ayuda
— —
e maianeaialneminnog:da T ar T
Vil |
Cadigo Producto |__Costo [ Precin Cantidad __|Cantidad reserv. Bodega Estado
ABYDOLL PRIMAYERAL [s7 }g 5 ATRIZ NACTIVO  |=
ABYDOLL A RATAS Fs 5. ATR ACTVO
ABYDOLL DE ROSAL 6. 57 ATR ACTNVO
ABYDOLL DIOSA GRIEGA 3 [46. ATR ACTIVO
MiNI DAYST 45. 46 ATR ACTNVO
BABYDOLL TACONES ALTOS j58. 5a. o ATR ACTVO
BABYDOLL FETICHE 63 P IATR ACTIVO
OCHES DE LUNA 53. IATR ACTVO
BRASIER EN SEXY PERLAS 0 ATR ACTNVO =
AMA BLANCA 1 ATR ACTVO
1 JADORE 7 ATR ACTVO
SENSUALIDAD ATR ACTVO
ENCANTO 1 g ATR ACTVO
LUJO 0 56 ATR ACTIVO
ARISING 0 ATR ACTVO
HIC ATR ACTNVO
ASSION o ATR ACTVO m
HAMPAGNE b2 ATR ACTNVO
BUDOIR oL ATR ACTVO
ARAH 5 ATR ACTNVO
ELICITE 0 ATR ACTVO
YSTERE ATR ACTNVO
ODY CUERPO ENTERD ONDULANTE 3 2 ATR ACTVO
USTIER SET EN NUDE 55, |58 Fﬁ ATR ACTIVO
ODY CON BROGHES DE CRISTALES 46, Jas. |57 ATR ACTIVO
0DY ENTERQ TRANSPARENTE [22. [39. |62 ATR ACTIVO -
0NY DE ENCAIE NEGRO I3 I3 [ B CTNVO hd
[ uen |

8) Doble click en el producto que se desea agregar. [El sistema muestra una

ventana para ingresar cantidad y descuento al producto]
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Agregar producto

Producto: |2
Cantidad: 155
Total (a): [EEETY

Precio:

Total (B):

JABYDOLL DE ROSAL

Descuento: 1 E %

Cerrar

—

Esta ventana muestra el

producto que se va a afiadir. Ademas muestra tres

campos Cantidad: el uno representa la cantidad que se desea de ese

producto, el otro es la cantidad disponible en inventario y el Ultimo es la

cantidad reservada en inventario (Util solo para Proformas). Ademas tiene un

campo denominado descuento en donde podemaos ingresar el descuento que le

queremos dar a ese producto.

Agregar producto

1) Ingresar la cantidad.
2) Ingresar el descuento.
3) Click en agregar.

4) Si se desea agregar

otro producto se debe permanecer en la ventana y

presionar el botén Producto. [El sistema despliega nuevamente la ventana

consulta general inventario]

5) Repetir desde el paso

1.
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< oo oSG T T

Sistema Administracién Procesos Consultas Ayuda
— —
ﬁFﬂdurﬂf T ElK E
codiqo: NI | N | [N Cannoso Producto va Tt
. T |[BABYDOLL DE ROSAL 7 |855.00 1 46.4:
|BAEI\’DOLLD\DSAGR\EGA 6. [18: i 821
IMINI DAYSI 6.00 592.00 [+ 74.0
IPARISINO 2 ‘7A 4 142
Teléfono:
Ciudad: [a{¥]}ye]
Tipe: |Fi
Codigo: )
# Factura:
Fecha: [lunes 14 de mayo|
Pagada: [SI Precio: H
ftade: BCTVO | votal (a): - [IETET
Descuento: [IE %
Total 2): IR
‘ AT

9) Escoger sila factura se va a pagar o ho.

10) Presionar el boton guardar.

Si la factura se va a pagar y el cliente no tiene una cuenta interna. El sistema

permite crear la cuenta en ese momento.

-
RIMORI . [
& PILA CHANGOLUISA MARIA LAURA no tiene una cuenta.

Confirmamos el dialogo.

" aimors I [ S

E iDesea crear la cuenta?

| Aceptar || Cancelar |

Guardamos la cuenta.
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E Agregar cuenta :

Coadigo:
Persona:
1D:
Teléfono:

Ciudad:

Estado: A

| Guardar H Eliminar || Nuevo | Cancelar

La factura se guarda.

RIMORI ==

@ FACTURA guardada con éxito.

Posteriormente el sistema muestra la ventana Abonar [Ver Abonar para mas

detalle].

[ Pagar FACTURA 31

codigo: - EET

Fecha: |lunes 14 de mayo de 2012 [~]
Factora: - T
Tipo: [ESCOJA UNO [~]

| Guardar H Eliminar || Nuevo | | Cancelar |

Ingresamos el tipo de abono y el monto total de la factura o parte del monto

total y guardamaos.

Internamente el monto de la factura generada pasa a Facturas del cliente.

[Ver Cuentas seccién Comandos parte Consultar Facturas para mas detalle]
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N
5 RIMORI || VERSION 1 || Anw [ |

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
E Facturas de PILA CHANGOLUISA MARIA LAURA ° 3
v/
|
Cadigo \ Codigo de factura | Mimero de factura | Total | Abonado |Pendienle| Pagada
60 131 |pooooooooooz1 2594 86 |259496  [ooo 51
¢
C— oo hcuaizar

Editar

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)

Escoger Consultas en la Ventana Principal.

Seleccionar Procesos.

Seleccionar General.

Seleccionar Facturar. [Ver Consulta general facturas para mas detalle.]
Click en el registro deseado.

Click derecho.

Escoger la opcion editar.
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ORI || VERSION [ =
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
[ Facturas = o E
|
Cadigo Persona Tipo Fecha Total #deitems Estado
1 IGARZON DANIELA FACTURA LUNE:! L DE 2../2734.14 & ACTIVO = |
2 CRUZ JUAN FACTURA LUNE: L DE 2. 344411 5 ACTIVO
3 CRUZ JUAN FACTURA UEVE Eliminar L DE ..[2462.84 5 ACTIVO
4 BAHAMONDE MARTA FACTURA UEVES T9DE ABRIL DE .. 3398.75 5 ACTIVO
5 PILA MARCALLA GEORGI... FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ...[5224.19 6 ACTIVO
6 CAJIAVIRACOCHA MARIA._FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE . [7484 48 9 ACTIVO
7 ICHICAIZA GERMAM EVA ... FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ... [5190.03 6 ACTIVO N
8 IZA IZA SALOMON INOTA DE VENTA UEVES 189 DE ABRIL DE . [2275 26 2 ACTIVOD
9 GERMAN VIRACOCHA MA...[NOTA DE VENTA UEVES 19 DE ABRIL DE ...[1820.40 2 ACTIVO
10 IAGUILAR CAJAMARCA LU.. [FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ...|2721.2 3 ACTIVD T
Il QUINATOA CAJAMARCA ... FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ...[2731.09 4 ACTIVO
2 PILA MIGUEL FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ... [5162.47 4 ACTIVD
13 MARCALLA AIDA MARIA FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ... [7357.94 5 ACTIVO
14 PAMELA GAMCING FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ...[1993.20 5 ACTIVO
15 IZA CUNDIMAITA SEGUN. .. [NOTA DE VENTA UEVES 189 DE ABRIL DE .. [6818.33 5 ACTIVO
16 PILA CHICAIZA DOMINGO [FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ...[5954.82 4 ACTIVO
7 PILA MIGUEL FACTURA UEVES 18 DE ABRIL DE ... [4256.16 3 ACTIVO
13 PILA PILA MARIA ROSARIO FACTURA VIERMES 20 DE ABRIL D... |3844 83 3 ACTIVO —
19 GUZMAN JOSE LUIS FACTURA LUNES 23 DE ABRIL DE 2../1059.61 2 ACTIVO
2 AGUILAR CAJAMARCA LU [FACTURA LUNES 23 DE ABRIL DE 24818 1 ACTIVO
21 IZA PUCO MARIA CARMEN [FACTURA LUNES 23 DE ABRIL DE 2..|434.65 1 ACTIVO
22 MORENO ROGELIO FACTURA LUNES 23 DE ABRIL DE 23257 07 3 ACTIVOD
23 CRUZJUAN FACTURA UEVES 26 DE ABRIL DE ...|200.48 3 ACTIVO —
24 ERMAN CLICAIZA ARNA [NOTA NE VERT, | LINES 20 OF ABRI DE 2 RR2 Q7 o] CTIVO hd
BT T

8) Editar los datos del registro.
9) Presionar el botén guardar.

Eliminar

1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.

2) Seleccionar Procesos.

3) Seleccionar General.

4) Seleccionar Facturar. [Ver Consulta general facturas para mas detalle.]
5) Click en el registro deseado.

6) Click derecho.

7) Escoger la opcién eliminar. [Eliminado 16gico]

8) Confirmar el dialogo.
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3
% RIMORI || VERSION 1 | ADMIN]STm [E=NrE

Sisterna Administracion Procesos Consultas Ayuda

[*] Facturas
|
Cédigo Persona Tipo Fecha \ Total #de items Estado
i GARZON DANIELA FACTURA LUNES 16 DEABRII ——— 114 |5 ACTIVO |~
B CRUZ JUAN FACTURA LUNES 16 DE ABRIL E4Mar [~ 5 ACTIVO
3 CRUZ JUAN FACTURA UEVES 10 DE ABR| Hliminar |54 |5 lACTIVO
4 BAHAMONDE MARTA FACTURA UEVES 16 DEABRILDE ..[3398.75 |5 ACTIVO
5 PILA MARCALLA GEORGI... FACTURA UEVES 19 DEABRIL DE ..[528419 |6 lACTIVO
6 CAJIAVIRACOCHA MARIA...FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ...[7484 48 ] ACTIVO
i CHICAIZA GERMAN EVA ... FACTURA UEVES 19 DE ABRIL DE ..[190.03 |6 lACTIVO
] IZA 1247 6 12 ACTIVO
a GERM| RIMORI Ié] . P lACTIVO
10 AouI ] lcTvo | =
11 auing 9 |4 [ACTIVO
i ;'ALQC IE‘ £Confirma que desea eliminar el registro 1? | | RIMORI @
14 PAME] bo |
s IZA C | | | | EN
1? ;:ﬁ C ficepiay arcelar % @ Registro eliminado con éxito
B FILAF| B |
na GUZM, Car CTOR. CUNE DE ABRIC DE Z..1059.61
2 AGUILAR CAJAMARCA LU._|FACTURA LUNES 23 DE ABRIL DE 2. 48.16
21 IZAPUCO MARIA CARMEN [FACTURA LUNES 23 DE ABRIL DE 2..[434.65
22 MORENO ROGELIO FACTURA LUNES 23 DE ABRIL DE 2..3257.07
23 CRUZ JUAN FACTURA UEVES 26 DE ABRIL DE ...[200.4% T .
124 CERMARN CHICAL =18} IOTA NE WENT: L LINIE:! NNE ABRI NE 2 RR2 O7 la lacTivn | |

101043.78 76537.98 24505.80 | Nuewo |

3.5 Comprar

Este médulo permite abastecer el inventario con nuevos productos que estaran
disponibles para la venta.

Integracion:

Los modulos necesarios para comprar son:

Proveedor Administracion Proveedor
IVA Administracion IVA

Inventario Administraciéon Inventario
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<& RIMORI || VERSION 1] Anmmm‘ [E=REERES)
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
[ comprar
codigo: (I Cantidad |_Producto |Valor Unit..| Valor total |Descuento
proveedor: [N
o: [
contacto: |
o: [
Teicfono: [
ciudac: [

Fecha: [lunes 14 de mayo de 2012

1

Pagada: |N0

[l

1

Estado: |ACTN’0

Guardar || Eliminar || Limpiar

Comandos:

e Crear

1) Click en Procesos del menu principal.

2) Escoger Comprar.

3) Click en el boton Proveedor.

4) Seleccionar el proveedor de la consulta general. [Ver Consulta General
Proveedor para mas detalle]

5) Click en el botén mas (+) para afiadir productos [El sistema muestra la ventana
Consulta General Inventario] [Ver Consulta General inventario para mas
detalle]
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Sistema Administracién Procesos Consultas Ayuda
— e
e maianeaialneminnog:da T ar T
N/
o ]
Cadigo Producto |__Costo [ Precie Cantidad__[Cantidad reserv. Bodega Estado
ABYDOLL PRIMAVERAL 152 5 ATRIZ NACTVG |~
ABYDOLL A RATAS 54 5. ATR ACTVO
ABYDOLL DE ROSAL 6. 57 ATR ACTVO
ABYDOLL DIOSA GRIEGA 45, a6 ATR ACTIVO
MiNI DAYST 45. 46 2 ATR ACTNVO
BABYDOLL TACONES ALTOS 58 5. io ATR ACTVO
BABYDOLL FETICHE 63 4. 85 ATR ACTIVO
OCHES DE LUNA 53, 55. B ATR ACTVO
BRASIER EN SEXY PERLAS 0 52 8 ATR ACTNVO =
0 AMA BLANCA 1 43 3 IATR ACTVO
1 JADORE 7 3 ATR ACTNVO
SENSUALIDAD 7 7 ATR ACTVO
ENCANTO 1. X g ATR ACTVO
LUJO 0 56 ATR ACTVO
ARISING J60. e8 ATR ACTVO
HIC }g Ps IATR ACTIVO
ASSION 70, ATR ACTVO m
HAMPAGNE 62 ATR ACTNVO
BUDOIR 70, IATR ACTVO
ARAH 5 ATR ACTNVO
ELICITE 0 ATR ACTVO
TERE 7 ATR ACTNVO
ODY CUERPO ENTERD ONDULANTE 3 2 ATR ACTVO
USTIER SET EN NUDE 55 58 r?ﬁ ATR ACTIVO
ODY CON BROCHES DE CRISTALES 46 48 57 ATR ACTVO
ODY ENTERQ TRANSPARENTE E E 63 ATR ACTIVO =
0NY DE ENCAIE NEGRO [ R CTIVO -
[ oo |

6) Doble click en el producto que se desea agregar. [El sistema muestra una
ventana para ingresar cantidad y descuento al producto]

Agregar producto desde compra

Producto: [SLIzhysle] NS ]

Cantidad: ,:E E
Precio: E

Total (A): m

Descuento: ,:E %o

Total (B): m

Esta ventana muestra el producto que se va a afiadir al inventario. Dos campos
Cantidad el uno representa la cantidad que se desea de ese producto, el otro
es la cantidad disponible en inventario. Ademas tiene un campo denominado
descuento en donde podemos ingresar el descuento que le queremos dar a

ese producto.

e Agregar producto

1) Ingresar la cantidad.
2) Ingresar el descuento.
3) Click en agregar.
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4) Si se desea agregar otro producto se debe permanecer en la ventana y
presionar el botén Producto. [El sistema despliega nuevamente la ventana
consulta general inventario]

5) Repetir desde el paso 1 hasta completar la compra.

6) Escoger sila compra se va a pagar o no.

7) Presionar el botén guardar.

e Editar
1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.
2) Seleccionar Procesos.
3) Seleccionar General.
4) Seleccionar Comprar. [Ver Consulta general compras para mas detalle.]
5) Click en el registro deseado.
6) Click derecho.
7) Escoger la opcién editar.

~
<5 RIMORI || VERSION 1 | mwmm [F=E
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
E Compras
Cédigo Proveedor Contacto Fecha Total #de items Estado
1 RITCHIE SA IGARZOM DANIELA LUNESLERCASRIL DE ...[3064.10 5 ACTIVO
2 LEQNISA SA ICRUZ JUAN Lun| Editar RILDE _|2181.48 5 ACTIVO
3 RITCHIE SA IGARZOM DANIELA UE| Eliminar JRILD.. [3120.64 4 ACTIVO f
4 BEDETH [BAHAMONDE MARTA IERMES ZUUE ABRIL D...[2885.47 3 ACTIVO
5 RITCHIE SA IGARZOMN DANIELA DOMIMGOQ 06 DE MAYO ... [1792.65 3 ACTIVO
6 RITCHIE SA ALANGASI MARCALLA JO..|LUNES 14 DE MAYO DE ... |4308.36 2 ACTIVO
CE— [ uevo | |

8) Editar los datos del registro.
9) Presionar el botén guardar.
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e Eliminar
1) Escoger Consultas en la Ventana Principal.
2) Seleccionar Procesos.
3) Seleccionar General.
4) Seleccionar Comprar. [Ver Consulta general compras para mas detalle.]
5) Click en el registro deseado.
6) Click derecho.
7) Escoger la opcion eliminar. [Eliminado l6gico]
8) Confirmar el didlogo.

~
5 RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRA ==
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
ﬁ Compras
Cédigo Proveedor Contacto Fecha | Total #de items Estado
i RITCHIE 5A GARZON DAMIELA LUNES 16 DE == H064.10 5 AcTVO
2 LEQNISA SA ICRUZ JUAN LUNES 16 DE | Editar 181.48 5 ACTIVO
3 RITCHIE 5A GARZON DANIELA UEVES 16 DE Eliminar  +129.64 4 ACTVO
4 BEDETH BAHAMONDE MARTA IERNES 20 DE ASRIL U..[2985.47 3 BCTIVO I!
5 RITCHIE 5A GARZON DANIELA DOMINGO 06 DE MAYO . [1792.65 g ACTVO
a RITCHIE SA ALANGASI MARCALLA JO..|LUNES 14 DE MAYO DE ...|4308.38 2 BCTVO
RIMORI =5
|z| £Confirma que desea eliminar el registro 1? RIMORI ﬁ
Aceptar | | Cancelar | _ o L
| Registro eliminado con éxito
Aceptar

s | acwaizar f|  Nuewo | Cerar

3.6 Consultas

A continuacion se muestran todas las consultas de las administraciones y de los

procesos.

3.6.1 Consulta general de administraciones

Permite recuperar la informacién de todos los registros de Administracion de la base

de datos. Los médulos de Administraciéon son:

1) Provincia
2) Ciudad
3) Tipo de persona
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4) Tipo de abono
5) Cheque

6) Cuenta

7) Abono

8) Bodega

9) Categoria
10) Grupo de producto
11) Producto

12) Inventario

13) IVA

14) Proveedor

15) Usuario

Notas:

o EI Administrador del sistema tiene la capacidad de “ver” todos los registros de la
base de datos. Activos e inactivos.
e Los registros mostrados en esta consulta se pueden agregar a otras ventanas. Por

ejemplo un registro de la Consulta General Ciudad agregada a una Persona.

3.6.1.1 Consulta general Provincia

F ™y
@ RIMORI || VERSION 1| ADMIMW@M

Sistema Administracion Procesos Consultas| Ayuda

Administracion | General *| Provincia

Procesos L Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega
Categoria
Grupo de producto
Producto

Inventario
va
Proveedor

Usuario
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@ RIMORI || VERSION 1]|ADM_ x

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Provincias
| |
Cddigo Nombre Estado
1 IWZUAY IWCTIVOD -
2 BOLIVAR IWCTIVO
3 CANAR ACTIVO
4 CARCHI WCTIVOD
5 CHIMBORAZO ACTIVOD
6 COTOPAXI IWCTIVO 3
7 IMBABURA IWCTIVD I
2 LOJA ICTIVO
9 PICHINCHA IWCTIVD
10 TUNGURAHUA ICTIVO
11 SANTODOMINGO DE LOS TSACHILAS WCTIVOD
2 ESMERALDAS ACTIVO
13 GUAYAS ACTIVOD
14 ELORO WCTIVOD
15 LOSRIOS ACTIVOD
16 MANAE] IWCTIVOD
17 SAMNTA ELENA IACTIVD |
| Nuevo |

Descripcién:

Muestra toda la informacién de las provincias guardadas en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

Recuperar informacion

1) Presionar el botén actualizar

Envia una peticion para

recuperar

toda

la

informacion de

registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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3.6.1.2 Consulta general Ciudad

H
@ FIMORL | VERSION 1| ADMINISTRADOR Moo o i

Sistema Administracion Procesos Cllﬂas| Ayuda
u_nu->| General | Provincia

Procesos k Ciudad

Tipo de persona

Persona
Tipo de abono

Cheque
|

Cuenta

Abono

Bodega
Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor
Usuario

H
< RIVOR [ VERSION 1 AMINESTRAOCRTT e = |

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Ciudades

| |

Cddigo Mombre Provincia Estado

4 RIOBAMBA CHIMBORAZO IWCTIVD

3 LATACUMGA COTOPAXI IWCTIVO

1 QuUITO FICHINCHA IWCTIVD

2 BMBATO TUNGURAHUA IWCTIVO

P [ Nuevo | \

Descripcioén:
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Muestra toda la informacion de las ciudades guardadas en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el botén actualizar

Envia una peticion para

recuperar

toda

la

informacion de

registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.1.3 Consulta general Tipo de persona

45 RIMORI || VERSION 1] ADMIM__

Sistema Administracion Procesos

Consultas | Ayuda

Administracion »| General »
Procesos 4

Provincia
Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega
Categoria
Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor
Usuario
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<% RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRA EE
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Tipo de person
| |
Cddigo Mombre Estado
1 FPERSOMNA MATURAL BCTIVOD
2 FERSOMNA JURIDICA BCTIVOD
3 CLIENTE ACTIVO
4 CONTACTO BCTIVO
|
(]
s | | Nuevo |
Descripcion:

Muestra toda la informacion de los tipos de persona guardados en la base de datos.
Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el botén actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informacion de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,
modificado o eliminado.
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3.6.1.4 Consulta general Persona

% RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRA| i

Sistema Administracion Procesos

Consultas | Ayuda

Administracion »| General ¥
Procesos [

Provincia
Ciudad
Tipo de persona

Persona

Tipo de abono
Cheque
Cuenta
Abono
Bodega
Categoria
Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor
Usuario

5 RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRA (ol )

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Personas :

| |
Cddigo 1D Apellidos Mombres Tipo Estado
1 1712873762138 |GARZON DAMIELA CLIEMTE IACTIVO -
2 1750371997001  |CRUZ HUAN CLIEMTE IACTIVO =
3 0000000003 MORILLO DAMILO CLIENTE IACTIVO B
4 1707332514001 |PAREDES SOFIA CLIENTE ACTIVO
5 0000000005112 |BAHAMONDE MARTA CLIENTE IACTIVO
6 1703608305 PILA CHANGOLU. [MARIA LAURA |[CLIENTE IACTIVO
7 1704124724 PILAMARCALLA |GEORGINA |PERSONA N..ACTIVO
2 1704602745 CAJIAVIRACOCHAMARIA BLAN... PERSONA N.. JACTIVO
9 1704652708 CHICAIZA GERM... [EVA MARIA  |PERSONA N..JACTIVO
10 0000000010 IASOCIACION EL PORVEMIRPERSOMA M. ACTIVO
11 0000000011 COMITE PLUCARA PERSOMA M..ACTIVO
12 0000000012 ESCUELA MANMUEL MA... PERSOMNA M. JACTIVO
13 0000000013 HACIENDA IALIAGA 1 PERSOMA M. ACTIVO
14 0000000014 HACIENDA IALIAGA 2 PERSOMA M. ACTIVO
15 0000000015 IGLESIA EVANGELICA PERSOMA M. ACTIVO
16 0000000016 DE LA PLAZA HUAN FRAM  [PERSOMA M. JACTIVO
17 0000000017 GUZMAMN WOSELUIS |[PERSOMNAM..ACTIVO |
[ Nuevo |
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Descripcién:

Muestra toda la informacion de las personas guardadas en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informacién de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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3.6.1.5 Consultageneral Tipo de abono

@ AVOR [ VERSIoN 1 AoMNSTRACOR o |

Sistema Administracion Procesos l:onﬂlas| Ayuda
Administracion »| General »| Provincia
Procesos k Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque I
Cuenta

Abono
Bodega
Categoria
Grupo de producto
Producto
Inventario
a
Proveedor
Usuario
I

<@ RIMORI || VERSION 11|Anm [

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Tipo de abonos

Caddigo MNombre Estado
1 EFECTIVG BCTIVOD
CHEQUE MCTIVO
TARJETA ACTIVO

Il
N
-:m-

Descripcion:

Muestra toda la informacion de los tipos de abono guardados en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.
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Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informacién de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.1.6 Consulta general Cheque

<5 RIMORI || VERSION 1 | Anmm 2% ]

Sistema Administracion Procesos Constlas| Ayuda

Administracion »| General | Provincia
Procesos ¥ Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega I
Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

ha

Proveedor

Usuario
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% RIMORI || VERSION 1| ADW_
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Cheques
| |
Cddigo Cliente Banco Cuenta Cohbrado
1 BANCO DEL PACIFICO 232-500-2600 Sl
2 PRODUBANCO 444-001-NMA Sl
3 BANCO DEL PICHINCHA 345-700-567 Ell
4 BANGCO DEL FICHINCHA 121-300-1500 kel
5 BANCO INTERNACIONAL 232-600-9000 NO
7 BANCO DEL FICHINCHA 212-400-1600 5l
3 BANCO DEL FICHINCHA 450-789-00801 Sl
9 BANCO INTERNACIONAL 245-1UJI-6780 =]l
10 BANCO DEL FICHINCHA 233-900-767 Sl
11 BANCO DEL FICHINCHA 200-450-1500 =]l
12 BANCO DEL FICHINCHA 200-450-1500 Sl
13 BANCO DEL PICHINCHA 323-800-1500 (Lol
14 BANGO INTERNACIONAL 1200-AHN-700 NGO
15 BANCO DEL FICHINCHA 323-800-1500 el

Descripcién:

Muestra toda la informacion de los tipos de persona guardados en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el botén actualizar

Envia una peticion para

recuperar

toda

la

informacion de

registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.1.7 Consulta general Cuenta

189



H
<5 RIMORI || VERSION 1 | Anm

Sistema Administracion Procesos m| Ayuda

Provincia

Procesos L] Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque |
Cuenta
Abono

Bodega
Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario [l
a
Proveedor

Usuario |

E—

@ RIMORI | VERSION 1 ADVINSTRADGRI e |
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Cuenta de clientes
| |
Cddigo 1D Apellidos Mombres Tipo Estado
1 1712873782138 |GARZON DAMIELA CLIEMTE IACTIVO -
2 1750371997001 |CRUZ HUAN CLIEMTE IACTIVO
3 1707332514001 |PAREDES SOFIA CLIENTE IACTIVO
4 0000000005112 |BAHAMONDE MARTA CLIENTE IACTIVO
5 1704124724 PILAMARCALLA |GEORGINA |PERSONA N..ACTIVO
6 1704602745 CAJIAVIRACOCHAMARIA BLAN... PERSONA N.. JACTIVO |
7 1704652708 CHICAIZA GERM... [EVA MARIA  |PERSONA N..JACTIVO L
3 500143309 IZA 1ZA SALOMOM  PERSOMA M. JACTIVOD |
9 500536685 GERMAMN VIRAC... [MARIATRAN...PERSONA N...ACTIVD
10 500661749 AGUILAR CAJAM... [LUIS ALFRE... PERSONA M__[ACTIVO
11 500872940 QUINATOA CAJA... [MARIA CLEM.. [PERSONA N..JACTIVO I
12 500854153 PILA MIGUEL PERSOMA M. ACTIVO
13 501017545 MARCALLA IAIDA MARIA  PERSOMA M. ACTIVO | |
14 1750371987 PAMELA GAMCING CONTACTO ACTIVO
15 500258660 IZA CUNDIMAITA  |SEGUNDOQ  |PERSONA N..JACTIVO
16 500533963 PILA CHICAIZA DOMINGO PERSOMA M. ACTIVO
17 501060024 PILA PILA MARIA ROSA. PERSONA M. ACTIVO ]
| Nuevo |
-

Descripcion:

Muestra toda la informacién de los cheques guardados en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.
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Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar

Envia una peticion para

recuperar toda

la

informacion de

registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.1.8 Consulta general Abono

@5 RIMORI || VERSION 1 || ADMM‘_ EX ]

Sistema Administracion Procesos

Consultas | Ayuda

Administracion »| General »
Procesos 4

Provincia
Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega

Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor
Usuario
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-
5 RIMORI || VERSION 1 || ADMIW -:-El-g

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Abonos de la factura 1 de GARZON DANIELA

Codign | Tipo [ Valor [ Fecha
32 |CHEQUE |ZQUU.UU |MIERCOLES 14 DE MARZO DE 2012

Descripcién:

Muestra toda la informacion de los abonos guardados en la base de datos. Esta

ventana solo recupera informacion desde la Consulta General Facturas del cliente.
Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.
Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informacién de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

192



3.6.1.9 Consulta general Bodega

,
TN i T

Sistema Administracion Procesos Clls-as| Byuda

Provincia
Ciudad
Tipo de persona

Procesos

Persona
Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega

Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor
Usuario

,
< onveson oS =

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Bodegas ;

Ciadigo MNombre Estado
MATRIZ IWCTIVO
SUCURSAL GUARANDA IBCTIVOD

‘ -m-
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Descripcién:

Muestra toda la informacion de las bodegas guardadas en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informacién de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.1.10 Consulta general Categoria

f B
@ RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRADOR N oo =0 e

Sistema Administracion Procesos Consultas| Byuda

Administracion »| General »| Provincia

Procesos » Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono I
Bodega

Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor

Usuario
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-
< RIMORI || VERSION 1 | ADMIM_ [
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Categorias ;
Ciadigo MNombre Estado
1 MEGRO LARGE MNG01 IWCTIVO I
2 MEGRO MEDIUM ME02 IBCTIVOD
3 MEGRO SMALL ME03 IWCTIVO
4 BLANCO LARGE B604 IWCTIVO
5 BLANCO MEDIUM BEOS IWCTIVO
6 BLAMCO SMALL BE0G IWCTIVO
O [ uovo |
Descripcion:

Muestra toda la informacion de la categoria guardados en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informaciébn de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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3.6.1.11 Consulta general Grupo de producto

Sistema Administracion Procesos

Consultas | Byuda

Administracion »
Procesos »

General »

Provincia
Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega
Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor
Usuario

,
TN i T

Sistema Administracion Procesos

Consultas Ayuda

,
< wonrvaon T =

Grupos

I |
Cadigo MNombre Estado

i LIGER ACTIVO

2 BODY IMCTIVO

3 BRASIER IWCTIVOD

4 BABYDOLL IMCTIVO

5 BRASILERA ACTIVO

6 HILO INACTIVD

7 PANTY ACTIVO

3 CONJUNTOS INACTIVO

] CORSETS WCTIVD

10 CAMISONES INACTIVO

11 SLIPS INACTIVO

12 BATAS INACTIVO

13 PLAYA INACTIVO

14 MEDIAS INACTIVO

15 MNOVIAS INACTIVO

16 DISFRACES INACTIVO

[ Nuevo |

196



Descripcién:

Muestra toda la informacion de los grupos de productos guardados en la base de

datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informacién de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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3.6.1.12 Consulta general Producto

.
<% RIMORI || VERSION 1| mm [E=HTER =

Sistema Administracion Procesos l:ollsllas| Byuda
Administracion »| General »| Provincia
Procesos » Ciudad

Tipo de persona
Persona
Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega

Categoria

Grupo de producto
Producto
Inventario

o |
Proveedor

Usuario i

.
< RIMORI | VERSION 1 || ADMINISTRADORWIIR T (oo it

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Productos
| |
Ciadigo Descripcion Estado
1 BABYDOLL PRIMAVERAL IWCTIVO -
2 BABYDOLL PASSION IBCTIVO
3 BABYDOLL A RAYAS IWCTIVO
4 BABYDOLL DE ROSAL IWCTIVO
5 BABYDOLL DIOSA GRIEGA WWCTIVO 5
6 MINI DAYSI IWCTIVO
7 BABYDOLL TACOMES ALTOS IWCTIVO
] BABYDOLL FETICHE IWCTIVO —
9 MOCHES DE LUNA IWCTIVO
10 BABYDOLL MOMROE IWCTIVO
11 BABYDOLL DE INSPIRACION IWCTIVO
12 BABYDOLL EXTRAVAGANZA IWCTIVO
13 BABYDOLL AGUAMARINA IWCTIVO
14 BABYDOLL ESTILO BOUDOIR IBCTIVO
15 BABYDOLL NOCHE PAISINA IWCTIVO
16 BABYDOLL DE CORAZON IWCTIVO
17 BRASIER EM SEXY PERLAS IWCTIVO
18 DAMA BLANCA IWCTIVO
19 WADORE IWCTIVO ~|
[ Nuevo |

Descripcioén:

Muestra toda la informacion de los tipos de persona guardados en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.
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Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar

Envia una peticion para

recuperar

toda

la

informacion de

registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.1.13 Consulta general Inventario

.
@ RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRADOR W —" [(= [ B o]

Sistema Administracion Procesos

Consultas | Byuda

Administracion »| General »

Procesos »

Provincia
Ciudad

Persona
Tipo de abono
Cheque
Cuenta
Abono
Bodega
Categoria

Producto

Tipo de persona

Grupo de producto

Inventario
a
Proveedor
Usuario
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-
< RIMORI || VERSION 1 | ADWM [E=N |
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Inventario
|
|
Ciadigo Producto Costo Frecio Cantidad |Cantidadr..| Bodega Estado
1 BABYDOLL PRI... [47.00 49.00 0 15 MATRIZ INACTIVD |~
2 BABYDOLL A RA..[54.00 55.00 a0 ] MATRIZ IWCTIVO
3 BABYDOLL DE ... [56.00 57.00 43 0 MATRIZ ACTIVO
4 EABYDOLL DIO... [45.00 46.00 30 0 MATRIZ IWCTIVOD =
5 MIMI DAYS] 45.00 46.00 39 0 MATRIZ IWCTIVOD
6 BABYDOLL TAC... [58.00 59.00 70 0 MATRIZ IWCTIVOD
7 BABYDOLL FETI...[63.00 64.00 95 0 MATRIZ ACTIVO
] MOCHES DE LU..[53.00 55.00 18 0 MATRIZ IBCTIVD
9 BRASIER EN SE..[50.00 52.00 68 0 MATRIZ ACTIVO
10 DAMABLAMCA  (41.00 43.00 73 0 MATRIZ IWCTIVOD
11 HADORE 67.00 65.00 83 0 MATRIZ IWCTIVO
12 SENSUALIDAD  [67.00 70.00 37 0 MATRIZ IWCTIVOD
13 ENCANTO 61.00 63.00 76 0 MATRIZ ACTIVO
14 LUJOD 70.00 72.00 50 0 MATRIZ WCTIVOD
15 PARISINOG 60.00 62.00 76 0 MATRIZ ACTIVO |
16 CHIC A2 00 F300 73 il MATRI CTIVO hd
| Nuevo |

Descripcién:

Muestra toda la informacion de los productos guardados en inventario.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informaciébn de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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3.6.1.14 Consulta general IVA

Sistema Administracion Procesos

i

Consultas | Byuda

}| General »
Procesos »

Provincia
Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega
Categoria
Grupo de producto
Producto
Inventario

ha
Proveedor
Usuario

,
 on v ST

Sistema Administracion Procesos

Consultas Ayuda

,
I, i

) va

Cadigo

Nombre [

Valor

| Estado

1 iva12

lo12

lacTIVD

‘ ] Actuaizar | Neewo |
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Descripcién:

Muestra toda la informacion de los valores del IVA guardados en la base de datos. Sin

embargo el sistema solo toma el valor primer registro del valor del IVA para efectuar

calculos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el botén actualizar
Envia una peticion para

recuperar

toda la

informacion de registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.1.15 Consulta general Proveedor

45 RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRADO

Sistema Administracion Procesos

Consultas | Ayuda

Administracion »| General »

Procesos »

Provincia
Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega
Categoria
Grupo de producto
Producto
Inventario

a

Proveedor
Usuario

202



-
<% RIMORI || VERSION 1| ADMINIS_ [E= |
Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
Proveedores
I |
Ciadigo Mombre Ciudad Telefono 1 Telefono 2 Estado
1 RITCHIE SA QuITo 091430907 ACTIVO
2 LECMISA SA QUITO 087453124 IBCTIVD
3 EEDETH QuITo 087804931 ACTIVO
o
[ Nuevo |
Descripcion:

Muestra toda la informacion de los proveedores guardados en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

Recuperar informacion

1) Presionar el botén actualizar

Envia una peticion para

recuperar

toda la

informacién de

registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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3.6.1.16 Consulta general Usuario

,

Sistema Administracion Procesos l:ollsllas| Byuda

Administracion »| General »| Provincia
Procesos » Ciudad

Tipo de persona
Persona

Tipo de abono
Cheque

Cuenta

Abono

Bodega I

Categoria

Grupo de producto

Producto

Inventario

a

Proveedor

Usuario
|
|

,

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

Usuarios

Cod|g0 Mombre Tipo Estado
IMOMIMISTRADOR SA ACTIVO
WEMMY SA INACTIVO

DAMNILO MORILLO DM INACTIVO
‘ -mm-

Descripcioén:

Muestra toda la informacién de los usuarios guardados en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.
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Comandos:

e Recuperar informacion

1) Presionar el boton actualizar

Envia una peticion para recuperar

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.

3.6.2 Consultade procesos

Permite recuperar la informacion de todos los registros de procesos de la base de

datos. Los modulos de procesos son:

1) Facturar
2) Comprar

Nota: el Administrador del sistema tiene la capacidad de “ver” todos los registros de la
base de datos. Activos e inactivos. Los otros tipos de usuario no pueden ver los

registros inactivos, es decir aquellos registros que se eliminan de forma l6gica.

3.6.2.1 Consulta general Facturas

5 RIMORI || VERSION 1 || ADMIMSTM“

toda la informacién de

o o5 e |

Sistema Administracion Procesos | Consultas | Ayuda
Administracion »

Procesos >| General »

Factura
Compra
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@ RIMORI || VERSION 1 || ADMIN]W —

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda

E Facturas
i |
Cddigo Persona Tipo Fecha Total # de iterns Estado

1 GARZON DANIELA FACTURA LUMES 16 DEABRIL D... 273414 ] ACTIVD =
2 CRUZ JUAN FACTURA LUNES 16 DE ABRIL D... [3444.11 ] ACTIVOD
3 CRUZ JUAN FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...[2462.84 5 ACTIVOD
4 BAHAMOMNDE MARTA FACTURA LUEVES 19 DE ABRIL D...[3398.75 ] ACTIVOD
5 PILA MARCALLA GEOR... FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...|528419 ] ACTIVD
6 CAJIAVIRACOCHA MAR_.FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...[7484 .48 ] ACTIVO
7 CHICAIZA GERMAN EVA. [FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...[6130.03 ] ACTIVOD =
2 |ZA 1ZA SALOMON INOTA DE VENTA UEVES 19 DE ABRIL D...[2275.26 2 ACTIVO
9 GERMAN VIRACOCHA ... [NOTA DE VENTA UEVES 19 DE ABRIL D...[1820.40 2 ACTIVOD
10 IAGUILAR CAJAMARCA ... FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...|[2721.24 ] ACTIVD
11 QUINATOA CAJAMARCA. FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...|[2781.09 4 ACTIVD

2 PILA MIGUEL FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...[5162.47 4 ACTIVOD
13 MARCALLA AIDA MARIA [FACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...[f357.94 5 ACTIVOD —
14 PAMELA GAMCING FACTURA LUEVES 19 DE ABRIL D...[1893.20 ] ACTIVOD
15 |IZA CUNDIMAITA SEGU .. NOTA DE VENTA UEVES 19 DE ABRIL D...|[5918.33 5 ACTIVD
16 PILA CHICAIZA DOMINGOFACTURA UEVES 19 DE ABRIL D...|5954 88 4 ACTIVD
17 PILA MIGUEL FACTURA IUEVES 19 DE ABRIL D...4256.16 3 ACTIVD
18 PILA PILA MARIA ROSA... FACTURA IERNES 20 DE ABRIL ... [3844.82 3 ACTIVOD
19 GUZMAN JOSE LUIS FACTURA LUNES 23 DE ABRIL D... [1059.61 2 ACTIVOD
21 IAGUILAR CAJAMARCA ... FACTURA LUMES 23 DEABRILD... 4316 I ACTIVD -

101043.78 7653798 24505.80 | Nuevo _ll lmprimic |

Descripcion:

Muestra toda la informacién de las facturas guardadas en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.

Comandos:

Recuperar informacion

1) Presionar el botén actualizar

Envia una peticion para

recuperar

toda

la

informacion de

registros

almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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3.6.2.2 Consulta general Compras

QRIMDRIHVERSIGMHADMIW e ) ]

Sistema Administracion Procesos | Consultas | Ayuda
Administracién »

Procesos | General »

Factura
Compra

< RIMORI || VERSION 1 || ADMINISTRA e |

Sistema Administracion Procesos Consultas Ayuda
[ compras i i
Cddigo Proveedor Contacto Fecha Total # de items Estado
1 RITCHIE A IGARZON DANIELA LUNES 16 DE ABRIL D...[3064.10 5 ACTIVO
2 LEQNISA SA ICRUZ JUAN LUNES 16 DEABRILD.. [2181.48 i ACTIVO
3 RITCHIE SA IGARZON DANIELA UEVES 19 DE ABRIL ... [3129.64 4 ACTIVO
I 4 BEDETH BAHAMONDE MARTA ERMES 20 DE ABRIL ..|2985.47 3 ACTIVO
| 5 RITCHIE SA IGARZON DANIELA DOMINGO 06 DE MAYQ..[1792.65 3 ACTIVO
6 RITCHIE SA ALAMNGASI MARCALLA . LUNES 14 DE MAYO D... [4308.36 2 ACTIVO
i
e | [ Nuevo |

Descripcion:

Muestra toda la informacion de las compras guardadas en la base de datos.

Dentro de esta ventana se puede crear, editar o eliminar un registro.
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Comandos:

e Recuperar informacién

1) Presionar el boton actualizar
Envia una peticion para recuperar toda la informacién de registros
almacenados en la base de datos en caso de que se hayan agregado,

modificado o eliminado.
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