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I. INTRODUCCION

En los ultimos afios ta tecnologia de la informacién se ha venido desarrollando de
forma vertiginosa, lo cual ha impactado poderosamente en el desarrollo de las
actividades de las empresas, por tanto estas instituciones han tenido que cambiar
sus obsoletos métodos de trabajo para adaptarlos a las demandas que exige el
desarrollo de los sistemas informaticos, ya que constituyen una condicion
indispensable, para ser mas eficientes y competitivos.

Con este proyecto se pretende poner a disposicion de la empresa ‘Fébrica de
materiales de construccién Howard”, una herramienta que le pemmita realizar sus
operaciones de forma efectiva y meijorada, en lo concerniente al drea de ventas, al
mismo tiempo que proveera de una aplicacién Web que brindara informacion a las
personas acerca los variados productos que ofrece y los servicios asociados.

Actuaimente esta empresa realiza el proceso de facturar de manera manual, por lo
cual resulta factible realizar un estudio para la implementacién de un sistema de
Ventas.

Este prototipo de sistema se desarroliara con la finalidad de proveer a la empresa,
de una herramienta que le permita automatizar sus ventas, y aprovechar las nuevas
tecnologias para darse a conocer y expandir su mercado.
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Il. OBJETIVOS

Objetivo General

+ Presentar un prototipo de sistema de ventas automatizado y una aplicaciéon
Web de cotizacion para la empresa “Fabrica de materiales de construccién
Howard".

& Desarrollar el prototipo de sistema sobre una plataforma tecnolégica actual,

como son: Visual Basic .net, con herramienta de desarrollo y MS SQL Server
2005 como gestor de bases de datos y ASP.NET para la aplicacién Web.

Objetivos Especificos:

& Analizar los procesos de venta de la empresa para elaborar marco conceptual
+ _ Automatizar el proceso de facturacion

4+ Mantener actualizado el registro de productos

+ Generar reportes de factura.

+ Desarrollar una aplicacion Web que permita ofertar los productos a través de un
catalogo de los mismos

4« Implementar en la aplicacion Web un sistema de blsqueda de los productos de
interés.

Universidad de Ciencias Comerciales



£y

wt Sistema Informatico de Ventas (SIV)

lll. JUSTIFICACION

Ante el presente desarrollo y amplio auge de los diversos sectores publicos y
privados, el avance tecnolégico ha sido y es un gran beneficio para todas las
personas y un elemento esencial para el crecimiento de los sectores econdémicos del
mundo enterc Por tal razéon se ha hecho indispensable que las diversas
instituciones y empresas inviertan en software eficientes que les ayuden a manejar
los altos volimenes de datos y diversos registros, por lo que consideramos
imperativo la implementacién de un prototipo de sistema de ventas que agilice el
servicio, gestion y administracién del area de ventas de “Fabrica de materiales de
construcciéon Howard”, ademas de ser altamente necesario el desarrollo de una
aplicacién Web que pueda dar a conocer y ofrecer informacién de los servicios que
oferta.

Los beneficios de éste proyecto son extensibles al cliente ya que estos obtienen de
la empresa una mejor atencion en cuanto tiempo y efectividad, ya que con SIV
(Sistema Informatico de Ventas), el vendedor podra saber la existencia real y
descripcién del producto solicitado de manera inmediata.

La empresa en la actualidad lleva sus registros contables de manera manuai, esto
es realizado por un contador en hojas de calculo en Excel y el libro de diarios.
Careciendo asi de un sistema para el control de lo vendido y la existencia de
productos con que cuenta la bloquera, produciéndose retraso en el manejo de
informacién actualizada.

Para la empresa, este prototipo de Sisterna Informético de Ventas representara una
herramienta de productividad y competitividad, donde la empresa se proyectara en
el area tecnolégica Sin obviar el hecho de que se agilizara la atencion a los
clientes
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IV. ANTECEDENTES

Con la donacién de terrenos en 1991 se da inicio al poblainiento de Villa
Reconciliacion, en Managua, Nicaragua, proceso de construccién que inicié con
champas de cartén, plastico y pedazos de hojas de lata. Siendo en la actualidad un
barrio con calles principal pavimentada, bulevar, cause construido, luz eléctrica y
agua potable.

La creciente demanda de materiales de construccidn, dio origen al proyecto de una
bloquera, iniciando de manera artesanal ofreciendo unicamente bloques de 4 y 6
pulgadas, decorados, cemento y arena En la actualidad ha logrado industrializar sus
métodos de produccion, logrando mantener una produccién continua de una amplia
gama de materiales de construccién, ofertando una gran variedad de estilos de
ladrillos, bloques, losetas, lavanderos decorados, etc.

Ademas desde hace algunos afios la bloquera ha incrementado en gran manera su
oferta de productos y servicios, por lo cual ahora también ofrece una gran variedad
de articulos ferreteros, asi como servicio de transporte para los materiales.

En el presente la bloquera cuenta con una amplia planta de produccién de
materiales de construccion, trasporte para clientes que soliciten el servicio, amplias
oficinas que brindan comodidad a sus clientes, asi como una gran variedad de
materiales de construccion

10
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V. MARCO METODOLOGICO

Introduccion at Marco Metodoldgico

El Prototipo del Sistema informatico de ventas de la empresa “Fabrica de
materiales de construccion Howard”, y su respectiva Aplicacién Web,
representara un importante y significativo adelanto en cuanto a tecnologia se refiere,
para la bloquera EI prototipo de SIV no solo proporcionara un ahorro de tiempo
sustancial en lo que ha manejo de informacién y mejor atencién a los clienies se
refiere, sino que también, proporcionara la opcidn de un Sitio Web, el cual sera una
especie de tarjeta de presentacién para la empresa, una forma de dar a conocer ia
existencia de esta, ya que es una empresa que oferta una gran variedad de
materiales de construccidn para el consumo de la poblacion e invierte grandes

sumas de dinero en anuncios radiales para darse a conocer

El software a utilizar, para el desarrollo € implementacidén del prototipo de sistema,
séran las herramientas modernas de programacion y modelacion de la estructura de
la base de datos tales como Microsoft Visual Studic NET, para la codificaciéon del
sistema, Microsoft SQL Server, para la realizacion de la base de datos, para la
diagramacion Rational Rose, y Asp.NET, para crear la aplicacién Web; todas estas
herramientas seran utilizadas con el fin de cumplir con las exigencias que se
demandan en el campo.

La implementacién de este prototipo de sistema, sera de gran beneficio para la
empresa, ya que un sistema automatizado, simplifica de gran manera las tareas de
atencién y ventas al cliente. Por otfra parte cabe recalcar que el prototipo de sistema
se desarroliara fomando como referencia la forma en que actualmente la empresa
maneja sus registros.

11
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V.1 FASE DE DEFINICION
La fase de definicion esta compuesta por dos etapas muy importantes, una de eilas

es el Andlisis del Sistema {Requisitos) y la otra ia Planificacién del proyecto, a

continuacion se detalla cada una de ellas.

V.1.1 Andlisis del sistema (Requisitos)

El andlisis del sistema se lleva a acabo con los siguientes objetivos en mente

Identificar las necesidades del cliente

Evaluar el concepto del sistema para establecer la viabilidad

Realizar un analisis técnico y econémico.

Asignar funciones al hardware, software, personal, bases de datos y otros
elementos del sistema.

Crear una definicién de sistema que forme todo el fundamento de todo el
trabajo de ingenieria subsiguiente

El anatisis del sistema es una tarea propiamente de la Ingenieria del Software, la

cual esta comprendida entre la definicion de software en ellémbito de sistema y el

disefio del software

Esquema de la situacién de la tarea de analisis.

Ingenieria de m

Disefio de!
Sistema de Requisitos oftware
Computadoras del

12
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Este analisis pemmite especificar las caracteristicas operacionales del software a

desarrollar, tales como funcién, datos y rendimiento, la cual indica la interfaz que

debe de tener el software vy las restricciones que debe de cumplir Todo esto se

divide en las siguientes etapas-

Reconocimiento: es la etapa inicial para el desarrollo de! prototipo de
sistema, es aqui donde se garantiza el correcto recanocimiento del problema,
mediante la exposicién del cliente (usuario)

Evaluacion de Sintesis. la observacion de procedimientos, objetos y datos,
han sido de gran ayuda para obtener el flujo y contenido de la informacion,
logrando de esta forma poder definir y desarollar todas las funciones del
software, pudiendo asi entender el comportamiento de los procesos en cuanto
a las ventas de los productos en la empresa.

A lo largo de la evaluacion el enfoque esta centrado en el “qué”, surgiendo las
siguientes interrogantes:

$Qué datos consume el pratotipo de sistema?

¢ Qué datos produce el prototipo de sistema?

¢ Qué funcion debe de realizar el nuevo prototipo de sistema?

Modelado. se deben de crear modelos del prototipo de sistema para entender
mejor el flujo de los datos, las entidades, los procesos Esta etapa sirve de
fundamento para el diseiio del nuevo software y como una base para la
especificacion del mismo.

Especificacion: esta etapa se produce en la cuiminacidn de la tarea del
andlisis. Aqui la funcién y rendimiento asignados al software se determina
estableciendo una completa descripcién detallada de la informacién

13
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- Revision: esta basada en cada uno de los momentos del prototipo de
sistema, para poder ir comprobando e! nuevo software con los procesos
manuales. Esta etapa profundiza en el detaile, examinando no solo las
descripciones superficiaies, sino la via en que los requisitos son expresados

Objetivo:
- Obtener los requerimientos dei negocio

Etapas:
La ingenieria de la informacion o fase del andlisis del sistema comprende tres
etapas’

1. Planificacion de la estrategia de la informacién (PEI),
2 Analisis del area de negocio (ANN)
3. Disefio del sistema de negocio.

1. Planificacion estratégica de la informacién

El principal objetivo de fa Planificacion Estratégica de la informacion (PEI), es
identificar lo que actualmente existe y como es empleado para alcanzar los objetivos
y metas

Ademds es una poderosa herramienta de diagnostico, analisis, reflexion y toma de
decisiones colectivas, en torno al quehacer actual y el camino que deben recorrer en
el futuro las organizaciones e instituciones, para adecuarse a los cambios y a las
demandas que les impone el entorno y lograr el maximo de eficiencia y calidad de
sus prestaciones.

14
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En esta etapa los objetivos generales son:

4 Definir los objetivos y metas del negocio que son estratégicos.

4 Analizar el impacto de la tecnologia y automatizacion en los objetivos

# Analizar la informacion existente para determinar su papel en la

consecuencia de las metas y objetivos

E! prototipo de sistema ha desarrollar, se enfoca especificamente al area de ventas,

por lo cual servird para suministrar de informacidén relevante al area de la gerencia

general

El siguiente diagrama muestra los distintos niveles y elementos o areas que

conforman la empresa, las cuales debemos de analizar y tomar en cuenta para el

desarrollo del prototipo de sistema en {a empresa

1.1 Organigrama Estructural de “Fabrica de materiales de construccién

Howard”

Gerencia General

[ ]

Administrador Contador General
i I f |
Bodega guperws_;?r Seguridad Caja Ventas - Carteray
roduccion General Facturacién Cobro
[
Personal de
Produccién

15
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1.2 Funciones del Area de Negocio:

Gerencia General Esta se encarga de implementar politicas empresariales que
lleven a la empresa por un buen camino, logrando determinar las oportunidades que
sean provechosas en el desarrollo de las actividades del negocio. Tambien
determinar que clientes pueden ser sujetos de crédito, asf como I{évar a cabo el

trabajo de mercadeo para la capfacion de clientes mayoristas.

Contador General: Su labor es llevar los registros contables de la empresa y
elaborar la planilla para el pago de los trabajadores y realiza las funciones de:

4+ Caja general

4 Ventas y facturacién

# Cartera y cobro

Administrador: Controla las funciones de los trabajadores, satisfacer los pedidos de
materiales para la elaboracién de productos terminados, hacer solicitudes para la
elaboracion de cheques para el pago de proveedores.

Caja General: Procesa los recibos de cobro de ios clientes que le son entregados
por cartera y cobro, elabora recibos por ventas de contado

Ventas - Facturacion: Son los responsables de atender directamente a los
potenciales clientes, elaborar las facturas, ya sean de crédite o de contado; asi como
de recoger las inquietudes de los clientes, quejas y sugerencias.

Cartera y Cobro: Realiza los cobros ha aquellos clientes a los cuales se les haya

oforgado crédito e informar al administrador de los clientes que se encuentren en
mora para que este determine los pasos a seguir

16
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Supervisor de Produccion: Supervisa la calidad de los productos elaborados y
garantizar que no se desperdicie la materia prima y realiza las funciones de

+ Bodega
Bodega: Este se encarga de recepcionar los prodtictos y materiales comprados; ya
sean estos para la venta de los mismos o la elaboracion de otros productos.

Seguridad: Estos estan encargados de garantizar la seguridad de la empresa

Personal de Produccion: Estos son los encargados de elaborar los diferentes
productos gue se venden en la empresa

1.3 Modelado de la areas afectadas con SiV

Administracién

4 Contactar al proveedor

+ Levantar lista de pedido al proveedor.

& Pagar factura al proveedor

4 Supervisa los pedidos

4 Revisa factura.

+ Verifica los reportes de ventas

4 Entre otras

Contador
¢ Atender al cliente
+ Emite factura
4 Verificar existencia de productos solicitados
# Levantar lista de productos solicitados
+ Control de libro banco
4 Elabora la planilla de pago

17
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El control de ventas y produccién es administrado a través de un Kardex del cual
esta a cargo el responsable de bodega Este brinda informes a la administracion
esto le permite a la administracion registrar y controfar la informacion de los

costos promedios y valor de cada uno de los productos y a la parte de ventas
conocer la cantidad de unidades en existencia de cada producto disponibies para su
distribucion

2. Analisis del Area de Negocio

En este andlisis, un factor de gran importancia es ia comunicacién Por medio de
entrevistas realizadas (ver anexos), se identificaron los procesos y las funciones de
cada uno de los miembros involucrados en el proceso de ventas, registro de
productes y emision de facturas a los clientes del protofipo de sistema como son
administrador, contador \ vendedor.

2.1 Descomposicion de Funciones en Procesos

! Ventas:
El cliente pregunta la existencia y precio del producto
£1 vendedor le proporciona la informacion al cliente
Si el cliente no guiere el producto no se hace la venta
Si el cliente quiere el producto se hace la venta
El vendedor procede a elaborar la factura

1. Elaboracion de factura:
. Elvendedor procede a elaborar la factura
El vendedor toma los datos del cliente para la factura
i Elvendedor llena la factura con los productos solicitados
El cliente procede a pagar y recibe la factura y producto

18
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Una vez que pudimos identificar todos los procesos que se llevan a acabo para
poder realizar las ventas y la facturacion de los productos demandados por los
clientes Determinamos las funciones, rendimientos y restricciones que deben de
ser implementados para desarrollar el prototipo de sistema.

Para poder analizar el drea de negocio, se debe dar respuesta a la siguiente
interrogante:
;,Cémo es la secuencia de manejo de datos y que personas son las involucradas?

Se necesitara de una persona, la cual se denominara de soporte informatico, la cual
se encargara de la captura de los datos de mantenimiento del prototipo de sistema

El administrador, sera el encargado de definir los usuarios y sus respectivos roles,
ademas de que podra consultar los diferentes registros que proveera el prototipo de
sistema.

El Contador General, este esta encargado de llevar todos los registros contables de
la empresa y al igual que el administrador podra consuliar los diferentes registros
gue proveera el prototipo de sistema. Pero ademas de lo mencionado se
desempefiard como vendedor y cajero por tanto esta encargado de atender a los
potenciales clientes, consultar los registros de producto y elaborar las proformas y/o
factura a solicitud del cliente ya sean de crédito o de contado; asi como procesar los
recibos de cobro de los clientes que le son entregados por cartera y cobro, elabora
recibos por ventas de contado.

El cliente como tal, proporcionara los datos personales requeridos como una
entrada al sistema, para que registrarse como cliente o bien solo para realizar la pro

forma o la factura.

19
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2.2 Modelado del proceso

+ Comprar producto
# Registrar producto

4 Actualizacion de existencia del producto.

4 Preparar la factura

4 Entrega de pedidos.
+ Generar reporte

4 Registrar clientes

4 Registrar vendedores.

3. Diseiio del sistema del Negocio

Este disefio no es mas que una representacién que va a dar como resultado el
modelo de una entidad, que sera construida posteriormente, una vez analizados y
especificados los requisitos de software

Hecho esto, el disefio del prototipo de sistema es la primera etapa técnica
requerida, seguida por la codificacion del prototipo de sistema y finalmente las
pruebas. Cada una de estas etapas va fransformando fa informacion recopilada, de
manera que pueda dar lugar aun software valido

Para el disefio del prototipo de sistema de negocio, se empieza aclarando que la
bloquera cuenta con una pequefia red (2 terminales), la cual es utilizada
exclusivamente para fines administrativos, y aun no posee un software
especializado para dicho fin.

20
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Cabe sefalar que para el montaje del sistema, la bloquera posee el hardware
necesario. El sistema estara definido por una red local, donde el servidor se
denominara “Fabrica de materiales de construcciéon Howard”, al cual estaran
conectadas dos terminales detalladas de la siguiente forma: una Terminal para el
administrador, y otra para el contador \ vendedor.

Una vez diseftade el nuevo prototipo de sistema vy sitio Web, la blogquera obtendra
grandes beneficios entre los que se destacan. : Facilitar al cliente los materiales

para su construccion o proyecto, la eficiencia de consultas de productos en
existencia, la agilizacién del proceso de facturacién, y en cuanto al sitio Web sera de
gran ayuda para dar a conocer a las personas tanto la existencia de la empresa
como la descripcion de los diversos producto y servicios relacionados que ofrece la
empresa.

Dentro de las siguientes tareas se clasifican los objetos y sus relaciones, las clases
de objetos se modelan utilizando diagramas de estructura estatica o de clases, los
cuales muestran la estructura general del prototipc de sistema, asi como las
propiedades relacionales y de comportamiento.
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3.1 Modelado de Datos

Objeto

Atributos’

Obijeto:
Atributos

Objeto:
Atributos

Factura
idFactura
IdTipoFactura
IdMoneda
idVendedor
idCliente
Fecha

Suma Total
VA

Anular

Tipo de Factura
IdTipoFactura
Tipo Factura

Vendedor
IdVendedor
PNombre
PApellido
Cedula
Direccién
Teléfono
Clave

Login

Tipo de Factura

Tipo de Moneda
Vendedor
Cliente

— ¥ Tipo de factura

—*  Tipo de vendedor

Universidad de Ciencias Comerciales
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Objeto:
Atributos

Objeto-
Atributos

Objeto:

Atributos:

Objeto-
Atributos

Producto

ldProducto Producto
IdUM — Um
idMarcaPreducto

idCategoria

Existencia

PrecioVenta

Tipo de Moneda
idMoneda - Moneda
TipoMoneda

Detalle de Factura

IdDetalleFactura — Detalle de factura
IdFactura — Factura
tdProducto — Producto

Precio de venta

Cantidad

Subtotai

iVA

Total

Cliente

IdCliente T Tipo de cliente
NombreCliente

Direccion

Teléfono

E-mail

Universidad de Ciencias Comerciales

23



e Sistema Informatico de Ventas (SIV)

Objeto
Atributos

Objeto:
Atributos

Objeto’
Atributos:

Objeto:
Atributos:

Objeto:
Atributos

UM

IdUM
UnidadMedida
Descripcién

Marca
IdMarcaProducto
NombreMarca

Categoria
IdCategoria
NombreCategoria

AgregarCompra
IdCompra
NumeroFactura
IdProducto
UnidadesCompradas
FechaCompra
PrecioCompra

Encuesta
{dEncuesta
Nombre
E-mail
Teléfono
Opinién
FechaActual

Tipo de Unidad de medida

Tipo de marca de producto

Tipo de Categoria

Tipo de Compra

Tipo producto

Tipo de Encuesta

Universidad de Ciencias Comerciales

24



!.352 Sisterna nfoimatico de Ventas (S1V)

3.2Dlagrama de Flujo de Procesos

4. Venta de productos

Solicitiar
liifformacioin
de Producios

Brindar informacidn
al cliente

f

Mositar el
producio

No realizar
COPra

Realizai
CORPTA

Elaborar Agradecer
factura la visita

Universidad de Ciencias Conierciales
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4+ Elaboracion de factura

Tomar datos del
cliente

!

Buscar el la BD al
cliente

Si existe

A

Preguntar si
desea registrarse
como cliente

Ingresar a la BD

i
i~

./

Realizar

factura <:

J Grabar factura

1l

Aceptar
impresion de
factura

Acepta

K‘«
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4+ Ingresar cliente

Buscar en la BD
al cliente

% Xy _
o
! 1l

Actualizar datos Agregar datos del
del cliente cliente

e

N {

Guardar los datos

4 Ingresar producto

Buscar en la BD
el producto

” N
Il Il

Agregar nueva Agregar nuevo
compra produgto

Iy 1yl

Guardar nuevo

Guardar
producto
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+ Ingresar vendedor

Agregar
- vendedor

S

4 Sistema Informatico de Ventas (SIV}

Buscar en la BD {

al vendedor
T v

Actualizar datos

e

Guardar

3.3 Disefio de la arquitectura del software

Cliente Producto Reporte Factura | | Vendedor || Consulta
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V.1.2 Planificacion del Proyecto

La planificacion como tal se logra a través de un proceso de descubrimiento de la
informacion que lleve a estimaciones razonables Esta planificacion proporciona un
marco de irabajo, que permita al gestor hacer estimaciones razonables de recursos,
costos y planificacion temporal, éstas deben de formularse dentro de un marco de
tiempo limitado al iniciar el proyecto de software, actualizandolo regularmente a

medida gue avanza el prototipo de sistema

Hoy en dia la tecnologia ha venido sufriendo un desarrollo acelerado en cuanto ha
avances se refiere y las computadoras no han sido la excepcion, ademas de que
han logrado un desarrolio espectacular en un tiempo relativamente corto, debiendo
su éxito al gran volumen, procesamiento y distribucién de la informacion que se
maneja.

Todo este avance ha llevado a muchas empresas e instituciones a cambiar la forma
tradicional de procesamiento de datos, por la automatizacién mediante sistemas
informaticos para el tratamiento de fa informacion por medioc de computadoras
Debemos de tomar muy encuenta que en el presente el uso de computadoras,
ofrece grandes ventajas en el desarroilo de empresa o institucién entre las que se
pueden mencionar.

- Exactitud y constancia de datos

- Reduccion de costos.

- Mayor seguridad

- Mayor velocidad de procesamiento

- Recuperacion de informacion de una manera rapida.
Debido a estas veniajas mencionadas las empresas quieren automatizar sus
sistemas de trabajo, simplificando asi todas sus tareas

29
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El primer paso que se dio fue reunirse con el cliente (duefio y gerente general de la
bloquera) para poder entrevistarlos, y de esa forma ellos plantearen sus inquietudes
en cuanto a cudles eran sus expectativas al tener un sistema automatizado para la

realizacion de las ventas en la bloguera.

Por otra parte en esta etapa cabe recalcar que hay que realizar la descripcion y
delimitacion det ambito del producto (prototipo de sistema), en este sentido el
problema es descompuesto en un conjunto de problemas de menor tamafio, para
poder realizar un mejor analisis.

Objetivo

Elaborar ef Plan de Proyecto del Software

Etapas

Un prototipo de sistema de aita tecnologia comprende varios componentes
software, hardware, personas, bases de datos, documentacion y procedimientos. La
ingenieria de sistemas ayuda a traducir las necesidades del cliente en un modelo de

sistemas que utiliza uno 0 mas de estos componentes.

1. Calculo de 1a Viabilidad

Todos los proyectos son posibles: jsi se tienen infinitos recursos y tiempol |,
Desgraciadamente, el desarrolio de un prototipo de sistema o producto basado en
computadora es muy probable que esté plagado de escasez de recursos y de
fechas de entrega dificiles o totalmente no realistas, por tal razén es necesario y
prudente evaluar la viabifidad del proyecto cuanto antes

Ya que fa viabilidad del proyecto consiste en averiguar si es posible que el sistema
de informacion ha sido desarrollado e implementado en el negocic con éxito.
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La evaluacion de la factibilidad del proyecto sera utilizada para la toma de decision,
si el proyecto se implementado o no En esfe aspecto de la planificacion es
necesaria la prudencia, para poder evitar un sistema mal concebido.

Para poder producir un software de calidad, la viabilidad se reduce a las siguienies
cuatro areas.

1 1 Viabilidad técnica: Estudia los rendimientos, restricciones y funciones que
puedan afectar a la realizacion de un sistema aceptable,

1.2 Viabilidad econémica: Se evalian los costos de desarrollo, con los ingresos
netos o beneficios obtenidos del sistema desarrollado.

13 Viabilidad legal: Se determina cualquier violacién, restriccién o violacién de
caracter legal en la que se pudiera incurrir.

1.4 Viabilidad operativa: Se determinan los recursos humanos necesarios para el

desarrollo del prototipo de sistema, asi como a los usuarios finales del mismo.

1.1 Viabilidad Técnica

En el estudio de esta viabilidad se determinara primeramente el inventario de los
recursos existentes en la empresa, y seguidamente se determinara los
requerimientos de hardware y software que se empleara en el negocic para
desarrollar el sistema

Actualmente la empresa “Fabrica de materiales de construccion Howard” cuenta
con recursos de infraestructura para las terminales necesarias, teniendo un
cableado y red estructurada asi como algunos equipos de computo los cuales bien
pueden ser utilizados para la implementacion del prototipo de sistema, por lo que se
recomienda su modificacion y/o adquisicion de hardware para el fortalecimiento def
sistema. Pero dejando claro que es necesaria la adquisicion o modificacion de un
ordenador para servidor, asi también se requiere del software necesario.
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A continuacion planteamos el inventario existente:

Inventario de recursos informaticos existenties

Recursos Caracteristicas

Dos Computadoras de Escritorio
- Procesador Intel Celeron 2 53GHz
- Disco Duro 20 GB
- Tarjeta de red
- Memoria 256 MB
- Unidad de CD ROM
- Estabilizador y bateria
- Monitor de 17 pulgadas Digiview

Tercera PG
- Procesador 3 1GHz
Hardware - Disco Duro 40 GB
- Tarjeta de red
- Memoria 512 MB
- Unidad CD ROM Quemador
- Estabilizador
- Monitor 17 p’ LG pantalla LCD

Impresora HP modelo
Cableado Estructurado
2 Swith de 8 puertos

- ISP Cablenet
- Velocidad 512

Intemet - Antena (recepcion de sefial)
- Router

Software - Windows XP sp2

Musbles - 3 Escritorios

Recursos - Gerente y Propietario

Humanos - Vendedor

Hnivarsidad doe Ciencias Comerclales
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El planteamiento que se detalla a continuacién son los requerimientos para implantar
el prototipo de sistema. En el caso de fa alternativa planieada como numero uno se
tomaria en cuenta en el caso de que la bloquera no contara con equipos, por lo que
optamos por [a alternativa numero dos que plantea la modificacion de las
caracteristicas en cuanto a hardware

Requerimientos para la implementacién del proyecto

Alternativa Recursos Caracteristicas

Dos Computadoras de Escritorio
- Procesador Intei Pentium v
3.0GHz/800MHz
- Disco Duro 80 GB/7200rpm
- Tarjeta de red 10/100
- Meméria RAM 512MB DDR Expandible
- Combo Quemador DVD-rom/CD-ROM
- Floppy Drive 3 5", 1 44MB
- Monitor Super VGA 17” Samsung
- Teclado y Mouse PS/2
- Estabilizador y bateria

Servidor Hewlett Packad

- Modelo Proliant ML110G2 Tower

- Procesador Intel Pentium IV 3.2GHz
- Disco Duro 80 GB ATA Interno

- Memoria Ram 1.0GB Expandidle

- Unidad de CD ROM

- Tarjeta de Red 10/100/1000

- Monitor de 17” Compag HP

- Estabilizador y bateria

1 Hardware

impresora Matricial
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Requerimientos para ia implementacion del proyecto

Alternativa

Recursos

Caractleristicas

Hardware

Dos Computadoras de Escritorio

mejoramiento de estos recursos.
- Ampliar Memoria Ram a 1 GB DDR
(2 memoria de 1 GB)

PC que funcionara como Servidor

- 1 Disco Duro 120 GB Interno
-  Memoria Ram 2.0GB
- Tarjeta de Red 10/100/1000

Impresora Matricial

Software

- Microsoft SQL Server 2005

- Microsoft Windows 2003 Server
- Microsoft Visual Studio NET

- Microsoft Windows XP SP1

RRHH para la
operacion

- Gerente y Propietario
- Vendedor
-~ Soporte técnico

RRHH para el
desarrolic del
L\

- Jefe de proyecto
- Programador
- Operador

Universidad de Ciencias Comerciales
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1.2 Viabilidad Econémica

El principal objetivo de este estudio, es determinar el monto de la inversién de los
recursos necesarios para implementar el prototipo de sistema entre esos recursos
tenemos: humanos, hardware y software con sus respectivas licencias, asi como el
costo del prototipo de sistema a desarroliarse, en cuanto al costo de la intranet no se
detalla ya que existe en la empresa

A continuacion se presenta los costos de las inversiones que requiere la empresa
para implementar el prototipo de sistema (S1V).

Cabe sefialar que el tipo de moneda utilizado es el délar americano y que los
costos indicados de cotizaciones de equipos y licencias de software se hicieron en
diferentes casas comerciales (Ver en Anexos Cotizaciones)

Costo de Hardware

En cuanto al hardware necesario a como ya se hacia mencién fa bloquera cuenta
con algunos equipos de computo y recursos de red disponibles, los cuales se
pueden usar y asl disminuir la inversion en los recursos para la implementacion del
SIV, aun asi se recomienda la ampliacion de memoria para dos de las maquinas que
seran usadas como clientes y la modificacién de una para que sirva de servidor,
también se recomienda la adquisicion de una nueva impresora, por ello se
selecciono la alternativa numero dos planteada.

A continuacidn se presentan los costos de la inversidn requerida en hardware (Ver
cotizacion en anexos)
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Inversion del Hardware
Descripcion del producto Costo Unitario Costo Total
2 Memoria Ram 1GB $7000 $140.00
1 Disco Duro 160 GB Interno $65 00 $65 00
Memoria Ram 2 0GB $120 00 $120 00
Tarjeta de Red 10/100/1000 $4.90 $4 90
1 impresora matricial $19900 $199 00
Subtotal $528.90
IVA $79 34
TOTAL $608.24
3 PC de escritorio depreciadas $292.6 $877 80
1 Impresora Hp $43 63 $43 63
GRAN TOTAL $1,501.95

Costo del Software

Es necesario adquirir las licencias correspondientes a los sistemas operativos de las
maquinas que seran utilizadas por et SIV: Windows 2003 Server, Windows XP SP1.

En cuanto a las herramientas utilizadas para el software para el disefio de el
prototipo de sistema se utilizé, Visual Basic .net, como herramienta de desarrolio y
MS SQL Server 2005 como gestor de bases de datos y ASP .net para la aplicacion
Web (Nota- Pero en los costos de software solo incluiremos los costos de la licencia
de SQL va que Visual Studio.Net no se instalard en las maquinas de la empresa, por
que en ella solo guedara el ejecutable del SIV)

3o
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A continuacién se presentan los costos de la inversion requerida para el software
(Ver proformas en anexos)

Costo del Software
Descripcion del producto Costo Unitario Costo Total
1 Lic. SQL Server 2005 $830 $830 00
3 Lic Windows XP SP1 $165 $495 00
1 Lic. Windows 2003 Server $806 $806 00
1 Lic Antivirus Mcafe $32 $32 00
Subtotal $2,163.00
IVA $324 .45
TOTAL $2,487.45

Costo del Prototipo de Sistema

Para conocer el costo del prototipo de sistema se ha elegido hacer la estimacion del
esfuerzo en el desarrollo del sistema, usandose el método de distribucién de la
utilizacién de los recursos en el ciclo de vida

A continuacién se detallan el costo en que se ha incurrido para el desarrollo del
prototipo de sistema-

(Ver detalle de cada uno de los costos en anexos)

Costo del desarrolio del Prototipo de Sistema
Descripcion Caosto Total
Salarios $1,500 00
Herramientas de Desarrollo $50.00
Equipos $500 00
Servicios Basicos $50 00
TOTAL $2,100.00
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Costo de intranet e Internet.

La empresa cuenta con el servicio de Internet y con la estructura de cableado
necesaria para la intranet. Es importante dejar claro que la empresa comparte el
servicio de Internet y los recursos de cableado, switch y routers con un ciber que se
encuentra a la par de las instalaciones de la empresa, por lo tanto los costos que ha
asumido la empresa con respecto a estos a incurrido al 30% del totail a pagar.

Costo de Intranet e Internet
Descripcién Costo Total
Cableado $25 00
Switch  $14.50
Servicio de Internet $100 00
3 Registro del dominio $50 00
TOTAL $189.50

Costos de Recursos Humanos
La empresa en la actualidad consta con los recursos humanos que a continuacion
describimos, a excepcion del cargo que se denomina soporte técnico.

Costo de Recursos Humanos
Descripcion del cargo Salario mensual Costo Total
Administrador General $400 00 $4,800
Contador y/o
Vendedor $250 00 $3,000
Soporte técnico $100.00 $1,200
TOTAL $9,000
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Otros Materiales

Estos implican los materiales necesarios para la operacion del prototipo de
sistema. A continuacién se presentan los costos de los materiales calculados a
utilizar en un afio de trabajo para ia empresa:

Otros Materiales : ]
1 cajas de CD 9.00
2 resmas de papel bond 10 00
6 caja de papel continuo 10000
5 cintas p/impresora 75 00
1 caja de lapiceros 500
1 caja de folder 500
6 unidades de resaltadores 300
1 engrapadora 8.00
2 caja de grapas 2.00
1 caja de fastener 1 00
3 lapices mecanicos 150
6 tubos de minas 100
2 bayner Ampo 300
Servicios de Internet 1,100 00
3 muebles depreciados 414 00
Otros 500
Total Us $1,742.5

Resumen de Inversién total del SIV

COSTO TOTAL DEL PROYECTO
Rubros Totales (U $)
Desarrollo del SivV $2,100 00
Hardware $1,501 85
Software $2,487 45
Intranet e Internet $189 50
RRHH $9,000 00
Otros Materiales $1,742 50
Total a Pagar US $17,021.4
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1.3 Viabilidad Legal
CONTRATO DE SERVICIO PROFESIONALES

Nosotros Ronald Javier Garcia Granja Mayor de Edad, Soltero, Ingeniero de
Sistemas y de este domicilio quien se Identifica con cedula #362-220778-0004u, en
su calidad de Gerente General de la Empresa de Servicios Informaticos Financieros
S.A , Ruth Angélica Rizo Méndez Mayor de Edad, Soltera, Ingeniero de Sistemas y
de este domicilio quien se Identifica con cedula #004-150686-0000, Rachel
Elizabeth Ortega Tercero Mayor de Edad, Soltera, Ingeniero de Sistemas y de este
domicilio quien se ldentifica con cedula 202-050877-0005N, Yannette Mayorga
Manzanares Mayor de Edad, Soltera, Ingeniero de Sistemas y de este domicilio
quien se identifica con cedula #603-060784-0004T, Miembros de la Empresa de
Servicios informaticos Financieros S A. y en Representacién que acredita con poder
General de Administracion con facultades judiciales otorgados mediante escritura
publica numero ciento cincuenia (No 150). Alas ocho de la mafiana del dia 27 de
Mayo del dos mil Siete, ante los oficios de Lic. Catherine Wallace, el que se
encuentra debidamente Inscrito con el numero doscientos veinte y dos(222), tomo
doscientos treinta y cinco (235), libro tercero de poderes de este registro pubiico de
Managua, quien de aqui en adelante se [lamara Vendedor y FABRICA DE
MATERIALES DE CONSTRUCCION en su representacion Chester Ramdn Pérez
Mayor de edad, casado, Empresario de este domicilio, quien de aqui en adelante se
denominara comprador, ambas partes de regirdn de acuerdo a las disposiciones
enunciadas en el presente contrato.

Primera: El Sistema constara de dos proyectos (Cliente Servidor y Pagina Web, con
su respectiva Base de Datos). El que seran desarrollados Con las Herramientas de
Visual Studio 2005, (Visual Basic .Net 2005, Asp.Net 2005, SQL Server 2005,
Cristal Repor 2005).
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Segunda: E! Proyecto Cliente Servidor serd un sistema de Ventas el cual podra
realizar las siguientes funciones:

+ Generar Factura

+ Registrar Productos (Marca, Categoria y Unidad de Medida)

+ Registrar Clientes 3

4 Registrar compras de Productos al Inventario. (Control de Existencia)

++ Registrar Vendedor.

-+ Consuita de Productos.

Tercera El Proyecté Web constara de-
4 Una Péagina Principal donde Mostrara fotos de la Empresa.
-+ Una Pégina Master con Menu, para ingresar a las otras Paginas de la
aplicacion
4+ Registrar clientes
4 Registrar opinién de los Visitantes
- Catalogo de productos.
+ Cada una de ella debera contar los visitantes

Cuarta. Los reportes que realizaran son los siguientes
+ Reporte de ventas
+ Reporte de cliente
4 Reporte de productos en inventario
+ Reporte de compras.
4 Reporte de opinidn a través de la Web.

Quinta: La forma de pago del prototipo de sistema se hara de manera inmediata en
efectivo, o transaccion bancaria (deposito ala cuenta de la empresa) después de
haber terminado las tres semanas de prueba del sistema habiendo estado
satisfecha las dos partes.

41

Universidad de Ciencias Comerciales



% gistema Informatico de Ventas (SIV)

Sexta: En el caso de que el cliente solicite nuevos requerimientos y/o actualizacion
del prototipo de sistema se contemplaran nuevas clausulas con respecto al costo del
software y el tiempo de desarrolio de este.

Séptima- E! soporte técnico y mantenimiento preventivo y correctivo del sistema

tendra un costo adicional después de seis meses de haber implementado el sistema

Octava' La empresa dara un plazo de seis meses de garantia por el producto
vendido sin tener que responder por averias en hardware donde esta instalado el
sisfema. La garantia se dara en caso de problema internos del prototipo de sistema y
caida repentina del mismo y no por daiios externos ocasionados por los usuarios

Novena- Durante el tiempo de garantia el comprador no podra contratar otros
sefvicios para mantenimiento ni actualizacién del prototipo de sistema, de ser asi
Servicios Informaticos Financieros SA no se compromete a seguir cumpliendo con ia
garantia

Décima: Nosotros como desarrolladores del software guedamos eximidos de
responsabilidad por el mal manejo de la base de datos, servidores, equipo de
comunicacion y respaldo u otros dispositivos que son responsabilidad del encargado
de soporte en la empresa

Décima primera" El comprador no podra vender este productc a terceras personas
baje ninguna justificacion, de lo contrario se comprometerda a responder
judicialmente por viciacion de derecho de autor y pirateria

En prueba de conformidad se firman los ejemplares de un mismo tenor y aun solo
efecto en el lugar y fecha al principio indicados. Se deja constancia que cada parte
retiro su ejemplar
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1.4 Viabilidad Operativa

Existe un total y completo respaldo por parte de la empresa “Fabrica de materiales
de construccion Howard”, hacia la implementacién de este proyecto, debido
principalmente a la ausencia de un sistema que facilite el trabajo y agilice la

realizacion del proceso

Para la implementacion del proyecto se requiere de lo siguientes

» Equipo de desarrollo del sistema
El personal requerido para fa implementacion del sistema el equipo desarroilador
debe ser altamente calificado, ademéas debe contar con cierto grado de experiencia

en la ejecucion de procesos similares El personal requerido es el siguiente’

Analistas de sistemas
Son las personas encargadas de analizar el sistema desde sus inicios hasta su
implementacién

Programadores
Son los encargados de elaborar los seudo codigos provenientes del analisis que
realizo et jefe del proyecto

» Usuarios del sistema
Es el personal requerido para la operacion del prototipo de sistema en la empresa,
esta compuesto por administrador, contador y se debera generar un nuevo puesto
para una persona encargada de soporte técnico

2. Gestion del proyecto
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Los pasos para gestionar el desarrollo de un software son los siguientes:

21 Personal Se debe organizar a todo las personas necesarias para
trabajar el desarrollo de software de una manera efectiva

22  Seleccion del grupo de trabajo.

23 Problema

2.4 Procesos  se deben de seleccionar los procesos adecuados para el
personal y el producto

2.5 Seleccion del modelo de Proceso

Todo esto implica la planificacion, supervision y control dei personal, de los procesos
y de los eventos que ocurren mientras evoiuciona el software. Por ende, un gestor
de proyecto hace lo correcto cuando estimuia ai personal para trabajar juntos como
equipo, centrando fa atencion en las necesidades del cliente y calidad del producto
Para lograr esta tarea de una manera eficaz, es importante centrar la atencion a lo
que son los recursos humanos.

Se ha considerado al administrador o gestor, ta persona idénea para desempenfar
esta actividad, por ser comunicativa, dedicada, capaz e interesada en todo el
proceso del proyecto

Se pueden aplicar diversas técnicas de coordinacidn y comunicacidn para apoyar al
equipo de trabajo. Por lo general se realizan revisiones formales de los avances det

proyecto y una comunicacion de una manera informal (persona a persona), pues de
esta manera la informacién resulta ser mas fluida y confiable

2.1 Personal
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£l factor humano ha sido 1a principal preocupacion, ya que de éste depende el éxito
o fracaso dei Proyecto. Eif equipo esta integrado por cuatro personas, las cuales han
demostrado ser cumplidas, capacitadas, con valores éticos y profesionales.

El jefe del equipo ha de poseer las siguientes caracteristicas- Habilidad para motivar
al equipo, habilidad para amoldar los procesos existentes, creativo, dinamico, seguro
de si mismo, habilidad para la resolucién de problemas, entusiasta

Por lo general todo equipo de software experimenta falios, por tanto no se esta
exentos de eilos, de tal manera que de producirse no debe de considerarse como un
fallo individual, sino como un fallo de equipo y de inmediato aplicarse una accién
correctiva Para evitar esto, el gestor de proyecto debe de estar seguro de que el
equipo tiene acceso a toda la informaciéon, para poder desarroilar el sistema;
también se recomienda que los objetos y metas una vez definidos no deberia de
modificarse a menos que fuera necesario, fambién es recomendable que las malas
noticias no se guarden en secreto sino que se den a conocer a todo el equipo tan
pronto sea posible, procurando reaccionar de un modo racional y controlado

Para fa seleccién de personal calificado se ha utilizado el modelo de ta madurez de
la capacidad de gestion del personal (MMCGT), pues desarrolla areas practicas gue
son claves tales como.

- La seleccion.

- La gestion del rendimiento

- Entrenamiento.

- Retribucion.

- Desarrollo de disefio de la organizacion y del trabajo

- Desarrollo cultural y de espiritu de equipo

Los participantes:

Estaran definidos por
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Gestores y profesionales Los cuales planifican, organizan y poseen la
capacidad técnica necesaria para el desarrollo dei software, entre ellos
tenemos

v Ronald Javier Garcia

- Ruth Angélica Rizo

v Rachel Elizabeth Ortega

v Yannette Estelbina Mayorga

El cliente Son los interesados y mayores beneficiarios del producto, y son
ellos quienes especifican los requerimienios del sofiware:
« “Fabrica de materiales de construccion Howard” (Gerente
generatl)

Usuario final. Quienes son las personas que interactuaran de manera
directa con el software
Administrador
v Contador / Vendedor
v (Clientes de la empresa

2.2 Seleccion del Grupo de Trabajo

El grupo de trabajo, para el desarrollo dei sofiware debe de estar integrado de fa
siguiente manera-

Gestor supervisor- el cual debe de definir los aspectos de negocio que a
menudo tienen una significativa influencia en el proyecto

Gestor técnico: planifica, organiza, motiva y controla a los profesionales
que realizan el trabajo.

Profesionales- las cuales proporcionan la capacidad tecnica necesaria
para la ingeniaria del producto o aplicacion
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El gestor de proyecto debe de trabajar en conjunto con el equipo de trabajo,

definiendo con claridad los roles y responsabilidades de cada uno de ellos
2.3 Problema

Cuando sé esta ante problemas complejos o grandes es necesario poner en practica
la frase “Divide y Venceras”. De manera que al dividir el problema en partes mas
pequefias todo el equipo de trabajo se ve involucrado, en este caso fa solucion al
problema se ha dejado al ingenio y creatividad de cada uno de los miembros del

grupo.

La empresa “Fabrica de materiales de construccion Howard” es un negocio que
ofrece productos de materiales de construccién realizados por un grupo de
empleados con experiencias en este trabajo, el cual se realiza en las instalaciones
de fa empresa, pero ademas de estos productos la empresa ofrece articulos
ferreteros en una gran variedad y ademas se ofertan servicios de transporte para los
materiales de construccion.

Los procesos de ventas y facturacidn de los articulos que ofrece fa empresa se
hacen de forma manual, lo que dificuita la eficiencia en los procesos y en la calidad
de atencion a los clientes Asi mismo, el manejar esto de forma manual provoca
perdida de fiempo al momento de realizar alguna consulfa de un determinado
producto solicitado por el cliente ya que con este proceso no hay cifras exactas de
los productos disponibles en existencia.

2.4 Proceso
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Se define el proceso como una secuencia iégica de pasos predecibles, es de gran
importancia ya que proporciona estabilidad, control y organizacion de las actividades
a realizar, éste se adoptara dé acuerdo con el tipo de software a desarroliar.

El proceso es la unién que mantiene juntas las capas de tecnologia, define un marco
de trabajo para un conjunto de areas que se deben de establecer para las entregas
efectivas de la tecnologia.

Los productos que pretenden obtener, como consecuencia de las actividades a
realizar son

- Programas

- Documentos y

- Datos

Mediante entrevistas y observacion de procesos en la empresa, se ha concluido la

fase de recoleccion de datos, para la elaboracién del estudio de factibilidad

Para dar solucién al problema de ia empresa, se propone la utilizacion de
paradigmas de construccidn de prototipas, los cuales muestran una interfaz
amigable y eficiente. Con la elaboracién de estos prototipos se elimina la posibilidad
de implementar un sistema que no satisfaga los requerimientos del cliente y que no
cumpla con los requerimientos funcionales y operativos.

Se utilizara lenguaje de cuarta generacion, entre elios esta

- Microsoft Visual Basic .NET
- Microsoft SQL Server

Considerando que la metodologia mas apropiada, para el desarrolio del proyecto es
la “Metodologia Orientada a Objetos”, ya que debido a las exigencias del problema,
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el cual requiere un sistema de bases de datos relacional Ademas de un sistema
orientado a objetos, llevan un desarrolio de software mas rapido, y programas de
mayor calidad, destacando también que son faciles de adaptar y escalar

Proceso de Maduracion del Problema

Se revisaron los reportes manuales elaborados en la actualidad en fa empresa por €l
encargado de ventas, de igual manera se le hicieron consultas al mismo y al
administrador, para verificar que los reportes que se solicitaran son los que
realmente se necesitan

La forma de captura de informacion fue mostrada para validar su eficiencia y rapidez
con los involucrados

Se utilizd UML que es un lenguaje de propésito general para el modelado de datos.
Por tal razén se realizaran ios diagramas en Racional Rose que permitiran una mejor
compresién de los de los diferentes tipos del sistema.

Para el disefio, desarrolio de la base de datos, formularios y codificacion, se
utilizaran las herramientas detalladas en la vialidad iegal

La prueba del sistema se establecié para un periodo de 60 dias, tiempo en que los
usuarios finales podran ayudar en la deteccion de cualquier error que pueda ocurrir y

a la misma vez, el aporte de sugerencias, siempre y cuando estas cumplan lo
requerido

2.5 Seleccion del Modelo de Proceso.
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Para dar solucién al problema de registro y proceso de ventas, se ha seleccionado
un modelo de proceso que por su naturaleza de estudio, utiliza fracciones de

verdadera naturaleza del proceso de software.

Este modelo es el llamado, Modeio de Construccidn de Prototipos, el cual ofrece

para los desarrolladores de sistema y el cliente un mejor enfoque de io que el

cliente se quiere, ya que es a través del cliente que se recopilan todos los requisitos
que él desea que tenga el prototipo de sistema, por consiguiente el desarrollador y el
cliente definen los objetivos globales para el software y las dreas donde es
obligatoria una definicién

Se selecciond el modelo de proceso de “desarrollo rapido de aplicaciones” (DRA),
por ser un modelo de desarrollo de software lineal secuencial que enfatiza un ciclo
de desarrollo extremadamente corto, y que utiliza un enfoque de tconstruccion
basado en componentes.

Este enfoque comprende las siguientes fases

- Modelado de gestién. el flujo de informacién entre ias funciones de

gestion se modela de forma que responde a las siguientes preguntas.

a ¢Qué informacién conduce el proceso de gestion?
La necesidad que tiene la empresa “Fabrica de materiales de
construccion Howard” de agilizar y automatizar el proceso de
ventas y facturacion

b ¢Qué informacion se genera?

Consultas de productos y facturas de los productos vendidos.
¢ ¢ Quién la genera?

El vendedor.

d ¢Addnde va la informacion?
50
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A la base de datos de SQL Server.
e. ¢Quién la procesa?
El contador o el soporte y/o administrador

- Modelado de datos' responde a una serie de preguntas especificas
importantes para cualquier aplicacion de procesamiento de datos. Entre

estas preguntas estan:

a ¢Cudles son los objetos de datos primarios que va a procesar el
sistema?

b ;Cual es la composicion de cada objeto de datos y qué atributos
describe el ubjeto?

t. ¢Dénde residen actualmente los datos?
:(Cual es la relacion entre los objetos y los procesos que los
transforma?

Las respuestas a fodas estas interrogantes, se ven reflejadas en el
diagrama entidad relacién de la base de datos

- Maodelado de Proceso: este muestra los procesos que se realizan para la
elaboracion en la empresa.

- Generacioén de Aplicaciones se realiza teniendo en cuenta los cada una
de las especificaciones de los modelados anteriores

- Prueba y entrega es la UGltima etapa y se realiza para verificar el
funcionamiento del prototipo

Modelo de Desarrollo Rapido de Aplicaciones

Tareas [Modefado | Modelado | Modelado | Generacién de | Prueba y
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de Gestion | de Datos | de Proceso | Aplicaciones | Entrega

Modslo X
UML

Base de X
Datos

Formularios X

Cadificacion X

Prueba - X

3. Ambito del Software

La primera actividad de la planificacion de un proyecto de software es determinar el
ambito del mismo, éste describe la funcién, el rendimiento, las restricciones, las
interfaces y la fiabilidad

Por tanto para poder determinar un ambito del SIV y profundizar en ciertos aspectos
y aclarar algunas dudas, se realizaron nuevas entrevistas al cliente y posibles
usuarios del sistema, todo con el fin de establecer un Ambito de proyecto que no sea
ambiguo, ni incomprensible y que por €l contrario sea lo mas exacto posible

El ambito de un proyecto de software debe ser univoca y entendible a niveles de
gestion y técnico, los enunciados deben estar delimitados

Contexto

El sistema a desarrollar por sus caracleristicas, es de uso exclusivo para la “Fabrica
de materiales de construccién Howard” aunque es facilmente adaptable para

negocios similares.
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Las personas con acceso al prototipo de sistema seran- el administrador, ei contador
que ala vez realiza la funcién de vendedor y el encargado de soporte informatico,
todos ellos con sus respectivas restricciones.

Con la implementacitn de este prototipo de sistema se lograra un acceso mas rapido
y eficaz hacia todos los registro de la empresa produciendo de esta forma el ahorro
de tiempo, y confiabilidad de ta informacidn; ademas de que el aimacenamiento de
esta sera mas rapida y segura, la seguridad se lograra gracias a ios mecanismos de
validacion que disminuye la cantidad de errores en la captacion de datos

Cabe mencionar que el prototipo de sistema tendra una interfaz amigable y facil de
usar Se tendra acceso al sistema desde terminales conectadas al servidor.

Objetivos de informacion.

# Administrar los registros de los productos de la empresa
& Ahorrar tiempo de blsqueda

4 Agilizar el proceso de ventas

4 Realizar consultas de los productos

4 Tomar decisiones

Funcion y rendimiento.

# Captura la peticion de compra de cliente

# Registrar los productos en existencia (nombre, descripcidn, marcas,
precios, etc )

Registrar a clientes (datos personales)

Generar facturas

Dar a conocer la empresa, mediante un sitio Web

+ & & &

Registra opinion de los visitantes agraves de la Web
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En cuanto a la viabilidad, consideramos que nuestro sistema es factible, pues se
encuentra dentro del estado actual de la técnica, es accesible, sencillo y amigable

para el usuario final

4. Analisis de Riesgo

E! tiempo invertido identificando, analizando y gestionando el riesgo merece la pena
por muchas razones. Algunas razones son” menos trastornos durante el proyecto,
una mayor habilidad de seguir y controlar el proyecto y la confianza que da planificar

los problemas antes de que ocurran.

La identificacion de riesgo es un intento sistematico para especificar las amenazas al
plan del proyecto (estimaciones, planificacidn temporal, carga de recursos),
identificando los riesgos conocidos y predecibles, el gestor de proyecto da un paso

adelante para evitarlos cuando sea posible y controlarlos cuando sea necesario.

Todos los involucrados en el proyecto, deben de participar de este analisis, para
poder estar preparados para comprender y tomar decisiones reactivas para evitar los
riesgos

Cuando se analizan los riesgos de un proyecto es importante cuantificar el nivel de

incertidumbre y et grado de pérdidas asociadas a cada riesgo,

Los objetivos del analisis y administracion de riesgos en un proyecto son

- Determinar con alguna medida cuantitativa, cual es el riesgo al realizar
determinada inversion monetatia.

- Administrar el riesgo de tal forma que pueda prevenirse la bancarrota de
un proyecto
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Cualquier inversion lleva implicitos riesgos Este riesgo sera menor entre mas se

conozca sobre las condiciones econémicas, de mercado y tecnologias que rodean el

proyecto

Riesgos Técnicos:

Descripcion del Riesgo

~ Plan de Contingencia

Fallas
inestables, cortos

cortes de energia)

de energia (voltajes
circuitos,

Utilizar equipos de respaldo tales como
Baterias, estabilizadores de corriente,
planta eléctrica

Darics o fallas en el equipo de

Recurrir a los proveedores del equipo,

infeccion por virus informaticos.

hardware para que brinden atencion al problema.
Robo del equipo de | Adquirir una pdliza contra robos para el
computacion equipo.

Utilizar programas antivirus

(actualizados), para la revision de los
equipos y unidades de almacenamiento.

Riesgos del proyecto:

Descripcion del Riesgo

Plan de Contingencia

Nuevos  requerimientos

sistema

del

Modificacidn en costos y planificacion y

presentar una nueva propuesta.

de disco)

Daros al software (ya sea por
infeccidn de virus o problemas

Realizar de

respaldo del software a medida que se

copias  actualizadas

va desarroliando y tomar medidas de
seguridad

Universidad de Ciencias Comerciales
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Ausencia de miembros del

equipo por enfermedad,

accidentes, etc.

Evaluar si el resto del equipo puede
asumir la responsabilidad de seguir con
el proyecto o recurrir a la contratacion

de personal suplente.

Retraso en el

desarrollo del

Evaluar si es posible asumir la

responsabilidad por el equipo de trabajo

del sistema

entendimiento de los requisitos

sistema y de ser necesario contratar personal
adicionat

Mala interpretacion 0 . . ]
Realizar explicaciones concretas y

detalladas al equipo de desarrollo,

Riesgos de desastres naturales:

Descripcion del Riesgo

Plan de Contingencia

Incendio

Uso de extintores de incendios, vy
adquirir una pdliza de seguros contra

incendios,

Terremoto e inundaciones

Adquirir una poliza de seguros contra
este tipo de desastres.
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5. Planificacién Temporal

La planificacion temporal es la culminacidon de una actividad de planificacion,
componente primordial de la direccion del proyecto de software, es una actividad que
distribuye el esfuerzo estimado a lo largo de {a duracién prevista del sistema,
asignandole el esfuerzo a la tarea especifica, la planificacién temporal evoluciona
con el tiempo.

Al haber seleccionado un modelo de proceso adecuado, las tareas que hay que
llevar a cabo, la cantidad de trabajo, el numero de personas necesarias, conocemos
las fechas limites de entrega y tenemos considerados los riesgos, entonces ya
estamos dentro de la planificacién estratégica.

La planificacidbn temporal nos proporciona tareas e hitos que deben seguirse y
controlarse a medida que avance el proyecto

5.1 Cronograma de actividades

Diagnostico
‘Momnbre detoren : 7% Dhuracion i Comierzo | Fin %P;e- (2T mey0r P?:.i‘:*t!fﬁf I
L I R e b (FIRLETR I VIS DU MK VTS
=! Actividad 1 dia? lun 28/0507 lun 288507 . .
Eleccion del la Empresa 1 dia? lurm 250507 fun 280507 B
= DIARCHOSTICO & dian? mar 29/05/0¥ mar 050607
Reunidn con e clisnte 1 dia? mar 2910507 tar 280507
Dissfin da ertievista 1 elia mig FOMED? mis 300SF 1 %
Aplicacidn da ta ertievista 1 dta jue 310587 Jua 3TO3T 5 &
tevariamiento e capacidad In: 1 «lin Jug 31AE0F jue 31N507
Froceso de entievistn 1 dia vie 0108107 viz Q10607 7
tnforme Final 2 dias tan 0I0B/07 mar 050607 &
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“ AHALISIS DEL AREATIE WIGACK0
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Hodela del fajo de Procesos
) DISERO DEL SISTEMA DE NEGOCIO
iq Hodetads de dslog
Dingrains de o e procesos
Digefig de fa arquistclura del soflware

g‘m% Sistema Informatico de Ventas (SIV)

Analisis y disefio

| Dusgestn ?Wéoimé;iz_u“i Cof eOr [0t 7

| T M ISIDI WX VIS D LM VIS BILN

s mHUIT 00 | e —————

8 diag mié 060607 we 150607 | (P EEEREE—
Jibas lun 11607 mig 130817

3 fag 1réd 086107 vie CONGRT
5 ifas Jun 170607 vig 1508007 4
3dlas: tunt3ReRT mid 2006407
1dia hin 13168107 lun 180607
24ias mar $9NS07 mié 2006007 7
Bdiss jue 210687 jue 280607
Jddias jue 21 MGD7 lian 250687
s wer BOBRT. iR ATNENT 10 ¢
Tda  elONSNY  jueZBABAT V1 |
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Desarrollo

trw g ;-

o Nomwo dotares S Dmaclén Comenzo |
[ | |08 ju1'07 EETL A izzjum? 2
_ | ' | divisioitixivisibilmiKisivisioiiv xu\v sloli
=} DESARROLLO 14 dfis? mar 10077 "
i~ PLAHIFICACION § dlas? mar 1020707
& Caltuto de viabiltiad tdar’  mer 00747
Viahilicdad Téenica C 1oe? tié 110707
Viabildad Econdinica g e ey '
Viabildad Legial 1 dia? mat 1707107
i Veabllidad Oper dliva 1 dia? mat 170707
S GESTION DEL PROYVECTO . Bdies? mar 10701
il Parsonal 1dia? tar 1707407
] Seleccidn del grupo de Trobelo Sdab  mar 1TROTRY
el Problemna 1 dia? mar 1707107
By Selecon del inodelo de Proceso o {dia? mar 1707107
PABITO DEL SOFTWARE : 1dal. wié 18R7NT
ANALISES DE RIESGO 1 dia? jue 1807207
PLANFICACION TEMPORAL 2dias yie 200707
GESTION DE CONFIGURACION 1 dia? mar 2407407
(+} DISETI0 DE LA INYRANET . 3dins?  mid 260707 ey
- Diatinicion de equinosy termingles 1 dia i 2500707
N Conettividad de medios de lransmicion 1 dia? tié 250707 '
Topologia da la infrenet 1 dia? Jue 260707 %
: &y Configuracien def dirsccionamierta 1 dia? e 261007107
' Nomas de disefio 1 dia?: vie 707007 %
R Distribucion de equips TR viedtOTT | =)
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{Noribre de farea '
4
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6. Gestion de Configuracion

La garantia de la calidad del software es una “actividad de proteccién” que se
aplica a lo largo de todo el proceso de ingenieria del software; la gestion de
configuracion identifica, controla, audita e informa de las modificaciones que
invariablemente se dan al desarrollar el software una vez que ha sido distribuido
a los clientes. La configuraciéon se organiza de tal forma que sea posible un
control organizado de los cambios Las Auditorias de la Configuracion de
software son utilizadas para asegurar que se desarrollan adecuadamente y de la
Generacién de Informe sobre todo los cambios realizados en la configuracion.

l.a gestién de configuracién del software es una actividad de proteccion que se
aplica a lo iargo de todo el proceso de ingenieria del software. La GCS identifica,
controla, audita e informa de las modificaciones gue invariablemente se dan al
desarroliar el software una vez que ha sido distribuido a los clientes. Es un
_elemento importante, su responsabilidad principal es el control de cambio, para
asegurarse que se desarrollan adecuadamente.

A medida que progresa el proceso de software, ef nimero de elementos de
configuraciébn del software crece rapidamente Una especificacion del sistema
produce un plan del proyecto del software y una especificacién de requisitos del
software asi como otros elementos relativos al hardware

Una Linea Base es un concepto de gestion de configuracién del software que
nos ayuda a controlar los cambios sin impedir seriamenie ios cambios
justificados A como se muestra en la siguiente figura

o1
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Linea Base

Ingenieria de Sistemas

Especifiacidn del sistema

Analisis de requisitos

Especificacion de
requigitos de software

Disefio del software

Especificacién del
disefio

Codificacidn

Cadigo fuente

Prueba

Planes fprocedimientos fdatos de
prueba

Entrega

Sistema en funcionamiento
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S

V.2 FASE DE DESARROLLO

Esta fase esta compuesta por los diferentes disefio de la informacion en la empresa

V .21 Diseiio

El disefio es el nucleo técnico de la ingenieria del software, durante esta etapa se
desarrollan, revisan y documentan refinamientos progresivos de estructuras de

datos, arquitectura del programa, interfaces y detalles procedimentales

La fase de disefio produce un disefio de datos, un disefio arquitecténico, un disefio
de interfaz y un disefio procedimental.

El disefio es un proceso iterativo a través del cual se traducen los requisitos en una
representacion del software

La capacidad creativa, la experiencia acumulada, el sentido del “buen” software y un
empefio global en la calidad son factores criticos del éxito de! disefio.

Objetivo:
Traducir los documentos a modelos UML

Los disefios que conlleva el proyecto son:

1 Disefio conceptual
2 Disefio logico
3 Diseifio fisico y despliegue

A continuacion se detallan cada uno de los disefios.
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1. Disefio Conceptual

El disefio conceptual, esta relacionado con la estructura del modelo estatico de clase

y las conexiones entre los componentes del modelo

Traduce los objetos de datos definidos en el modelo de andlisis a estructura de
datos que residen dentro del software. Los atributos que describen los objetos de
datos, las relaciones entre éstos y su empleo dentro del programa influyen en la

eleccion de las estrucfuras de datos.

- Practicas de Andlisis y Disefios orientados a objetos con UML.
Dentro del diagrama de clases existen dos relaciones importantes, las cuales
son la agregacidn y la composicion; también hay- dos relaciones que
establecen gue una clase genera objetos que son parte de un objeto definido
por otra clase En el lenguaje modelado unificado (UML) esto se conoce

como asociacion

1.1 Descripcion del proyecto

El producto es un prototipo de sistema de ventas en la empresa “Fabrica de
materiales de construccion Howard”, con el objetivo de automatizar las ventas y
Hevar un control de los productos vendidos asi como de los adquiridos, ademas de
agilizar la informacion a la hora de pedir algin reporte que facilite la administracion
de la misma.

El sistema administrara su hbase de datos de forma centralizada, utilizando el modelo
Cliente / Servidor, el cual permitird que este sea alimentado o consultado a la misma
vez desde cualquier estacién de trabaje, agifizando de esta forma los procesos de
registro, consultas y actualizaciones que sean requeridos El sistema ha desarrollar
se enfoca especificamente al area de venta.
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§

1.2 Requerimientos del prototipo de sistema

1 Proceso de visita a la pagina Web.

a Cliente entra a ia pagina Web y se registra como cliente si lo desea
b Cliente enira a ver catalogo de producto.

Cabe sefialar que dicha pagina debe de hacer un conteo de visitantes asi como una

encuesta que pemita saber la forma en que se entero del sitio.

2. Proceso de venta de materiales

a Elcliente soliicita informacion del producto al vendedor

b. El vendedor suministra informacion
c. Si el cliente decide comprar el producto, el vendedor procede a
elaborar factura de compra, tomando los datos completos del clientes

v Nombre del cliente
- Direccién donde se realizara la entrega de producio (en caso

de que se soficite transporte)
Ciudad
«  Teléfono

3. Proceso de despacho de Materiales

- El asesor de servicio o vendedor debe encargarse de revisar que ia solicitud

cumpla con los requisitos definidos.
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- Imprimir la orden de compra

- La original debe ser entregada ai cliente ai momento de la entrega de los

materiales, una copia para contabilidad y una para el archivo.

- E! asesor debe verificar y conciliar que la facture (compuesta por el
documento con el recibido del cliente) este de acuerdo a lo solicitado en su
orden de compra

4 Administracion del prototipo de sistema

v Debera actualizar los productos del prototipo de sistema
v Controla el inventario de 10s productos existentes

1.3Diagrama de Caso de uso
Un diagrama de caso de uso es una descripcion de las acciones de un sistema

desde el punto de vista del usuario, en el se especifican la funcionalidad y el
comportamiento del prototipo de sistema mediante su iteracién con el usuario.
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4 Diagrama General de caso de uso

D

Ingresar a Aplication Web

Registrar Clientes /
<gxtend>>»
Vendedor %

liente
Establecer Contacto Client
cegompunicate - > O

Ingresa . ( )

productos Realizar ventas Registrar Opinion
O‘l\

Administrador Controlar inventario ,_E ?—\

’ Proveedor

\

Suministra L
productos

Registrar Vendedores
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1.4Diagrama de Componentes

Los diagramas de componentes muestran como distintos subsistemas de software
conforman la estructura general del prototipo de sistema, que se crea en una base
de datos centralizada que contiene registros de los productos. Resulta esencial que
estos datos se centralicen en una base de datos, para disponer de informacion de
forma rapida y segura.

Diagrama de Componentes
Microsotf ASP.NET
Visual Studio
NEt ] |
e Y
Sistema hiot mativo Pagina
de Ventas (SV) Web
A N
T s N /
Registro de , / | A . /
Vendedores ! ! Y /
/ ’ W \ b
Y Registro de Registro de
Y, Productos clientes
/ |
4 |
/
2 |
Factura \/
Control de
Inventario
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2. Diseiio L.6gico

En general éste es donde el resultado es por intuicion obvia, se tarda mas en

resolver un problema dificil

- Modelado mediante herramientas de disefio automatizado.

La modularidad del software es un atributo que permite a un programa ser
manejado intelectuaimente La modularidad tanto en el programa como en los
datos y el concepto de abstraccion permiten al disefiador simplificar y
reutilizar componentes del software. De hecho, la modularidad se ha
convertido en un enfoque aceptado por todas las disciplinas, pues reduce la
complejidad
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2.1 Modelos de Caso de Uso

Caso de Uso Registro de Clientes

Objetivo: Mantener una base de datos de los Clientes Potenciales.
Actor principal Cliente

Personal involucrado e intereses Vendedor

Precondiciones- ingresar a la Web, llamar por teléfono at vendedor o dirigirse a las
instalaciones de la empresa

Post-condiciones' Comprar Materiales de construccion.

Fiujo basico:

Accidn del actor Responsabilidad del sistema
» Cargar Web » Mostrar Web.
» Registrarse como cliente » Mostrar Clase cliente
- » Guardar Registro > Registro Grabado
» Cancelar Operacion. » Mostrar Pantalla de bienvenida

Flujos alternativos.

» Llamar por teléfono al Vendedor
» Visitar empresa.

Requisitos especiales’

Frecuencia
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Caso de Uso Ventas

Objetivo: Facilitar al cliente los materiales para su construccion o proyecto.

Actor principal Vendedor

Personal involucrado e intereses: Cliente.

Precondiciones Haber revisado catalogo de producto -

Post-condiciones. Seleccionar productos.

Flujo basico.
Accion del actor

Atender Cliente

Visualizar catalogo de productos.
Brindar informacion de productos
Mostrar productos.

Iinformar precios

Elaborar pro forma o factura.
Seleccionar Producto.

Ingresar datos personales del
cliente

Imprimir factura

¥V VVVVVVVY

Flujos alternativos.

» Llamar por tetéfono al Vendedor

Requisitos especiales.

VVVVVY

Responsabilidad del sistema

Visualizar catalogo de productos
Buscar producto de interés

Mostrar formato de pro forma o factura.
Agregar producto.

Guardar Factura

Imprimir Factura

Frecuencia
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Caso de Uso Suministro de Productos al Inventario

Objetivo: Mantener actualizado los productos
Actor principal Vendedor

Personal involucrado e intereses Administrador

Precondiciones. Suministrar productos de inventario.

Post-condiciones- Solicitar productos.

Flujo basico:

Accidn del actor Responsabilidad del sistema
» Recepcionar producios » Muestra los productos
» Mostrar producto. » Registro Actualizado de producto
¥ Modificar registro. » Nuevo registré guardado.

» Ainadir registro.

Flujos alternativos

Requisitos especiales

Frecuencia

Universidad de Ciencias Comerciales
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Caso de Uso Control de inventario de Productos

Objetivo: Mantener actualizada la existencia de productos
Actor principal Vendedor

Personal involucrado e intereses Administrador

Precondiciones Suministrar productos al inventario

Post-condiciones Vender productos al cliente.

Flujo basico
Accidn del actor Responsabilidad del sistema
» Actualizar inventario » Muestra Productos.
» Mosfrar Registro de Productos > Registros de productos Actualizados.
» Modificar registros. » Registro Eliminado.
» Eliminar Producto 5> Reporte con consulta por fecha.
» Emitir reporte (fecha)

Flujos alternativos-

Requisitos especiales

Frecuencia
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2.2 Diagrama de Caso de uso Particulares

Los diagramas de casos de uso particulares muestran la secuencia de iteraciones
que son desarrolladas por el prototipo de sistema en una area en especifica,
detallando la funcionalidad y el comportamiento del prototipo de sistema mediante su

iteracién con el o los usuarios implicados en al proceso.

+ Dilagrama de caso de uso “Registro de Clientes”

Caso de uso Registra de Clientes

A

- Cargar Web
(-) ﬂ____,.__‘-:"”"~ g <<ERtEnd>> /,_,___ )
Cllente T B Reglstrar Ophion
( > ?ﬁ fr
Cancefar operacion e i \<<include>>
| ( J
oot <<extend>T _ ) \\

o ‘ Mostrar Clase Cllente ; b
-/ / ()
| /<celue>> <<eltends> Moster clase opinion

/
| /
|

/
> WO

( 4
+ \)(:— <<extends>
YN g

’ — Guardar Registro
Vendedor Registrar Cliente

i
|

<<exlends> |
—_ . L N\ 4
L/

Ingresa datos Generales



@

% Sjstema Informatico de Ventas (SIV)

+ Diagrama de caso de uso “Ventas”

Casp de use Yentas

( ) Contacta N —_——
¥ o )

AN A
Vendedor \ Cliente e Saliitar producto
\\ \\
’ ~
\ N
N —
£ R Brindar datos
(‘.‘- j) L )
— s
Solicitar Datos Elaborar Factura T~ S<extend>?
/ T‘\ T - - )
/ N N .
L e
<A / \ Agregar productos
) / \
Visualizar catakego de poductos ffincludeﬁ ) N

AY
A \ <<pxlend>>

.._/-—Lf/
- -

Inprimir facium Ingresa datos Gererales
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4 Diagrama de caso de uso “Control de inventario”

Control de inventario de P oduc fos
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+ Diagrama de caso de uso “Registro de Vendedor”

Caso de Uso Ragistro de Vendador
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+ Diagrama de caso de uso “Encuesta”

Diagrama de Caso de uso Encuesta
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Este especifica las actividades que ocurren dentro de un caso de uso o dentro del

comportamiento de un objeto, se dan normalmente en una

Diayama d Adividad

secuencia

Registrarse

como cliente
e -

J

N

A Sdircela
T W

Regisnar
Consuka > opirion
_pdst_

(Sdiciafactwa) : ‘)\

{ .
Paga et Recibe factura
¥ prodikctos
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3. Diagrama de Secuencia

Este diagrama proporciona una vista detallada de casos de uso, muestra
una iteracion organizada en una secuencia de tiempo y ayuda a documentar
el flujo l6gico, dentro de la aplicacion.

+ Diagrama de secuencia del caso de uso “Registro de clientes” en la

Empresa.
Casods UsoRoegistro de Clientes en h Empresa
- % Qfrm Registro Clientes
v frm Registro Clientes
s N D
.Lliente 214540 )
1 S olicita Repistrarse l.
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|
|
!
|
l
|
|
l
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L Diagrama de secuencia del caso de uso “Registro de clientes Web”

Dlagrama de secuencla Reglstro de Clentes en la Web
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-+ Diagrama de secuencia del caso de uso “Ventas”
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Sistema Informatico de Ventas (SIV)
+ Diagrama de secuencia del caso de uso “Control inventario”
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4 Diagrama de secuencia del caso de uso “Registro de Vendedores”

Diagrama de Secuencia Registro de Vendedores
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+ Diagrama de secuencia del caso de uso “Encuesta”

Diagrama de Secuencia Encuesta
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2.6 Diagrama de Distribucién

El diagrama de distribucién muestra la estructura general en las areas afectadas por

el prototipo de sistema en la empresa

Diagrama de Distribucion

SERVIDOR
Sistema Informatico
de Ventas
Departamento ce Departamento de
Ventas Administracion

2.7 Diagrama de desplieque

Terminal de
wventa
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2.8Diagrama de disefio (Presentacién / L6égica / Datos)

DIAGRAMA DE DISENO
Presentacidn
Catitogos Légica Datos
\\
\ olClases
- Nuevo
Login Guatdar
Modificar
Actualizai
1
!
Reportes : Base de Datos
1
. Proyec
i
|
- 4 ] i
fand K3 Y
lo
Facluia Mody
S
\‘ Conexion
OReporas
Acergade
Havegacidn
L e
Hanamientas Sitio Wab
Windovs
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2.9Diagrama entidad relacion

El diagrama de entidad relacién muestra ia relaciones de las tablas que conforman la

base de datos del protfotipo de sistema.

DetalleFactura Prodhicto ! AgregarCompra -
o] iodktat F et o | (Clete
j Iacna am | Smercrat ﬁ idente
| iredeto IdstcaProducto | idnn _| onteCin
| cand | e vt | ||
[ et | oo || fchocompa | i
o || e o
Prediferta | et [!-_@, e

e ]
e | §] Wperactn || e ——
ﬂ Teefong | Tort I
| - Eolondey
) T §] sty
T || el
it |
I
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210 Diagrama de la red ““Fabrica de materiales de construccion
Howard”

l DIAGRAM DE RED HOWARD |

e Civer Q

Gk @i

Antena de Infernet ISP Router

Swith de 8 puertos Pégina 1
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Perfiles de usuarios

Para los usuarios que utilizara el sistema, se disefiaron los siguientes perfiles de
acuerdo a lo que realizara y consultaran, fomando en cuenta las consideraciones
expuestas de forma verbal por el gerente propietario de la empresa

Perfil ADMINISTRADOR
Este perfil tendr4 acceso a todas las opciones del mend podra realizar
modificaciones, ingresar registro de los productos y clientes, actualizarlos, ingresar
nuevos vendedores y dar de baja, controlar inventario, generar reportes sin
restricciones y utilizar todas las herramientas del sistema. En resumen tendra libre
acceso a todo el sistema

Perfil CONTADOR / VENDEDOR

Este perfil tendra acceso a todas las opciones del prototipo de sistema, excepto
1. Registro de vendedor
2. Sitio Web
3 Reimprimir Factura

3. Diseito fisico y despliegue

Las restricciones de disefo, tales como limitaciones fisicas de memoria o la
necesidad de una interfaz externa especializada podra dictar requisitos especiales
para ensamblar o empaquetar el software

Se presentan descripciones del algoritmo, procedimientos, alternativas, datos
tabulares, extractos de otros documentos y otro tipo de informacion relevante, todo
esto mediante notas.

- Diseiio basado en componentes
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Se representa el disefio de interfaces internas y externas del programa y se

describe un disefio detallado de la interfaz hombre maquina

Los componentes son elementos de software que se tratan por separado,

tales como. las subrutinas y las funciones o procedimientos.

3.1Pantallas de captacion de datos. Descripcién
Manual de usuario

Iintroduccidn

Bienvenidos al presente manual de usuario del sistema informéatico de Ventas (SIV )
de la Fabrica de materiales de construccion Howard” , este sistema es un prototipo
de sistema que tendra fa funcion principal de automatizar las ventas de la empresa
que hoy se efectian de forma manual

Objetivo
& Facilitar al usuario el aprendizaje y manejo del SIV para que pueda ser usado

de la mejor manera, respondiendo a las necesidades de la empresa

A continuacién se detalla como esta constituido el SIV y la manera de utilizacion de!

mismo-
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Esta es la pantalla con la que se da inicio al sistema informatico de ventas (SIV).

| Sistema Informatico de Ventas (S1V)

Sistema desarrollado bajo la
plataforma Visual Basic .NET

con SQL Server 2000.
NN ENNEENR _
Cargando: 33% Version 2.0.00

Este es el Login donde se da acceso al operario a través de una contrasefia que
solo el personal autorizado podra conocer Una vez validada su contrasefia el
sistema le mostrara el rol al que puede acceder

—Usuario y Contrasefia  E—
Usuario - | | Aceptar_|

Contrasefia - |

Roles . 1 __'LI Cancelar I

Desarroliado & Implemenado pro Alumnos de laUCC y
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Este es el menu principal donde se encuentran los formularios, reportes y consultas

del Sistema.
Desde aqui se debera ejecutar cualquier proceso.

En este formulario encontrara los productos en existencias y sus precios. A si mismo

podra buscar productos por nombre de producto segin lo que quiera el cliente.

1 [ frmBuscarProducto

~ REGISTRO DE PRODUCTOS

Ingrese el Mombre del Producte ’

| IdProducto | NombreProducto | NombreCategoria| UnidadMedida | Existencia
N tubio 172 N 431

decorado ‘ o
ladrillo
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Este formulario encontrara la informacion de los clientes, de igual forma podra

buscar por nombre

i

M frmBuscarlliente - -~

REGISTRO DE CLIENTES
Ingrase el Mombre del Cliente |
| Hombre{ Bente Telefono
‘_i {:IDLQI&::: e
RONALD GARCIA GRA. 16239680
MARIELA PENA GAITAN | 6323232 Masaya, Nicaragua
RUTHRIZO 265656
Robert Garcia 454 manau finitapa
111111 sdSDSDS D5SDSDSD

En este formulario le permite al usuario buscar productos por codigo e ingresar

nuevas compras al sistema.

AR TR W R

:% . i% @; : _ .. === -
tpune | guadar | Gonclar | Busom | gair |
~Producto en Inventario - : -
Codigo de Producto 0 Nombre dsl Producto |
Umd“desEmstsntes [P Wi de Vi ! r—
Agregar Cpmﬁra al Inventaric
Fecha de Compra |__° 7
No de_a Factura | : Precio de Compra i
Unidades Cnmpfradas i - K Unidades en Inventarig l
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Este formulario i tng resa los reglstros de clientes

| By ] . | i ] ‘
pMuevo Suay dar hioditionr sotuailzar g cf‘l £l

Eattr Prlmaru ] Aacerior I Sigulenta Ukmo

[Reglstro de Cllentes

- Datos del Cliente: N

Codige del Clisnte: [j Registro: 1 de 6

Nombra ¥ Apaltide [T

MN° Telefdnico:

" Dhreschon:

a-Mail {sasurdz>

Este formulario es para registrar nuevas marcas de productos.

T et TR T b

é frmMarcaProducl.n

a) I | I I @i I b | WP
n:luall‘ar ,anv‘ltl‘ Eusoar Salr Foterior | Siguiente | Uitimo

Guardar I Mﬁoil‘

i H_ueju‘o

% | Reglstro de Marcas
“Marcas de Productas e e # oo T
Codigo de Marca IF‘ : Registto 1 de 7

Nembre de la Marca  |[PROITEUCTO

Este formulario hace el registro de los productos y busca por nombres los productos

| 7 Reglstro de los Productos o

Ciatos de Proguctos = ———= — — I— — T e — - -
J Cuadige de Praducts [i f Ragistra: 1 da 3
; Mombra de Praduste o 172
j Preclo de Yenta  [ioo Buscar por nombra de productn
| Unidades Ewstemtes 3T ] '” '
Unidad de Meaodida P; ;_! “ Il
Categoris i = |

| I
i . tMarcs IL"ulrrl:d:j: _Ll l
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Este formulario se registra las unidades de medidas de los productos

T

uuardar

O THLG 7

o

MNusvo

ormulario I""_‘l'a'gstro i

Codigio de Unidad I‘ Reulstio 1 de 7

Huavo Modlfluir {1 rAotuslizar Cancelar Busoar Sakr Primero Siguiente
[Umdad de Medlda
—Datos de Unidad de Medida

Nombre de Unidad . jiu

Descripcion Ii;il:jgl AMoS

bl
Eoim -2

Lifidiate I Rasfrescar i Distalle I

Fabrica cle Materiales

FACTURA

de Construccion Howard

— Detalle de Factura —
Numero 1D Foecha de Crdan -Cetalle de costos —— —]
ST Z5/11/2007 12:00.00 &
’ Arndads i
a Clisnte s Towal
ARy (=20 ]
Y MARIELA PERA GAITAN =1
o [767
: g Vendader ) A (%)
2 ] DOUGLAS Ao -1 Jo
3
g Forma da Paga Total Factura
6 ~| {FAGARE -1 TET

—Detalle de lo= productas Seleccionados

‘MombreProducto | PracicVerts | Cantidad | BubTot
tubo 172 100 3 300

ladrilla 10 i3 30
tubo 1/2 2 100 200
decorado =] 2 168

|pube 122 1 .1oo ton
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Este formulario muestra el detalle de la factura de los productos que el cliente solita
al momento de realizar la factura.

deae Refies

Fabrica de M~

tncldr | Update _Cenar |
DETALLE DE FACTURA
Ndmerc D Facha de ' -
. - ~ktapa de Fuesta a Funto : - i 1
fio JR2A121 | ometo de la Orden (Tl Nimero del Detalle [~
a] Clients Buscar Productos por Mombie
]MAHlEL i
Vandedo]| —Lista de Productos — -
E I DOUGL | | Product Name Product ID
:_ romade] | 0172 i

| [PAGAR

r Detafle de los productos Selec

| NombreFroduete B
P |tubo/2
| tadritia

tubo 172 | 7 Coztos de Cada Producta -
decorado 1| Cantidad Salictud ~ Unit Price SubTatal

tuba 1/2 . .
o [0 [
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En esta pantalla se muestra el formulario de registro de vendedores en el cual se
ingresa los datos de los vendedores asi como también se pueden anular

I ARARIC I EACTEN D
;Reg'i'stro de los Vendedores

i Datos de fos Clientes

Id Vendador i

Primar Nomtirg [0 ©

| Brimer Aﬁellid'o. Jia

Estado del Vendedor IAha *I

Segunds Apelfids frp .

S Guardar F Ca_r;c-;lar i

Gedule {0l NEESO0EENT T Telfaforic [?aﬁ}iﬁ.dﬂ' ] : © Buséar 1 Actualizar [
Diraccion | Canetels Nieva aleon o . - B

Fecha Actusl i Lanes | 26 de T jetshie de 2007 Ll

Primarng ] -Siguien{a I

En esta pantalla se muestra la opinion, comentario y sugerencias de nuestros

s X

REGISTRO DE OPINIONES DE LOS VISITANTES EN LA WEB

Si desea Boirar uno de los iegisiros, Seleccionslo y presione el boton supfimir del teclada
o | Encuesta .| Nomixe sl o

tpatic it gls v

9%
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En esta pantalla se visualiza la cantidad de visitantes a través de la Web

5 L TR i T

[ rmvisitantesweh

VER CONTADOR DE VISITANTES DE NUESTRO SITIO WEB

- ORRUPBIGK] e = e e I S OO

»

’ —# Vigitantes Sifio Cliante — r-# Visilantes Sitio Opinion — r# Visitantes Gilio Inicio —

. ]1 11111200 IHIHQIJO‘ < 11200

| #devisitantes 10. : 2 de Visftantes 3 # de Visitaites 9

. | . e

3.2 Codificacion de procesos

El software a utilizar para la codificacion del prototipo de sistema, son herramientas
modernas de programacion y modelacion de la estructura de la base de datos tales
como: Microsoft SQL Server, como gestor de bases de datos, Microsoft Visual Basic
NET, para la programacion del sistema, Asp.NET para la creacion de la aplicacién
Web del sistema Cabe recalcar que estas herramientas, proporcionan la facilidad de
crear una aplicacion animada, amigable, atractiva a la vista y de facil
implementacién

- Proyectos de Datos Cliente / Servidor.

En general, el modelo de proceso del software que se aplica a los sistemas
cliente / servidor tiene una naturaleza evolutiva, y los métodos técnicos suelen
tender a enfoques orientados a objetos.
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Estos dos componentes el cliente y el servidor, son los bloques basicos de
construccion de un sistema distribuido y de esta manera, cuando se describe
el disefio y desarrollo de dicho sistema sera necesario tener conocimiento de

sus funciones y de su capacidad

En el entorno de bases de datos cliente / servidor, los clientes envian las
consultas a la base de datos, estas consultas se envian al servidor SQL, el
servidor de ia base de datos lee el codigo SQL, lo interpreta y luego lo
visualiza en la caja de texto

3.3 Pruebas

El principal objetivo del disefio de casos de pruebas es obtener un conjunto de
pruebas que tengan la mayor probabilidad de descubrir los defectos del software Se
debe de ejecutar el programa antes de que liegue al cliente con la intencién de
especificar y descubrir todos los errores de manera que el cliente no experimente la

frustracion asociada con un producto de baja calidad

La logica interna del programa se comprueba utilizando técnicas de disefio de casos
de prueba de caja blanca, la cual se centra en la estructura de control del programa,
se obtienen casos de prueba que aseguren que durante la prueba se han ejecutado
por lo menos una vez todas las sentencias del programa y que se ejercitan todas {as
condiciones lagicas.

Objetivo:
Utilizar los casos de prueba para las condiciones légicas
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- Casos de prueba basados en escenarios de uso.
Los casos de prueba basados en escenarios de uso, muestran alguna de las

acciones que un administrador de proyecto debe de llevar a cabo.

El diagrama de casos de uso muestra la secuencia de iteraciones que son
desarrolladas por el sistema, especificando la funcionalidad y el
comportamiento del sistema mediante su iteracién con el usuario.

El diagrama de secuencia, nos permite identificar los objetos y métodos u
operaciones del sistema.

V.2.2 Red Local (“Intranet”)

Intranet es recurso utifizado para la implementacién de tecnologia Internet dentro de
una organizacion. E! desarrollec de las redes informaticas posibilito la
telecomunicacion y finalmente , la existencia de Internet, gracias a la cual una
computadora puede intercambiar facilmente informacién con otra de una forma
segura, ademas se distingue por su tamafio, cableado y tecnologia de transmision,
las velocidades tipicas son de 10, 100 MPS

La importancia de las redes radica en que en un principio se puede conectar un
nimero determinado de ordenadores que pueden ser ampliados a medida que
crecen las necesidades de la empresa.

1. Definicion de los equipos terminales y conectividad.

La “Fabrica De Materiales De Construccion Howard” cuenta con una estructura de
red local, con tres terminales sin servidor, por ello esta contemplado implementar la

instalacién y configuracién de un servidor donde sera implementado el sistema
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informatico de ventas (SIV) con una aplicacién Web donde el cliente podra buscar

los productos que necesita

SIV como sistema distribuido estard al alcance del o los vendedores y el

administrador de la empresa, donde tendran acceso a la informacion segun su perfil
2. Topologia de la Intranet

La topologia que se utilizard en la fabrica de construccion Bloquera Howar es
topologia en forma de estrella’ tiene un nodo central generalmente ocupado por un
routers, y Switch, este hardware permiten trasmitir la cantidad de informacién entre
areas

| o usual en esta topologia es que conecta todos los cables en un punto central de
concentracion Lo principal la fiabilidad (si uno de los segmentos tienen problemas
afectara al nodo conectado en el).

3. Justificacion de Dispositivos y Normas del disefio implementado.

Los dispositivos utilizados en la implementaciéon de la red local {LAN) estan
detallados en los requerimientos del sistema.

4. Configuracién del Direccionamiento IP

La distribucion de red local esta elaborada con la siguiente configuracion estatica

Direccién de Red | Rango de Hot Broadcast Mascara de Red
1921680 2 192 1680 1 192 168.0 255 255 255 2550
192 16805 192 168 0 254

192 16806
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5. Distribucién De Equipos

La fabrica de materiales de construccion Howar cuenta con equipo de cémputo, los
cuales estaran distribuido.

+ Con dos terminales

4 Un servidor

4 Una impresora

Los ordenadores estaran ubicados.
1. Uno en administraciéon
2. Uno en Ventas con la impresora
3. Asi mismo ef servidor por razones de seguridad se instalara en un
cuarto que se mantiene disponible sin ningdn uso alguno en la
empresa, este sera utilizado Gnicamente para el servidor
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VI GLOSARIO DE TERMINOS

ANN: Analisis del 4rea de negocio se ocupa de identificar en detalle la informacion
(en la forma de tipos de entidad [objetos de datos] y los requisitos de las funciones
(en la forma de procesos) de area de negocio seieccionadas [dOminio] identificadas
durante la PEI, averiguando sus interacciones Se ocupa solamente de especificar
gue se requiere en un area de negocio |

Ambito del Software: describe la funcidon, el rendimiento, las restricciones, las
interfaces y la fiabilidad, se evaluan las funciones del ambito y en algunos casos se
refinan para dar mas detalles antes del comienzo de la estimacion Obtencién de la
informacién necesaria para el software, para esto el analista y el cliente se rednen
sobre las expectativas del proyecto y se ponen de acuerdo en los puntos de interés

para su desarrollo

Atributos: es un dato contenido en todas las instancias de una clase Cada atributo
tiene un valor para cada una de las instancias Varias de las clases pueden tener

atributos comunes pero cada attibuto debe ser Gnico dentro de una clase

Casos de uso: descripciones narrativas de los procesos del dominio, es la
descripcion de todos los casos y sus relaciones

Clases: una clase de objetos es una abstraccidn que describe un grupo de
instancias con propiedades (atributos) comunes, comportamiento (operaciones)
comun, relaciones con otros objetos y una semantica comun. La diferencia entre una
clase y una instancia esta en el grado de abstraccion
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Clientes: Interactia con el usuario, usualmenie en forma grafica Frecuentemente
se comunica con procesos auxiliares que se encargan de establecer conexién con el
servidor.

DRA: Desarrollo Rapido de Aplicaciones Es un modelo de proceso del desarrolio
del software lineal secuencial que enfatiza un ciclo de desarrollo extremadamente
corto de 60 a 90 dias

Disefio conceptual: es el enfoque que se realiza desde la perspectiva del usuario
y/o del negocio. El objetivo principal consiste en la definicién del proyecto y de los
conceptos de la solucién

Disefio Légico: Es el proceso de tomar los requerimientos de usuario obtenidos en
el disefio conceptual Los objetos y servicios, la interfase de usuario y 1a base de
datos logica son el conjunto de elementos identificados y disefiados en esta
perspectiva

Disefio Fisico: Es el proceso en donde los requerimientos del disefio conceptual y
l6gico son puestos en forma tangible Esta define como los componentes de la
solucion, asi como la interfaz de usuario y la base de datos fisica trabajan juntos
Desempeiio, Implementacién, ancho de banda, escalabilidad, adaptabilidad y

mantenibilidad son todos los resultados implementados a través del disefio fisico

Gestor de Base de Datos: Lugar donde se almacena la base de datos en este caso

la base de datos estara almacenada en el servidor y serd manipulada por el usuario

Métricas del Proyecto: Medida cuantitativa del grado en el que un sistema, un
componente o un proceso posee un atributo dado(IEEE,1900,P.1130) Las métricas y
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los indicadores derivados de ellos los utilizan un gestor de proyectos y un equipo de
sofiware para adaptar el flujo del trabajo del proyecto y las actividades técnicas

Modelo Cliente — Servidor: Es un modelo de computacién en el que en
procesamiento requerido para ejecutar una aplicacién o conjunto de aplicaciones

relacionadas se divide entre dos 0 mas procesos que cooperan entre si

Modelo de la Empresa: Este se define en la clasica jerarquia de unidad de negocio
{(por ejemplo un organigrama) donde cada caja del organigrama representa un area

del negocio de la empresa.

Objetos o Instancias: Un objeto es una abstraccién o una cosa con unos limites
definidos y que es relevante para el problema en cuestion. Mediante el podemos

referimos tanto a clases de objetos como a las instancias de una clase.

Operaciéon o Métodos: Es una funcion o transformacion, cada operacion lleva
implicito un objeto destino, sobre el que se va a realizar la operacién o métedo El
comportamiento de la operacion depende de la clase del objeto destino. Todos los

objetos de una clase comparten las mismas operaciones o metodos.

Punto de Funcién: Es una unidad de medida especial para medir la funcionalidad
del software.

PEI: Planificacion Estratégica de la Informacion Crea un modeio de datos a nivel del
negocio que define los objetos de datos clave y sus relaciones entre ellos y con ofras
areas del negocio. Los términos, objetivos y metas toman un significado especifico
en la PEI
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Rational Rose: Software desarrollo por Rational Software Corp Es una herramienta
CASE para desarrollar aplicaciones distribuidas utilizando lenguaje de modelacién
UML

Sistema: Es un conjunto de componentes que interactian entre si para lograr
objetivo comiéin Todo sistema depende en mayor o menor medida de una entidad
abstracta que se denomina Sistema de Informacién, este es el medio por el cual
fluyen de una persona o departamento hacia otros

UML: Lenguaje de Modelamiento Unificado, es un lenguaje grafico para visualizar,
especificar y documentar cada una de las partes que comprende el desarrollo del
software

Viabilidad: Es el estudio minucioso de la parte técnica, legal, operativa, econémica
de un producto basado en computadoras. Si esta plagado de escasez de recursos y
de fecha de entrega es necesario y prudente evaluar la viabilidad del proyecto
cuanto antes. La viabilidad y el Analisis de riesgo estan relacionados de muchas
maneras Si el riesgo del proyecto es alto la viabilidad de producir software se
reduce
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4 Sistema Informatico de Ventas (SiV)

VIl CONCLUSIONES

En base al estudio sistematico que realizamos en la empresa, y al Analizar los
procesos de venta de la empresa para elaborar marco conceptual, se concluye que

£l proyecto SIV es viable, basandonos en que se cumplieron todos los objetivos
planteados, principaimente la automatizacion de las ventas y del inventario de la
empresa “Féabrica de materiales de construccion Howard™.

Optimizar las ventas e inventario, garantizara que la existencia de los productos este
correctas de acuerdo alas entradas y salidas registradas en la empresa

Es de gran necesidad la implementacion del Sistema Informatico de Ventas que
mejore el rendimiento en la empresa y que agilice y mejore los procesos de atencion
del cliente algo que es de mucha importancia para todas las empresas en la
actualidad

Para que el sistema pueda lograr los objetivos mencionados en el parrafo anterior
debera mantenerse actualizada los diferentes registros de la base de datos del

sistema
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Sistema Informatico de Ventas (SIV)

VIIl RECOMENDACIONES

El sistema debera ser utilizado por personas capacitadas que conozcan el
funcionamiento de cada unc de los formularios asi también el seguimiento que debe
realizar para la captura de los datos especificaos tanto para la empresa como para

los clientes.

Se recomienda la supervision del sistema por el personal especializado antes
mencionado en la viabilidad operativa, para dar el soporte y mantenimiento a la
aplicacion que sera implementada para su buen funcionamiento
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% Sistema Informatico de Ventas (SIV)

ANEXOS
DETALLES DE LOS COSTOS DEL DESARROLLO DEL PROTOTIPO
DE SISTEMA
DETALLE DE SALARIO
Duracion
Numero de del
Horas Totalde |Proyecto Salario
Trabajadas por | Semanas Horas al en Numero de | promedio por
Semanas dei Mes mes meses | Integrantes |Hora en Délar
12.5 4 50 6 4 1.25
Horas Trabajadas al mes X los Meses de Duracién
del Proyecto
{ 300 Horas {
l Horas Semestrales X los Integrantes |
| 1200 | Horas |

Horas Semestrales X Salario Promedio |

1500 Délares |
DETALLE DE SERVICIOS BASICOS
Luz C$ 100.00
Teléfono C$ 200.00
Agua C$ 60.00
Internet C$ 600.00
Total C$ 960.00

El total de servicios basicos en ddlar es de $ 50.00
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w< Sistema Informatico de Ventas (SIV})

DETALLE DE EQUIPOS
Numero de Gasto
Horas trabajadas | promedio | SUBTOTAL |Conversién| Numero de
en Equipos de hora C$ C$ a Dolar | integrantes TOTAL
240 horas 10 2400 $ 125 4 $ 500
L.as 60 horas restantes se han trabajado sin equipos o sin maquina.
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DATATEX

EN COMPUTACION... . SU MEJOR QOPCION.,
CENTRO COMERCIAL SAN FRANCISCO - TEL 278 21 21 FAX 278 7898

' COTIZACION |

Cliente: BLOQUERA HAWARD #
Atin: CONTACTO ULISES RIVERA NOV-15 150120

Direccion- MANAGUA

Managua
Tel . . Fax. - - E-Mait:

Cantidad Producto | Precio$ Total$

3 COMPUTADORA DATATEX INTEL DUAL CORE 1.6GHZ/1GB 460.00 1380.00
CASE ATX P/ PIV NEGRC (DATATEX)

MB ASROCK 775-2

FDD 3.5"

MULTI DVDRW LG

TECLADO MARCA GENIUS NEGRO

RATON OPTICO PS2

PARLANTE MULTIMEDIA MARCA GENIUS NEGRO

FAX MODEM INT 56K GENERICO

CPU PIV 1.6GHZ DUAL CORE

DD 160GB 7200RPM IDE EXCELSTOR

MONITOR AQC 177 CRT

RAM 1GB KINGSTON DDR2 533MGHZ

NE PCI 10/100 DFE-520TX 7.73 7.73
SWITCH DLINK 8PTOS 10/100 20.2¢9 20.29
CABLE RJ45 CAT6 (METRO} 0.45 9.00
CONECTOR RJ45 0.25 2.50
DD 120GB SEAGATE 7200REM 68.00 68.00
IMPRESORA HP DESKJET D1460 50.00 50.00
IMP EPSON LX300+ II 200.00 200.00
RAM 1GB DDR400O MARKVISION 75.00 225.00

FRRPRPRRERRBRRERBRERR
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IGV $ 294.38
TOTALS$S  2256.90




Soluciones Integrales
Venta De Computadoras y Accesorios
por mayar y al detalie
Redes v Servicios Técnicos

TEL 2673091 - 6354594

COTIZACION

FECHA . 12 de Noviembre de 2007
Cliente  Bloquera Howard

Atencion a el mismo

Computadora con Procesador Intel Pentium 4

3.0 GHZ , LGA775, 2 MB L2 Cache, 800 MHZ
Tarjeta madre Asrock LGA 775 ConRoe 1333-D667
Integrado 6 Puertos USB, 1 Serial, 1 Paralelo
soporta ECP/EPP, 2 puertos ps/2

Integrado tarjeta audio, sonido y

Trajeta de video comparte un maximo de 256 MB
de memoria

Tarjeta de red integrada 10/100 Eternet,

3 Ranuras de Expansion 1 PCl Express, 1 Ranura $399.00 $1,197.00
HDMR, 2 Ranura PCI

Memoria ran de 512 DDR2

Disco Duro de 80 7200 rpm

Unidad Multi DVD-RW

Unidad de disco 35" x 144 MB
Teclado de 104 teclas en espafiol ps/2
Mouse Optico de dos botones ps/2
Parlantes multimedia de 120 watts
Monitor de 17" CRT AOC

$1,197 00
$179.55
$1,376.55

C$ 26,099.39

Cheque a nombre HM Computer y/o Manuel Morales
Tipo de Cambio 18 96

Ing. Karla Lizano
Agente de Ventas Tel 2673091 Cel 6554594

DIR Altamira Frente los semaforos del BDF 2673091-Cel 6554594
www hmcomputer net Correo ventas3@hmcemputer net - hmcomputer_7@hotmail com



DATATEX

EN COMPUTACION.. .. SU MEJOR OPCION
CENTRO COMERCIAL SAN FRANGISCO - TEL 2782121 FAX 278 7898

| COTIZACION

Cliente BLOQUERA HOWARD #

Attn NOV-12
Direccion
Tel - Fax: . - E-Mail
Cantidad Producto ~ Precio$

1 NE PCI 10/100 DFE-520TX 8.00
1 SWITCH DLINK BPTOS 10/100 25.00
20 CABLE RJ45 UTP SOLIDC METROS 0.35
10 CONECTOR RJ45 0.35

Las computadoras DATATEX ofrecen 36 meses de garantia en todos
sus componentes basicos. Los precios cotizados estan sujetos a variaciones
de mercadg. La oferta que aqui presentamos podra ser efectuada en cérdobas
po de cambio paralelo que rija en el momento de su cancelaciéon
ivada Eiel pais. Esperamos tener el placer de servirles. Gracias

] R
2;

9ced / 77 7 | SUBTOTAL $

A\ | GV

EJECUTN;(?)/DE TAS, | TOTAL $
Leana (Jastr e ;

16.29 13

Total $

8.00
25.00
7.00
3.50

43.50
6.53
50.03



Soluciones Integrales
Venta De Computadotas y Accesoiios
par tnayor y al detalle
Redes v Servicios Tacnicos

TEL 2673091 - 6554994

COTIZACION

FECHA 12 de Noviembre de 2007
Cliente  Bloquera Howard

Atencicna el mismo

20 Metros de Cable UTP Cat. 5 e $0.30 $6 00
10 Conectores RJ45 $018 $180
1 Switch de 8 puertos nexxt - $14.50 $14 50
1 Memoria Ram de 1gb ddr $70.00 $70 00
1 Tarjeta de red encore 10/100 $4.90 $4 90
1 Disco Duro DE 160GB sata $65.00 $65 00
1 Impresora HP Deskjet D2360 $59.50 $59 50
1 Impresora Epson LX-300 MATRICIAL $199.00 $199 00

$420.70
$63 11
$483.81
C$9,119.72

Cheque a nombre HM Computer y/fo Manuel Morales
Tipo de Cambio 18 85

Ing Karla Lizano
Agente de Ventas Tel 2673081 Cel 6554594

DIR Altamira Frente los semaforos del BDF 2673091-Cel 6554594
www hmcomputer net Correo ventas3@hmcomputer net - hmeomputer _7@hotmail com



