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RESUMEN

La presente monografia consiste en el analisis, disefio y desarrollo de un modulo de
sistema informatico que permita visualizar un analisis tanto de ventas como de la

recuperacion de cartera genera por las ventas en un periodo determinado de tiempo.

La informacién registrada en una empresa a través de su facturacion, se ir4
acumulando para luego ser procesada y presentada en cuadros para su
correspondiente andlisis: como resimenes de ventas mensuales, aumento,
disminucién y ranking de ventas segmentados por lineas, grupos, articulos, ciudades,

clientes y vendedores.

De igual manera, se procesara la informacién originada por los cobros de facturas para
luego presentar cuadros analiticos de cartera vencida, cartera por vencer con rangos
de 30-60-90-120 dias; de manera que éstos puedan ser comparados con los valores

recuperados.



ABSTRACT

The present research project consists of the analysis, design and
development of an informatics system module that allows the
visualization and analysis of both the sales and the accounts receivables
in a given period of time.

The information registered by a company through the billing statement
will be gathered and then processed and presented in tables for its
subsequent analysis, such as: monthly sales summaries, increase,
decrease and ranking of sales, separated in lines, groups, articles, cities,
clients and sellers.

Likewise, the information originated by the payments of invoices will be
processed in order to present analytical tables of accounts receivables and
current portfolios within a 30-60-90-120 days range; this way they can be
compared with the values retrieved.
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INTRODUCCION

Hoy en dia, toda empresa para estar delante de la competencia debe tener la
informacién de la evolucidon de las ventas, identificando claramente quiénes son sus
principales clientes, lineas y productos mas vendidos. Si una empresa dispone de
datos que le indiquen qué productos se han dejado de vender o cuales han aumentado

sus ventas; podran tomar acciones rapidamente de acuerdo a los reportes.

Comunmente, en las empresas se da prioridad a las ventas y se deja en segundo
plano la recuperaciéon de créditos, provocando que se produzca una gran cantidad de
cartera vencida. Esta cartera vencida a mayor tiempo acumulado, mas dificil su

recuperacion.

El proyecto que se plantea en esta monografia es justamente para satisfacer las
necesidades anteriormente mencionadas mediante el andlisis, disefio y desarrollo de
un médulo que permita controlar y visualizar la informacion de la empresa relacionada
con ventas asi como la de la recuperacién de cartera generada por las ventas a crédito
en un periodo determinado de tiempo para su posterior analisis. Ademas, un sistema
de control permite evaluar la contribucion econdémica de las diferentes actividades que
realiza la empresa y, por tanto, facilitar el proceso de decision que posibilite la mejora
de dicha contribucién. Su utilizacién, por consiguiente, puede contribuir notablemente a

facilitar y mejorar las decisiones empresariales.

En la actualidad la empresa MEGALIMPIO Cia. Ltda., cuenta con un sistema
informatico integrado, el cual abarca los procesos de compras, inventarios, ventas,
bancos y contabilidad. Lo que se pretende alcanzar con este proyecto es ampliar el
sistema actual dotdndolo de un médulo independiente que absorba los datos
almacenados en el sistema actual, los procese y brinde informacion que permita a los
administradores de la empresa disponer de una herramienta Util y agil para analizar la

situacion general y proyeccion de las ventas y recuperacion de cobranzas.



Objetivo General:

Desarrollar un médulo de sistema informatico para obtener informacién visual y grafica

de andlisis de ventas y recuperacion de cartera.

Objetivos Especificos:

e Visualizar evolucion de ventas mes a mes tanto en unidades como en
dolares.

e Exhibir totales de ventas x linea, grupo, articulo, ciudad, cliente, vendedor.

e Presentar cuadros comparativos de ventas histéricas vs. Ventas actuales.

e Emitir un reporte de productos o clientes que han disminuido las ventas.

e Listar los productos o clientes que han aumentados las ventas.

e Generar un ranking de productos, vendedores, ciudades, clientes mas
vendidos.

e Totalizar la cartera vencida y cartera por vencer mes a mes.

e Mostrar el valor de cobros mensuales y su porcentaje de relacién con
cartera.

e Reportar la cartera vencida y por vencer a 30-60-90-120 dias.

El presente trabajo estd conformado por cuatro capitulos principales: MARCO
TEORICO, CONSTRUCCION DE LA HERRAMIENTA, DESARROLLO E
IMPLEMENTACION DEL MODULO Y CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

El primer capitulo indica el marco teérico usado en el desarrollo del proyecto, que trata
temas que se relacionan directa e indirectamente con las etapas del ciclo de vida del

software.

El capitulo de Construccion de la Herramienta, se divide en dos secciones: la primera,
cubre el andlisis de la informacion de la empresa MEGALIMPIO Cia. Ltda., sobre cémo
la empresa maneja su informacion de ventas y recuperacion de cartera y se e identifica
los requerimientos para el desarrollo del modulo; la segunda, el disefio donde se

plantea los diagramas de casos de uso y el disefio de las interfaces del modulo.
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El capitulo de Desarrollo e Implementacion del Modulo, trata la programacion de todos
factores que forman las bases y son guias en el disefio del sistema, y que tienen que
cumplir con aspectos formales y funcionales del andlisis. Ademdas, contiene las

pruebas del sistema.
El capitulo de Conclusiones y Recomendaciones, presenta el resultado obtenido en el

disefio y desarrollo del proyecto, los problemas que se fueron presentando a lo largo

de proyecto, y algunas recomendaciones sobre el tema.
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CAPITULO 1. ASPECTOS ECONOMICOS CONTABLES

Introduccion

En el desarrollo del marco tedrico del presente trabajo, tendremos la oportunidad de
pasear por tépicos de interés, citando: desde el concepto de departamento comercial
hasta las relaciones del departamento de recuperacion de cartera con el resto de
departamentos de la empresa. Temas que son de importancia suprema en el proceso
de evaluacion de cualquier organizacion. Cabe destacar, que todo lo que pasa en
cualquier departamento y/o unidad de una organizacion posee dimension contable y

financiera.

Del mismo modo que toda la empresa contribuye a que se venda mas, todos pueden
contribuir a que las finanzas de las empresas sean mas prosperas. Sin duda, el
aspecto econémico — contable es el reflejo de cada una de los movimientos de la
empresa, es la expresion y huella de los planes, que posee su espejo en la

contabilidad, actuacion y comportamiento de las organizaciones.

En efecto, existen multitud de pequefias empresas que no manejan ninguna clase de
organizacion financiera, porque no saben cémo se realizan y, por tanto, no creen en su
utilidad, hasta medianas o grandes empresas que, por su escasa planificacion,
reproducen la realidad de los ejercicios recién acabados con variantes de escaso

vuelo.

La necesidad de control es mayor tanto a medida que las empresas se enfrentan a
unas condiciones de creciente competencia, producto del proceso globalizador, como

cuando tienen un mayor grado de descentralizacion.

Es necesario que en la realizacion del proceso de control se disponga tanto de
informacion financiera como, especialmente, de no financiera, cuantitativa y cualitativa,

interna y externa.
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1.1. El Departamento Comercial

Gréfico 1: Comercio

B ~
[N n\.

Autor: Ignacio Colomer Vicent

1.1.1. Concepto

Existen varios conceptos referentes al tema, pero el que rescato es el indicado por
Jillian (2011) en su libro Manual de Normas y Procedimientos del Departamento de
Ventas, en el que dice que “el departamento comercial incluye un conjunto de
actividades para hacer llegar al consumidor los bienes o servicios producidos por la

empresa”.

1.1.2. Funciones

Las funciones méas destacadas de este departamento son:
-Planificacion y control.
-Estudios de mercado
-Promocién y publicidad del producto
-Las ventas
Esto segun lo indicado por Fabiola Mora y Walter Schupnik, en su monografia

“Evaluacion Interna de un Negocio”.
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1.1.3. Relacion del departamento comercial con otros departamentos de la

empresa

Para que una empresa tenga éxito, sus departamentos deben interactuar
armoniosamente. En la practica, las relaciones interdepartamentales suelen
caracterizarse por profundas rivalidades y desconfianza. Cristian Bejarano en una
charla sobre ventas indicaba que algunos conflictos interdepartamentales se deben a
diferencias de opinién acerca de cudl es el mejor interés de la compafia, algunos
emanan de verdaderas negociaciones entre lo que es el bienestar del departamento y
el bienestar de la compafia, y otros provienen de desafortunados estereotipos y

prejuicios del departamento.
Las posibles relaciones de este departamento con el resto de departamentos que
componen la empresa son las siguientes:

- Con el departamento de produccion.

- Con el departamento financiero

- Con el departamento de recursos humanos.

En la empresa que he elegido, MEGALIMPIO Cia. Ltda., su departamento comercial

deberd estar relacionado con el resto dada la magnitud de esta empresa.

1.2. El Producto

1.2.1. Concepto

Benny Lin Pifieiro Ramos en una charla de Coaching, indica que el Producto es el

conjunto de bienes y servicios que tienen un elevado grado de substitucion entre ellos.

1.2.2. Tipos de productos

Tenemos el producto industrial, entre los que se encuentra nuestro producto

MEGALIMPIO, destinado a un uso especifico por las empresas.

14



1.2.3. Concepto de gamay linea de producto

En el Manual de Normas y Procedimientos del Departamento de Ventas, Jillian
propone los siguientes conceptos:

- Gama de productos: Todos los articulos que una empresa ofrece en el
mercado.

- Linea de productos: Son los productos fabricados con una caracteristica

homogénea.

1.3. El Mercado

Grafico 2: Segmentacion de Mercado

Fuente: http://wwwstefyreire.blogspot.com/2010/05/segmentacion-de-mercado.html
Autor: Stefy

1.3.1. Concepto

Fabiola Mora y Walter Schupnik, en su monografia “Evaluacién Interna de un Negocio”
indican que el Mercado es el conjunto de actividades de compra y venta de productos
donde destacan los sujetos economicos, vendedores y compradores. Rafael Mufiz
Gonzales ! en su libro Marketing en el S. XXI, parte de una definicion tedrica de
mercado, describiendo que se debe conocer a la competencia y sector en el que opera
la empresa, incluyendo por ejemplo la situacién actual y el publico objetivo de cada

producto.

! Fundador y director general de RMG & ASOCIADOS, consultora de marketing estratégico presente en el
mercado desde 1987, y creador y presidente de Foro Internacional de Marketing www.foromarketing.com

15
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1.3.2. Tipos de mercado

Hay tres posibles clasificaciones: Competencia perfecta, monopolio y competencia
imperfecta.

En el caso de nuestro producto, MEGALIMPIO, su tipo de mercado es el que
denominamos competencia imperfecta, porque ante todo la empresa en cuestion,
intenta hacer destacar su producto por encima del resto dotdndolo de algunas
caracteristicas particulares para conseguir una seccién monopolistica para su producto

y su empresa dentro de un mercado competente.

1.4. Las Ventas

Gréfico 3: Aumentar las ventas

SB - - =
Fuente: http://www.vpa-internet.com.ar/blog/tag/aumentar-las-ventas/
Autor: Web Marketing

1.4.1. Concepto

Tiene mudltiples definiciones, dependiendo del contexto en el que se maneje. Un
concepto encontrado en el diccionario general es: cambio de productos y servicios por
dinero. Desde el punto de vista legal y lo dicho por el Ab. Xavier Armijos, se trata de la
transferencia del derecho de posesion de un bien, a cambio de dinero. Desde el punto
de vista contable y financiero segun lo dicho por la Ing. Malena Fajardo, la venta es el

monto total cobrado por productos o] servicios prestados.
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Y segun mi percepcion en cualquier caso, las ventas son el corazén de cualquier

negocio, es la actividad fundamental de cualquier episodio comercial.

1.4.2. Tipos de ventas

Existen diversos tipos de venta, entre los cuales encontramos:

- Ventas directas: involucran contacto directo entre comprador y vendedor
(ventas al detal, ventas puerta a puerta, venta social).

- Ventas industriales: ventas de una empresa a otra.

- Ventas indirectas: ocurre un contacto, pero no en persona (telemercadeo,
correo).

- Ventas electronicas: via Internet.

-Ventas intermediadas: por medio de corredores.

- Otros tipos de ventas incluyen: ventas consultivas, ventas complejas.

1.4.3. Ventas y marketing

Muchos tienden a confundir las ventas con el marketing (0 mercadeo). EI marketing,
aungue no hay consenso en torno a una definiciébn, pero voy a indicar el concepto
indicado por Rafael Mufiz Gonzales, en el que se refiere como un proceso muy amplio
que incluye todo lo necesario para atraer y persuadir a un cliente potencial. En cambio
las ventas, como ya se habia interpretado, se refieren a lo que se necesita hacer para
cerrar el negocio, y firmar el contrato o acuerdo. Son dos disciplinas separadas, pero
ambas son necesarias para el éxito de una organizacion, y si trabajan en conjunto,

mucho mejor.
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1.5. El Departamento de Recuperacién de Cartera

Grafico 3: Tiempo-tiempo

(2
=
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.!. l
Fuente: http://www .karlabayly.com/2010/10/%C2%BFtiempo-o-dinero/

Autor: Web Marketing

1.5.1. Concepto

Segun lo indicado por Fabiola Mora y Walter Schupnik, en su monografia “Evaluacién
Interna de un Negocio” la funcién del Departamento de Recuperacion de Cartera
consiste en ofrecer productos de reestructura adecuados a la capacidad de pago del
acreditado y curar (cobrar) una cuenta (deuda).

1.5.2. Roles

Los roles de la persona encargada son:

- Entrevistarse con el acreditado (deudor).

- Analizar su capacidad econdmica.

- Seleccionar soluciones en funcién de las posibilidades reales de pago y garantias.

- Si la negociacion no prospera, derivar el caso a la via ejecutiva.

18



1.5.3. Beneficios

Coface, una empresa de fama reconocida en la administracién y recuperacion de
cartera a nivel de Latino América, publicé en el 2007 que los beneficios de poseer un
sistema que maneje la cartera de una organizacion es:

Simplifica el proceso de administracion de cartera/cuentas por cobrar.

Disminuir el indicador de dias vencidos.

Controlar centralizadamente todas las facturas pendientes.

Detectar anticipadamente posibles discrepancias y facilitar su rapida resolucion.
Mejorar la prevencion de flujo de caja.

Maximizar la gestion comercial.

Reducir costos financieros y productivos.

Medir y controlar su riesgo operativo.

© ©® N o g bk~ 0DdPRE

Méaxima transparencia operativa.

1.5.4. Principales actividades del departamento

La informacion de la actividad del departamento se ha tornado algo dificil de encontrar,
ya que en su mayoria lo que se encuentra son empresas ofreciendo llevar a cabo este
servicio. Pero en un ensayo llevado a cabo por la Facultad de Contaduria de la
Universidad Libre de Bogota-Colombia, da una pauta de esto, indicando que las
actividades del departamento deben estar supervisadas y coordinadas por el director

del departamento y desarrolladas por la organizacién del mismo.

A continuacion, algunas actividades:

- Revision de pagos y descuentos: es importante esta actividad para tener al dia

los estados de cuenta y para vigilar la morosidad de éstas. Los descuentos se deben
evitar al maximo y si se vuelven crénicos, habra que reportarlos a la gerencia.

- Programas de cobros: Todos los funcionarios estan en la obligacién de que los

programas se cumplan a cabalidad.

- Problemas especiales de pagos: Las actitudes especiales que se deben
adoptar ante los problemas especiales de pago son tomados por el Jefe de Cartera,

teniendo en cuenta todos los puntos de vista de sus inmediatos y colaboradores.
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- Control de plazos especiales: Los plazos especiales para el pago deben

concederse raramente. Cuando son concedidos, debe avisarse oportunamente a todas
las personas que tengan que ver con el caso.

- Manejo _de Ordenes Dudosas: Los pedidos que para cobranza presentan

especial dificultad por reclamos, deben ser investigados para que el Jefe determine
que debe hacerse.

- Servicios al cliente: Frecuentemente se reciben cartas o consultas de los

clientes cobre cobranzas o sus pagos. En algunas empresas se estima que toda esta
correspondencia la debe manejar el departamento de cartera, para tener un mejor

conocimiento del deudor.

1.5.5. Relaciones entre Carteray los demas departamentos

Las posibles relaciones de este departamento con el resto de departamentos
que componen la empresa son las siguientes:
- Con Ventas:

1. Se deberia contar con investigadores de créditos responsables y eficientes,
gue estudien a fondo los estudios, los cuestionarios y hagan reportajes
fidedignos y documentados. No tener la mentalidad de que solamente se
puede dar crédito a clientes triple A.

2. No suspender el crédito a un cliente sin notificarlo a ventas y sin haberle
dado a ese departamento la oportunidad de conseguir el pago.

3. No tratar Al solicitante de crédito como a quien pide un favor, sino como a
quien viene a comprar un Sservicio.

4. Jamés desacreditar a Ventas. Se deben ventilar internamente los
problemas.

No juzgar a todos vendedores como ignorantes en asuntos de crédito.

No analizar la solicitud de crédito Unicamente por el potencial de hoy sino
enfocarlo hacia un futuro pues puede convertirse en el cliente mas
importante de la empresa.

7. Visitar personalmente a los clientes mas importantes.

8. Organizar el departamento de tal manera que las solicitudes se tramitan lo

mas rapido posible.
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

Participar en reuniones de Ventas para comprender mejor la problemética
de este departamento.

Explicar el porqué del rechazo de una solicitud para poder dar explicacion al
cliente.

Orientar a los clientes con sentido de relaciones publicas y de aprecio sobre
las politicas de crédito.

Analizar con criterio de ventas la solvencia del cliente y establecer los
Cupos.

No considerar a) vendedor que insiste en la aprobacion de un crédito como
impertinente sino como interesado en efectuar la venta.

Establecer formatos, y modelos que agilicen y flexibilicen los tramites, las
revisiones de tos cupos, etc.

Confiar en las razones expuestas por ventas y conferirte responsabilidades
en el manejo de clientes dificiles.

Informar periédicamente sobre principales fallas en seleccion de clientes.

Con Cobranzas:

Suministrar informacién sobre los clientes.

2. Suministrar toda informacién que ayude a la recuperacion de cartera y
gue se torne rapida, segura y econémica.

3. Colaborar con vendedores en casos especiales para cobro de cuentas

de dificil cobro.

Con Sistemas:

1. Suministrar pronta y verazmente informacién necesaria para que se
pueda realizar eficientemente su trabajo.
2. Sugerir programas que ayuden a la correcta administracion de la cartera

(planeacion, organizacion, direccion y control).

Con Relaciones Publicas:

Cuidar la imagen de la empresa con tos clientes.
2. Comunicar lo que los clientes piensan positiva 0 negativamente de la
empresa.

3. Sugerir planes o programas que mejoren la imagen de la empresa.

Con Financiera:

1. Colaborar para que se cumplan metas fijadas por este departamento.

2. Observar fielmente las normas trazadas por este departamento.
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1.6. Conclusion

La funcién del departamento de ventas es planear, ejecutar y controlar las actividades
en ese renglén, algo bastante complicado debido a que durante la instrumentacion de
los planes de venta ocurren muchas sorpresas, el departamento de ventas debe dar
seguimiento y control continuo a las actividades de ventas. A pesar de esta necesidad,
muchas compaifiias tienen procedimientos de control inadecuados, dando paso a la
inestabilidad de la empresa. Los médulos que se implementaran como parte de este
proyecto de tesis ayudaran a evitar este tipo de problemas y facilitara de cierta forma la

toma de decision tanto para ventas como para el cobro de créditos.
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CAPITULO 2. CONSTRUCCION DE LA HERRAMIENTA

Introduccion

En este capitulo se presenta el proceso de construccidén de la herramienta de
software, que incluye como parte de sus funcionalidades: la definicion de
requerimientos del usuario, la identificacion y diagramacion de casos de uso y el

disefo de interfaces.

2.1. Analisis

2.1.1. Fases de los Mddulos: Recuperacién de Carteray Ventas

2.1.1.1. Primera Fase

En la primera fase se recopila informacion y se realizan las entrevistas con el personal
de interés en el tema como son el gerente y los integrantes del departamento de

ventas. Posteriormente se lleva a cabo el andlisis del sistema actual en uso.

2.1.1.1.1. Recopilacion de Informacién

Para proceder a la recopilacion de informacion se empleé uno de los tres métodos
interactivos claves para este fin, que es muy utilizado por los analistas de sistemas: la
entrevista. Las entrevistas, segin lo dicho por Rafael Freires® “son un dialogo de
preguntas y respuestas entre dos personas, planeados de antemano. El analista se
vale de la entrevista para desarrollar su relacion con un cliente, observar el lugar de

trabajo y para recopilar datos relacionados con los requerimientos de informacion”.

Durante el proceso de la entrevista con los tomadores de decisiones de la organizacion
(gerente, jefe de ventas y asesores comerciales), se pudo recopilar datos sobre los

requerimientos, metas, opiniones y procedimientos a los que se desea llegar por parte

% Analista de sistemas que al encontrarse que no existia un manual claro de técnicas de recopilacién de
informacién para el desarrollo de un software, se puso a escribir un articulo que abarca este tema.
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de los implicados. Los requerimientos documentados son la base para realizar las
estimaciones y el plan del proyecto en general. Para lo cual se tiene reuniones para
dar a conocer y validar por el usuario todos los documentos en los cuales se
especifican los requerimientos, los mimos que se encuentran especificados en la
siguiente fase. En los Anexos 1 y 2 se indican el modelo de entrevista y el informe

correspondiente.

2.1.1.2. Segunda Fase

La segunda fase de este proyecto contempla la identificacion de casos de uso del
usuario administrador y, posteriormente, la creacion de una base de datos del médulo
en el capitulo 3.

2.1.1.2.1. Analisis de Requerimientos del Usuario Administrador

1. Realizar reportes de resumenes de cartera por periodo de tiempo. (Saldos de
cartera).

. Realizar reportes de resimenes de cartera por sucursal.

. Realizar reportes de resimenes de cartera incluyendo cheques posfechados.

. Realizar reportes de resiumenes de cobro por periodo de tiempo. (Saldos de cartera).
. Realizar reportes de resiumenes de cobro por sucursal.

. Realizar reportes de resimenes de cobro incluyendo cheques posfechados.

. Realizar reportes de recuperacion de cartera por vencimientos.

0 N o o b~ WN

. Realizar reportes de recuperacion de cartera por estructuras de ventas. (Porcentajes
de cobros en relacion a los vencimientos de cartera).

9. Realizar reportes de recuperacion de cartera por estructuras de cobros.

10. Realizar reportes de ventas mensuales por cliente. (Ventas sin IVA y restado notas
de crédito).

11. Realizar reportes de ventas mensuales por linea.

12. Realizar reportes de ventas mensuales por articulo.

13. Realizar reportes de ventas mensuales por vendedor.

14. Realizar reportes de ventas mensuales por grupo.

15. Realizar reportes de ventas mensuales por ciudad.

16. Realizar reportes de ventas mensuales por periodo de tiempo.

17. Realizar reportes de ventas mensuales monetario.

24



18. Realizar reportes de ventas mensuales en unidades.

19. Realizar reportes de andlisis comercial por cliente.

20. Realizar reportes de analisis comercial por linea.

21. Realizar reportes de analisis comercial por articulo.

22. Realizar reportes de analisis comercial por vendedor.

23. Realizar reportes de andlisis comercial por grupo.

24. Realizar reportes de analisis comercial por ciudad.

25. Realizar reportes de analisis comercial por periodo de ventas actual.
26. Realizar reportes de analisis comercial por periodo de ventas histéricas.
27. Realizar reportes de analisis comercial monetario.

28. Realizar reportes de analisis comercial en unidades.

29. Realizar reportes de analisis comercial por orden alfabético.

30. Realizar reportes de analisis comercial por aumento de ventas.
31. Realizar reportes de analisis comercial por disminucion de ventas.
32. Realizar reportes de ranking por cliente.

33. Realizar reportes de ranking por linea.

34. Realizar reportes de ranking por articulo.

35. Realizar reportes de ranking por vendedor.

36. Realizar reportes de ranking por grupo.

37. Realizar reportes de ranking por ciudad.

38. Realizar reportes de ranking periodo de tiempo.

2.2. Disefio

2.2.1. Capturade los casos de uso

2.2.1.1. Usuarios del sistema

Tanto el modulo de analisis de ventas como el de recuperacion de cartera son
componentes de un sistema principal en donde se registran los usuarios y sus

respectivos niveles de acceso. Lo que hacen estos moédulos es ejecutar los reportes

una vez iniciada la sesion.
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2.2.1.2.

Actores del Sistema

El sistema.

El usuario.

2.2.2. Diagramas

2.2.2.1.

Diagrama general de casos de uso

Diagrama 1: Caso de Uso General

Reporte de Resumenes de Cartera

Reporte de Resumenes de Cobro

Reporte de Vencimientos de Cartera

Reporte de Estructuras de Ventas

Reporte de Estructuras de Cobros

Usuario

Reporte de Ventas Mensuales

Reporte de Analisis Comercial

Reporte de Ranking

Autor: Santiago Garcia
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2.2.2.2. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de resimenes de

cartera

Diagrama 2: Caso de Uso Reporte de Resumenes de Cartera

(\& Por fecha de inicio

Reporte de Resumenes de Cartera Por sucursal

D
3
o
>
/< o

cheques postfechados
Reporte de Resumenes de Cobro

Reporte de Vencimientos de Cartera

Reporte de Estructuras de Ventas

Reporte de Estructuras de Cobros

Usuario

Reporte de Ventas Mensuales

Reporte de Analisis Comercial

Reporte de Ranking

Autor: Santiago Garcia

2.2.2.3. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de resumenes de
cobro

Diagrama 3: Caso de Uso Reporte de Resumenes de Cobro

Reporte de Resumenes de Cartera
oI Por fecha de inicio

Reporte de Resumenes de Cobro

s

cheques postfechados

o
I3
T
S
=3

Reporte de Vencimientos de Cartera

Reporte de Estructuras de Ventas

Reporte de Estructuras de Cobros

Usuario

Reporte de Ventas Mensuales

Reporte de Andlisis Comercial

Reporte de Ranking

Autor: Santiago Garcia
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2.2.2.4. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de vencimientos de

cartera

Diagrama 4: Caso de Uso Reporte de Vencimientos de Cartera

Reporte de Andlisis Comercial
Reporte de Ranking

Autor: Santiago Garcia

2.2.2.5. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de estructuras de

ventas

Diagrama 5: Caso de Uso Reporte de Estructuras de Ventas

Reporte de Andlisis Comercial
Reporte de Ranking

Usuario

Autor: Santiago Garcia
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2.2.2.6. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de estructuras de

cobros

Diagrama 6: Caso de Uso Reporte de Estructuras de Cobros

Reporte de Analisis Comercial
Reporte de Ranking

Usuario

Autor: Santiago Garcia

2.2.2.7. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de ventas mensuales

Diagrama 7: Caso de Uso Reporte de Ventas Mensuales

Reporte de Resumenes de Cartera

Reporte de Resumenes de Cobro

Reporte de Vencimientos de Cartera
Por cliente

(v

5 P dedol
Reporte de Estructuras de Ventas aryen f

2

A

Por linea

Reporte de Estructuras de Cobros

& a0 7
3 é‘b Por articulo
Usuario xte 192 Por grupo
Reporte de Ventas Mensuales Cuy,
=g,
S Por ciudad
S
O 9%
Reporte de Andlisis Comercial {Q’) Por fecha de inicio
N
’%’v unidades

Reporte de Ranking

%“

Autor: Santiago Garcia
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2.2.2.8. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de analisis comercial

Diagrama 8: Caso de Uso Reporte de Analisis Comercial

Reporte de Resumenes de Cartera

2 Por cliente
Reporte de Resimenes de Cobro g
5 | Por vendedor
5

Reporte de Vencimientos de Cartera Por linea

Por articulo
Reporte de Estructuras de Ventas

Por grupo

X TE

3 X e

5
5

2
Reporte de Estructuras de Cobros g 3 Por ciudad
Por periodo de ventas

Usuasto actuales

Reporte de Ventas Mensuales Por periodo de ventas

istoricas

: unidades
Reporte de Andlisis Comercial

Reporte de Ranking

Autor: Santiago Garcia disminucién de ventas

2.2.2.9. Diagrama de casos de uso especificando el reporte de ranking

Diagrama 9: Caso de Uso Reporte de Ranking
Reporte de Resumenes de Cartera
Reporte de Resumenes de Cobro
Reporte de Vencimientos de Cartera
Reporte de Estructuras de Ventas
Reporte de Estructuras de Cobros
Usuario

Reporte de Ventas Mensuales

Reporte de Analisis Comercial

Reporte de Ranking as:tend Por fecha de inicio
*r@,]
s
Por fecha fin

Autor: Santiago Garcia
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2.2.3. ldentificacion de los casos de uso del sistema

Para el modulo “Recuperacion de Cartera”:

Reporte de resimenes de cartera.
Reporte de resumenes de cobro.
Reporte de vencimientos de cartera.
Reporte de estructuras de ventas.

Reporte de estructuras de cobros.
Para el modulo “Ventas”:
Reporte de ventas mensuales.
Reporte de analisis comercial.

Reporte de ranking.

2.2.4. Descripcién de los casos de uso

Para manejar una nomenclatura clara en cuanto a los casos de uso de cada modulo,

declaro que:
Médulo RC = Modulo para Recuperacion de Cartera.
Médulo V = Mddulo para Ventas.
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2.2.4.1. CASO DE USO: Reporte de resiumenes de cartera.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los parametros para el reporte. EIl sistema
verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: El usuario previamente debe estar logueado, de esta manera puede

escoger una de las opciones de reportes mostradas a continuacion:

- Reporte por fecha de inicio (escoger mes y afio).

- Reporte por sucursal.

Con cualquiera de las dos opciones de reporte podra “incluir cheques posfechados no

cobrados” y visualizar en la pantalla el reporte requerido.

CAMINO ADMINISTRADOR SISTEMA ERROR
ALTERNATIVO (ACTOR) (MODULO RC)
1 Muestra la interfaz

de recuperacién

de cartera
2 Selecciona
resumenes de
cartera y escoge la
fecha desde la
cual quiere realizar
el reporte y la
sucursal (opcional
si escoge “incluir
cheques”)
3 Verifica los datos El(no
de resumenes de existen
cartera datos)
El No visualiza datos

Presenta los datos
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2.2.4.2. CASO DE USO: Reporte de resimenes de cobro.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los pardmetros para el reporte. EIl sistema
verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: El usuario previamente debe haberse logueado en el sistema principal,
de esta manera puede escoger una de las opciones de reportes mostradas a

continuacion:

- Reporte por fecha de inicio (escoger mes y afio).

- Reporte por sucursal.

Con cualquiera de las dos opciones de reporte podra “incluir cheques posfechados no

cobrados” y visualizar en la pantalla el reporte requerido.

CAMINO ADMINISTRADOR SISTEMA ERROR
ALTERNATIVO (ACTOR) (MODULO RC)
1 Muestra la interfaz de

recuperacion de cartera
2 Selecciona
resimenes de
cartera y escoge
la fecha desde la
cual quiere realizar
el reporte y la
sucursal (opcional

si escoge “incluir

cheques”)
3 Verifica los datos de El(no
resumenes de cobro existen
datos)
El No visualiza datos

Presenta los datos
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2.2.4.3. CASO DE USO: Reporte de vencimientos de cartera.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los pardmetros para el reporte. El sistema
verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: El usuario previamente debe haberse logueado en el sistema principal,

solo asi podra visualizar en la pantalla el reporte requerido.

CAMINO ADMINISTRADOR SISTEMA ERROR
ALTERNATIVO (ACTOR) (MODULO RC)
1 Muestra la interfaz

de recuperacién

de cartera
2 Selecciona
vencimientos de
cartera

3 Verifica los datos El(no
existen
datos)

El No visualiza datos

Presenta los datos
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2.2.4.4. CASO DE USO: Reporte de estructuras de ventas.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los pardmetros para el reporte. EIl sistema
verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: El usuario previamente debe haberse logueado en el sistema principal,

para visualizar la informacién correspondiente a esta consulta.

CAMINO ADMINISTRADOR SISTEMA ERROR
ALTERNATIVO (ACTOR) (MODULO RC)
1 Muestra la interfaz

de recuperaciéon

de cartera
2 Selecciona
estructuras
3 Verifica los datos El(no
existen
datos)
El No visualiza datos

Presenta los datos
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2.2.4.5. CASO DE USO: Reporte de estructuras de cobros.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los pardmetros para el reporte. EIl sistema

verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: El usuario previamente debe haberse logueado en el sistema principal.

CAMINO ADMINISTRADOR
ALTERNATIVO (ACTOR)
1
2 Selecciona
estructuras
3
El

SISTEMA
(MODULO RC)
Muestra la interfaz

de recuperacién

de cartera

Verifica los datos

No visualiza datos

Presenta los datos

ERROR

El(no

existen

datos)
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2.2.4.6. CASO DE USO: Reporte de ventas mensuales.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los pardmetros para el reporte. EIl sistema

verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: El usuario previamente debe haberse logueado en el sistema principal,

todo depende de las opciones que escoja para la visualizacién de los resultados.

Entre las opciones que pueden escoger se tiene:

Por cliente
Por linea

Por articulo
Por vendedor
Por grupo
Por ciudad

Por fecha de inicio

Se puede visualizar el resultado en unidades o monetaria.

CAMINO ADMINISTRADOR SISTEMA

ALTERNATIVO (ACTOR) (MODULO V)

1 Muestra la
interfaz de
analisis de

ventas

2 Selecciona ventas mensuales y

escoge la fecha de inicio, cliente,
linea, articulo, vendedor, grupo,
ciudad y si desea puede escoger
visualizar el resultado en
unidades o monetaria
3 Verifica los
datos
El No visualiza datos

Presenta los datos

ERROR

El(no
existen

datos)
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2.2.4.7. CASO DE USO: Reporte de analisis comercial.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los pardmetros para el reporte. EIl sistema
verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: El caso de uso reporte de analisis comercial necesita que el usuario

esté conectado al sistema para que este pueda escoger entre las opciones:

- Porcliente

- Porlinea

- Por articulo

- Por vendedor

- Por grupo

- Por ciudad

- Por periodo de ventas actuales

- Por periodo de ventas histoéricas

Se puede visualizar el resultado en unidades o monetaria, orden alfabético, aumento y

disminucién de ventas.

CAMINO ADMINISTRADOR SISTEMA ERROR
ALTERNATIVO (ACTOR) (MODULO V)
1 Muestra la interfaz de

analisis de ventas
2 Selecciona andlisis
comercial y escoge el
periodo de ventas actual e
historico, cliente, linea,
articulo, vendedor, grupo,
ciudad y si desea puede
escoger visualizar el
resultado en unidades,
monetaria, alfabéticamente,

aumento y disminucién de
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El

ventas

Verifica los datos El(no
existen
datos)

No visualiza datos

Presenta los datos
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2.2.4.8. CASO DE USO: Reporte de ranking.

Actores: Usuario, Sistema

Descripcidn: El usuario indica al sistema los pardmetros para el reporte. EIl sistema
verifica que los datos existan y muestra el reporte en pantalla.

Precondicion: Para el reporte de ranking de ventas que se han efectuado, es
condicién fundamental de que el usuario esté conectado al sistema.

Tiene como opciones para realizar este reporte las siguientes:

- Fecha desde

- Fecha hasta

CAMINO ADMINISTRADOR SISTEMA ERROR
ALTERNATIVO (ACTOR) (MODULO V)
1 Muestra la interfaz

de andlisis de

ventas
2 Selecciona ranking
y escoge la fecha
desde y fecha
hasta
3 Verifica los datos El(no
existen
datos)
4 El No visualiza datos

Presenta los datos
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2.2.5. Diagrama de colaboracion y traza de eventos de reportes

2.2.5.1. Diagrama de colaboraciéon y traza de eventos del reporte de resimenes

de cartera
CASO DE USO REPORTE DE RESUMENES DE CARTERA
Actor Usuario, Software

Descripcion

El software contiene las opciones del reporte de resimenes

de cartera que se pueden generar;

usuario debe

seleccionar la fecha desde la cual desea obtener el reporte,

la sucursal y es opcional que escoja si desea incluir cheques

posfechados en el resultado del reporte. Por ultimo el

software muestra la solicitud.

Diagrama 10: Reporte de resumenes de cartera

——
a ueslra |as opciones
del reporte
— Salicita reporte e
e $ Genera reporte

Software

Usuario

il

Diagrama de colaboracién
+ O — O «— QO

Usuarnio Interfaz de Reporte Gestor de Reporte Reporta
de resimenes de cartera

Traza de eventos

o

\ interfaz J [ Manejo de Reportes l [Capa de Negociacdn| | Reportes
T ! Realiza la petcion | : :
A 1 dereporte de H
$o3i resumen de cartera |
Usuario TN

< Consulta de datos ~

| Verifica datos
; A

Muestra los valulds Que cainciden para el (Spom

( Mensaje de comprobacidn
Acepta la :
transaccion ~. :

Autor: Santiage Garcia
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2.2.5.2. Diagrama de colaboraciéon y traza de eventos del reporte de resimenes

de cobro
CASO DE USO REPORTE DE RESUMENES DE COBRO
Actor Usuario, Software
Descripcion El software contiene las opciones del reporte de resimenes

de cobro que se pueden generar; el usuario debe
seleccionar la fecha desde la cual desea obtener el reporte,
la sucursal y es opcional que escoja si desea incluir cheques
posfechados en el resultado del reporte. Por ultimo el

software muestra la solicitud.

Diagrama 11; Reporte de resumenes de cobro
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2.2.5.3. Diagrama de colaboracién y traza de eventos del reporte de vencimientos

de cartera
CASO DE USO REPORTE VENCIMIENTOS DE CARTERA
Actor Usuario, Software
Descripcion El usuario al escoger la opcién de reporte de vencimientos

de cartera el software muestra la solicitud.

Diagrama 12: Reporte de vencimientos de cartera
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2.2.5.4. Diagrama de

de ventas

colaboracion y traza de eventos del reporte de estructuras

CASO DE USO REPORTES
Actor Usuario, Software
Descripcion El usuario al escoger la opcién de reporte de estructuras de

ventas el software muestra la solicitud.

Diagrama 13: Reporte de estructuras de ventas
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2.2.5.5. Diagrama de colaboracién y traza de eventos del reporte de estructuras

de cobros
CASO DE USO REPORTES
Actor Usuario, Software
Descripcion El usuario al escoger la opcién de reporte de vencimientos

de cartera el software muestra la solicitud.

Diagrama 14: Reporte de estructuras de cobros
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2.2.5.6. Diagrama de colaboracion y traza de eventos del reporte de ventas

mensuales
CASO DE USO REPORTE DE VENTAS MENSUALES
Actor Usuario, Software

Descripcion

El software contiene las opciones de reporte de ventas
mensuales que se pueden generar, el usuario debe
seleccionar al cliente, vendedor, linea, grupo, ciudad y la
fecha desde la cual desea obtener el reporte, y es opcional
escoger si desea incluir la visualizacion en unidades o

monetaria, y por Gltimo el software muestra la solicitud.

Diagrama 15: Reporte de ventas mensuales
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2.2.5.7. Diagrama

de colaboracién y traza de eventos del reporte de analisis

comercial
CASO DE USO REPORTE DE ANALISIS COMERCIAL
Actor Usuario, Software
Descripcion El software contiene las opciones de reporte de analisis

comercial que se pueden generar; el usuario debe
seleccionar al cliente, vendedor, linea, grupo, ciudad, el
periodo de ventas actuales y de ventas historicas, y es
opcional escoger si desea incluir que se visualice el reporte
por orden alfabético, aumento o disminucién de ventas y en
unidades o monetaria, y por ultimo el software muestra la

solicitud.

Diagrama 16: Reporte de analisis comercial
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2.2.5.8. Diagrama de colaboracion y traza de eventos del reporte de ranking

CASO DE USO REPORTE DE RANKING

Actor

Usuario, Software

Descripcion El software contiene las opciones de reporte de ranking que

se pueden generar; el usuario debe seleccionar la fecha de
inicio y fin para el reporte, y por ultimo el software muestra la

solicitud.

Diagrama 17: Reporte de ranking
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2.2.6. Disefio de interfaces

Se realizara una descripcion de todas las pantallas que interactuaran con el usuario.

2.2.6.1. Prototipo de la interfaz principal

Interfaz 1: Prototipo pagina principal

Recuperacion de Ventas
Cartera

Autor: Santiagoe Garcia

2.2.6.2. Interfaz del modulo recuperacién de cartera

Interfaz 2: Interfaz del mddulo recuperacion de carera

Recuperacion de Cartera

Resumenes Vencimientos l Estructuras

La ventana del modulo "Recuperacion de cartera” se
divide en tres opciones, resultado de la agrupacion de los

casos de uso identificados en el analisis anterior

Autor: Santiago Garcia




2.2.6.2.1. Interfaz de resimenes

Interfaz 3: Interfaz de resumenes

Recuperacion de Cartera
Resumenes I Vencimientos l Estructuras
Desde: | vl v sucursall______ ¥ L Incluir cheques posfechados
RESUMEN DE CARTERA RESUMEN DE COBROS

Autor: Santiago Garcia

2.2.6.2.2. Interfaz de vencimientos

Interfaz 4: Interfaz de vencimientos

Recuperacion de Cartera

Resumenes Vencimientos Estructuras

VENCIMIENTOS DE CARTERA

Autor: Santiage Garcia




2.2.6.2.3. Interfaz de estructuras

Interfaz 5: Interfaz de estructuras

Recuperacion de Cartera

Resumenes l Vencimientos Estructuras

ESTRUCTURA DE VENTAS

ESTRUCTURA DE COBROS

Autor: Santiago Garcia

2.2.6.3. Interfaz del médulo ventas

Interfaz 6: Interfaz del madulo ventas

Analisis de Ventas

Cliente Linea Articulo
Vendedor Grupo Ciudad
Ventas Mensuales Analisis Comercial I Ranking
" p

La ventana del modulo "Ventas” se
divide en tres opciones, resultado de la agrupacion de los

casos de uso identificados en el analisis antenor

Autor: Santiago Garcia




2.2.6.3.1. Interfaz de ventas mensuales

Interfaz 7: Interfaz de ventas mensuales

Analisis de Ventas

Cliente

Linea

vl

Articulo

v

Vendedor v

Grupo v

Ciudad v

Ventas Mensuales | Analisis Comercial I Ranking
Desde: | v v Vizualizar: @ En USD OEn unidades
Autor: Santiago Garcia
2.2.6.3.2. Interfaz de andlisis comercial
Interfaz 8: Interfaz de analisis comercial
Analisis de Ventas
Cliente v Linea v Articulo v/

Vendedor v

Grupo v[

Ciudad v

Ventas Mensuales

Analisis Comercial

Ranking

Periodo ventas actual:

| ||

v]

Penodo ventas historico:

l bl

v]

Vizualizar:

®En USD
O En unidades

Ordenar por:

® Alfabéticamente
O Aumento de ventas

© Disminucion de ventas

Autor: Santiage Garcia

52



2.2.6.3.3. Interfaz de ranking

Interfaz 9: Interfaz de ranking

Analisis de Ventas

| Cliente v Linea | v| Articulo v|
1 - —F ~ —t 1
| Vendedor v Grupo V| | Ciudad | v
Ventas Mensuales Analisis Comercial Ranking

Desde: [ 1 Hasta:[_

Autor: Santiago Garcia

2.2.7. Cromatica

La cromatica a emplear en la tipografia y fondos de pantalla se describen a
continuacion:

Texto Titulos y subtitulos
RGB: 0,0,255

Texto opciones

RGB: 128,0,128

Texto resultado de reporte
RGB: 0,0,0

Fondo de pantalla mddulo
RGB: 157,177,169

Fondo de boton opcién
RGB: 240,240,240
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2.2.8. Tipografia

A continuacion se indica la tipografia a utilizar en los modulos:

Titulos: Times New Roman. 13 ptos. Negrita.
SubTitulos: Arial. 9 ptos. Negrita.

Opciones: Arial. 8 ptos. Negrita.

Botones: MsSanserif. 13 ptos. Negrita.

Resultado reporte: Arial. 8 ptos. Normal.

2.3. Conclusion

Gracias a este analisis y disefio de interfaces, establecer un modelo conceptual para el
desarrollo e implementacion de los mdédulos se vuelva mas facil. Este capitulo es el

mas importante en el desarrollo de esta tesis, ya que su andlisis y disefio son el punto

base del software, sea cual fuera este.
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CAPITULO 3. DESARROLLO E IMPLEMENTACION DE LA HERRAMIENTA

Introduccion

En este capitulo se realiza la herramienta software basandome en el lenguaje Visual
FoxPro 9.0 con MySQL Server. Se decidié hacer en estos lenguajes, ya que tanto
Visual FoxPro es un lenguaje de programacién orientado a objetos y procedural, cuya
principal caracteristica es que tiene Capacidades poderosas y muy Veloces para el
manejo de datos nativos y remotos. Y el sistema de base de datos operacional MySQL
Server es el que permite recurrir a bases de datos multiusuario a través de la web y en
diferentes lenguajes de programacion que se adaptan a diferentes necesidades y

requerimientos, COMO es en nuestro caso.

Grafico 4: Logos de los lenguajes Visual FoxPro y MySQL Server

= Visual FoxPro MQSQRL,

Fuente: http://logovector.com
Autor: Microsoft

3.1. Implementacion del Final

3.1.1. Identificacion y definicion de la base de datos

La base de datos esta formada por las siguientes tablas principales:

e Clientes
e Lineas

e Grupos

e Articulo

e Ciudades

e Vendedor

, Y las siguientes tablas secundarias:
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e movcab (cabecera de movimientos*)

e movdet (detalle de movimientos*)

¢ letras (detalle de pagos de la facturas)

* Al mencionar la palabra “movimiento” se hace referencia a las ventas-facturas-cobros.

3.1.1.1. Definicién de la tabla clientes

Tabla 1: Clientes

CLIENTES
Nombre
CLICOD
CLIRUC
CLINOM
CLIPAIS
CLICIU
CLIDIR
CLITEL
CLIFAX
CLIEMAIL
CLISALDOL
CLIDIAS
CLISECTOR
CLICONTACT
CLICOBRADO
CLICLASE
CLICUPO
CLIMOROSO
CLIDESC
CLIVENDEDO
CLIPRECIO
CLINOIVA
INACTIVO

Descripcion

Cddigo del cliente

Numero de RUC

Nombre del cliente

Provincia

Ciudad

Direccién

Numero de Teléfono

Numero de Fax

Direccion electrénica

Saldo actual del cliente

Numero de dias de crédito para las facturas
Sector donde se ubica el cliente

Nombre del contacto

Nombre del cobrador

Clase del cliente

Cupo maximo de crédito para facturacion
Indica si el cliente se encuentra en lista negra
Porcentaje mdaximo de descuento en facturas
Cddigo del vendedor asignado a este cliente

Cddigo de la lista de precios predeterminada para este cliente
Indica si a este cliente no se le cobra IVA al facturar (Inst. Publicas)

Indica si se encuentra inactivo el cliente
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3.1.1.2. Definiciéon de la tabla lineas

Tabla 1: Lineas

LINEAS
Nombre
LINCOD
LINDES

Descripcion

Cddigo de la linea

Descripcion de la linea

3.1.1.3. Definicién de la tabla grupos

Tabla 2: Grupos

GRUPOS
Nombre
GRUCOD
GRUDES

Descripcidn
Cédigo del grupo
Descripcion del grupo

3.1.1.4. Definicién de la tabla articulo

Tabla 3: Articulo

ARTICULO
Nombre
ARTCOD
ARTDES
ARTUNI
ARTCOSDOL
ARTLIN
ARTGRU
ARTPROV
ARTSALDO
ARTIVA
ARTUBICA
ARTDESC
ARTNOINVEN
INACTIVO

Descripcidn

Cédigo del articulo

Descripcion del articulo

Unidad de medida

Costo actual

Cdédigo de la linea a la que pertenece

Cédigo del grupo al que pertenece

Cédigo del proveedor al que pertenece

Stock actual

Indica si el articulo grava iva al momento de facturar
Ubicacion

Porcentaje maximo de descuento que se puede dar al facturar
Indica si el articulo no lleva un stock de inventario (servicio)
Indica si el articulo se encuentra inactivo
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3.1.1.5. Definicién de la tabla ciudades

Tabla 4: Ciudades

CIUDADES
Nombre
NOMBRE

Descripcion
Descripcion de la ciudad

3.1.1.6. Definicién de la tabla vendedor

Tabla 5: Vendedor

VENDEDOR
Nombre
VENCOD
VENNOM
VENDIR
VENTEL
VENCUOTA
VENPORCEN
VENCOBROS
VENZONA
INACTIVO

Descripcion

Cddigo del vendedor

Nombre del vendedor

Direccién

Teléfono

Couta mensual de ventas x cumplir
Porcentaje de comisién en ventas
Porcentaje de comisién en cobros

Zona asignada

Indica si se encuentra inactivo el vendedor

3.1.1.7. Definicién de la tabla movcab

Tabla 6: movcab

MOVCAB
Nombre

MOVTIP

MOVDOC
MOVNUM
MOVCLIPRO
MOVFECHA
MOVFECPAG
MOVSUBTOT

MOVSUBIVA
MOVSUBCERO

Descripcion

Tipo de movimiento modulo: A=Articulos C=Clientes P=Proveedores
T=Contabilidad

Cdédigo del documento: FA=Factura AB=Abonos CO=Compras
SE=Servicios PG=Pagos

Numero secuencial del documento

Cddigo del cliente / proveedor

Fecha de elaboracion

Fecha maximo de pago

Subtotal del documento

Subtotal de productos que graban IVA (restado el descuento
correspondiente)

Subtotal de productos que NO graban IVA (restado el descuento
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MOVDESC
MOVIVA
MOVTRANS
MOVOTROS
MOVTOTAL
MOVSALDO
MOVOBSERVA

MOVANTICIP
MOVFPAGO
MOVLETRAS
MOVDESPAGO
MOVVENCOD
MOVDESTINO
MOVPRECIO

MOVREFER
MOVNOTCONT
MOVRECEPTA
MOVUSUARIO

correspondiente)

Total descuento aplicado en el documento

Valor correspondiente al IVA 12%

Valor adicional por transporte

Otros cargos extras

Total del documento (subtotal-descuento-iva+transporte+otros)
Saldo pendiente por cancelar del documento

Observaciones

Anticipo recibido en caso de facturas o valor de retencién en caso de
compras

Forma de pago en facturas y compras: C=Contado R=Credito
Numero de pagos o letras a cancelar

Descripcion del pago

Cédigo del vendedor asignado a la factura

Cédigo del destino o bodega

Cédigo de la lista de precios asignada (PVP=Publico CD=Costo)
En caso de factura: Numero del pedido, en caso de compra: Niumero de la
factura

Numero de la nota contable con la que se registré en el mayor
Nombre de la persona que recepta la factura

Cédigo del usuario que generd el documento

3.1.1.8. Definicién de la tabla movdet

Tabla 7;: movd

et

MOVDET
Nombre

MOVTIP

MOVDOC
MOVNUM
MOVART
MOVSERIE
MOVARTIVA
MOVCANT
MOVPRECIO
MOVPORCEN
MOVDESC

MOVREFDET
MOVREFLET
MOVMODELO
MOVCOLOR
MOVCOSTO

Descripcidn

Tipo de movimiento modulo: A=Articulos C=Clientes P=Proveedores
T=Contabilidad

Cédigo del documento: FA=Factura AB=Abonos CO=Compras SE=Servicios
PG=Pagos

Numero secuencial del documento

Cédigo del articulo

Numero de serie del articulo

Indica si el articulo graba o no IVA

Cantidad

Precio / Valor

Porcentaje de descuento aplicado por articulo

Valor del descuento (cantidad*precio*porcentaje)

Documento de referencia (No. De Factura en caso de Abonos y No. De
compra en pagos)

Numero de pago del documento referencia

Modelo del articulo

Color del articulo

Costo del articulo a la fecha de generacién del documento
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3.1.1.9. Definicién de la tabla letras

Tabla 8: Letras

LETRAS
Nombre

MOVTIP

MOVDOC
MOVNUM
NUMERO
FECHA
VALOR
SALDO
NUMCHEQUE
DEPOSITADO
BANCO

Descripcidn

Tipo de movimiento modulo: A=Articulos C=Clientes P=Proveedores
T=Contabilidad

Cédigo del documento: FA=Factura AB=Abonos CO=Compras SE=Servicios
PG=Pagos

Numero secuencial del documento

Numero de la letra o pago

Fecha de vencimiento

Valor de la letra

Saldo actual

Numero del cheque recibido (En caso de abonos)

Indica si el cheque ya se encuentra depositado (X en caso de abonos)
Nombre del banco (En caso de abonos)
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3.1.2. Diagrama de Clases

MODELO ENTIDAD - RELACION
1
—»  MOVCAB
CLIENTES
1 | PK | movtip 1
—» PK | movdoc PK | clicod
PK | movnum >
N clinom | N
movclipro cliciu
movvencod
N 1 VENDEDOR
——P PK |vencod
MOVDET vennom
PK | movtip
PK [ movdoc
N
| PK | movnum ARTICULO
N 1
movart —>PK m
artc_ies N
artlin
artgru
N
N LETRAS

PK | movtip
PK [ movdoc
PK | movnum

3.1.3. Implementacion de los médulos
El disefio esta implementado en tres capas:
1. Capa de Presentacion

2. Capa de Negociacion

3. Capa de Datos

[

CIUDADES

PK |nombre

LINEAS

—P PK |lincod

lindes

GRUPOS

—P pK grucod

grudes
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Grafico 5: Cliente/Servidor
1. Capa de presentacion

2. Capa de negocio

S

CLIENTES

Fuente: http://christianb920.blogspot.com/2010/03/capas-del-modelo-osi.html Autor: Cristian Ignacio Gonzales de los Reyes

3. Capa de datos

0

S

SERVIDOR DE
NEGOCIACION

(/&4

SERVIDOR DE BASE
DE DATOS

La capa de presentacion contiene todas las interfaces necesarias para interactuar con

el usuario. Consta de todos las opciones que estan disponibles como interaccién con

el cliente. Acceso interfaz del sistema.

La capa de negocio contiene los célculos que se realizan en los médulos. Ejecutables

del sistema.

La capa de datos contiene la relacion e interaccion directa con la base de datos. Es la

que se encargara de “listar” los resultados de los reportes solicitados. Utiliza MySQL

Server para la administracion de base de datos.
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3.2. Pruebas

Con la finalidad de que todo quede operando en la empresa MEGALIMPIO, se hizo

algunas pruebas de funcionalidad de los médulos.

3.2.1. Pruebas del mdédulo de recuperacién de cartera

3.2.1.1. ResUumenes de Cartera por cobrar y cobros realizados mensuales

.:fj ANALISIS DE RECUPERACION DE CARTERA (=]
Resumenes | Vencimientos ” Estructuras
Desde : Sucursal : ["1Incluir cheq. posfechados ain no cobrados
RESUMEN DE CARTERA -! RESUMEN DE COBROS E | !
Mes Por Wencer % Wencido % Total Mes Por Cobrar Cobrado %
M 143.627.13] 67% 70075.38] 33%  213,702.52 Enero 197,485.12]  162,990.42 83%
Febrero 130,242.57 T0% 57,064.75| 30% 187,307.32 Febrero 184,542.81 152,991.13| 83%
Marzo 130,920.31| 70% 55,862.35 30% 186,782.66 Marzo 182,175.60 168,073.88 92%
Abril 120,419.51 72% 45726.72| 28% 165,146.23 Abril 164,262.45 76,231.14) 46%
Mayo 83,450.57 46% 99,702.95 54% 183,153.52 Mayo 183,148.82
Junio 470 183,148.82| 100% 183,153.52 Junio 183,153.52
TOTAL 60866479 54% 511,580.98| 46% 1,120,245.77 TOTAL 1,085,168.32 560,286.57| 51%
* Saldos de cartera tomados al iniciar cada mes * Por Cobrar = Vencido + Por Vencer 0-30 dias
3.2.1.2. Cartera venciday por vencer
.:fj ANALISIS DE RECUPERACION DE CARTERA (=]
Resumenes | Vencimientos Estructuras

VENCIMIENTOS DE CARTERA m

Mes Pvencer 590 Pvencer 61-90 Pvencer 31-60 Pvencer 0-30 Vencido 1-30 Wencido 31-60 Yencido £1-90 Vencido »30  Cobrar Mes

Enero 16,217.40] 12740973 5537845 7,566.76 219499 493518] 197,485.12
Febrero 2736451 12787806 4434487 772328 2 560 64 2,43596) 184,94281
Marzo 460706 12631335 4611769 5,340 57 1,036.38 286771 18217560
Abril 188378 11853573 3483639 5,302.62 2,038.12 304959 164,262.45
Mayo 470 8344587 8226779 822327 455886 455303 18314882
Junio 470 7829606 85381325 1021482 925669 18315352
TOTAL 2507745 5B3587.34 34124126 12053775 2260381  27,198.16 109518832
224 5209 30.46 10.76 202 243

* Saldos de cartera tomados al inicar cada mes * Por Cobrar Mes = Por Vencer 0-30 dias + Vencidos




3.2.1.3. Estructura de ventas y cobros por edades

=]
Resumenes Vencimientos Estructuras

ESTRUCTURA DE VENTAS

Mes Yentas [ % Wentaz1-30 % Ventaz 3160 % Ventas61-30 % Ventas»> 30 % TotalVentas X+
Enero 341870 2% 13026370 9% 9,353.000 7% 143,045.40| 100%
Febrero 5,728.01 4% 129,871.05 B1% 2517613 16% 160,876.1%| 100%
Marzo 230.40 14221511 97% 375038 3% 145,795.89 100%
Abril 88,596.24 94% 545796 6% 9405420 100%
Mayo
Junio 372 100% 3.72] 100%

o

ESTRUCTURA DE COBROS

Mes Cobroz 0 % Cobroz1-30 % Cobroz31-60 % CobrosB61-90 % Cobros> 390 % TotalCobroz % =
Enero 10537277 83% 4832681 &87% 4957.83) 66% 155211 T1% 2780.80 56% 162,090.42) B83%
Febrero 109,411.30) 86% 36,744,468  83% 4,8626.89 62% 1,565.98 61% 44250 18% 15299113 83%
Marzo 123,077.26) 57% 4028552 87% 294750 50% 919.58| 85% 834.02| 25% 168,073.88 92%
Abril 45,361.82 #1% 26406.07 T6% 1,243.76 2% 173.82) 5% 45.57 1% 76,231.14  45%
Mayo
Junio

o

* Porcentaje de cobros en relacion a los vencimientos de cartera

3.2.2. Pruebas del moédulo de analisis de ventas

3.2.2.1. Ventas mensuales ordenadas por “Grupos”

Cliente EI Linea Articulo |z|
Vendedor [~} [[Giupo Ciudad [=]

Ventas Mensuales Analisis Comercial Ranking

Desde : |Enero [=][2011 [+] Visualizar: @ EnUS$ () En Unidades

Codigo Gupo Enera Febrera Marza Abril Mayo Junio Tatal
o AMBIENTALES 1,954.30 1,897.51 2,520.09 1,300.81 7,681.71
62 AMBIENTALES DISPENSADOS 2,351.20 281843 2,594.05 1,540.78 9,304.48
54 AUTOMOTRIE 754.51 797.25 838.01 42230 281207
06 AZICAR 389.06 33885 533.55 134.02 1,385.58
0z BASUREROS TACHOS BALDES 882 37 45708 1,238.64 41883 2,838.92
52 BIC IMPRESOS 299967 453018 347.81 7,877.66
69 CAFE 659.49 452.01 407.55 52048 2,039.53
&1 CERAS PARA PISOS 41167 386.99 636.54 217.03 1,662.23
04 CLORD 1,784.20 1,466.39 2,116.70 1,108.74 B,473.03
o7 CUBIERTOS DESCARTABLES 278449 263824 3,710.74 2,986.92 12,120.3%
03 DESCARTABLES CLEAR PACK 58877 G47 .43 790.81 265.03 2,552.09
=] DESCARTABLES IMPRESOS 471.06 520.98 952.04
08 DESCARTABLES PLASTIUTIL 3,280 57 2,305.70 334578 2387.06 11,330.51
58 DESENGRASANTES ¥ LUBRICANTES 1,731.32 1,843288 1,817.08 1,143.75 332 6,539.46
91 DESINCRUSTANTES - DESOXIDANTES 57210 413.98 566.75 93544 248828
10 DESINFECTANTES 2,808.76 2,91066 2,979.62 2,071.51 10,770.55
11 DETERGENTES 400487 4,360.20 4,815.49 2,806.35 15,986.91 -
I+ i ] 3
*Ventas sin MAy restado notas de crédito
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3.2.2.2. Analisis comercial de disminucion de ventas entre mes marzo y abril

filtrado por ciudad “Cuenca” y grupo “Desinfectantes”; en unidades.

Cliente Linea
Vendedor E Grupo |Desinfectantes

Analisis Comercial Ranking
Codigo Mambre Histérico Actual Diferencia Porcentae =
100001 DESINFECTANTE X-30 BOUQUET - CANECA 20 LTS. 3.00 -3.00 -100% ||| Periodo Ventas Actual
100011 DESINFECTANTE X-30 LAVANDA - CANECA 20 LTS. 2.00 200 -100%) || [Abri [=]2m []
100003 DESINFECTANTE X-30 OMBRE ROSS - CANECA 20 LTS. 2.00 -2.00 -100%
100010 DESINFECTANTE X-30 CALIPTTO - CANECA 20 LTS, 2.00 1.00 200 7% || Periodo Ventas Historico
100016 DESINFECTANTE X-30 MANZANA - CANECA 20 LTS, 2.00 1.00 -1.00 -50%
100008 DESINFECTANTE X-30 OMBRE ROSS - GALON 121.00 73.00 -43.00 -40%
100013 DESINFECTANTE X-30 LAVANDA - GALON 135.00 97.00 -38.00 -28%
100002 DESINFECTANTE X-30 BOUQUET - GALON 191.00 139.00 -52.00 -2T% Visualizar:
100005 DESINFECTANTE-LIMPIADOR X-30 PLUS NEUTRO - GALON 5.00 4.00 -1.00 -20% = = Enuss
100015 DESINFECTANTE X-30 CALIPTTO - GALON 189.00 175.00 -14.00 -T% @ En Unidades
100008 DESINFECTANTE X-30 BOUQUET - LITRO 1.00 1.00
100017 DESINFECTANTE X-30 MANZANA - GALON 69.00 95.00 26.00 38% | || Ordenar por:
() Alfabéticamente
) Aumento de Ventas
@ Disminucién Ventas
-
+Ventas sin Ay restado notas de crédito TOTALES : 72300 526,00 137.00 8%

3.2.2.3. Ranking de ciudades con mas ventas filtrado por linea “Institucional” del

vendedor “Maricela Parra” en la ciudad de “Cuenca”

Articulo

Ciudad |Cuenca

Ranking
Ma. CLIENTE Facluras uss % 4| Desde: |01-012011 | Masta: |27-08-2011 |
M 1 CORPORACION AZENDE CIA. LTDA 2775 30,235.54 7% Mombre Cantidad Uss =
2|COOPERA CIA. LTDA. 5,540 25,465.44 6%
3| HELADERIAS TUTTO FREDDO 5. A. 17303 2091318 5%
4|INDUGLOB S.A. 1444 855114 2%
5| ALIACENES JUAN ELIURI Cla, LTDA ™ go0s227 2%
&|HOSPITAL MONTE SINAI 4414 777484 2%
7|S0LCA 1,526 6,143.41 1%
8|CUENCA TENIS ¥ GOLF CLUB 1,044 5,185.20. 1%
8|GRAIMAN CLA. LTDA. 1,892 5,146.77 1%
10|MOLOSPINO Cl&. LTDA. 1,030 493677 1%
11|UNWERSIDAD POLITECNICA SALESIANA 2807 485876 1%
12| GALINDO GALINDO GENARD 458 4,18563 1%
13|UNIDAD RENAL DEL AUSTRO 1,370 4,086 .48 1%
14/BAXTER ECUADOR 5. A. 1569 378872 1%
15/LOS KANBALES CIA, LTDA 4271 376078 1%
16 CLINICA SANTA ANA 495 318846 1% Z
17 |INSTITUTO SUPERIOR TECNOLOGICO PARTICULS 5,996 3,183.26 1%
18| PIGGIS EMBUTIDOS PIGEM ClA. LTDA. 216 317841 1%
18| BALNEARIOS DURAN 1,758 3,057.32 1%| -
*\entas sin M y restado notas de crédito
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CAPITULO 4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Habiendo finalizado el proyecto, se puede describir lo siguiente:

El marco tedérico que ayud6 a la creacion de los modulos toma aspectos muy
importantes que se relacionan directa e indirectamente con las ventas y la
recuperacion de cartera; posee conceptos estdndares que son las bases tedricas del

comercio que hasta el dia de hoy son usadas en las nuevas teorias.

Con mucho agrado puedo decir que los objetivos planteados para el desarrollo de este
proyecto de tesis se cumplieron a cabalidad. Se ha realizado los médulos para el
analisis de ventas y la recuperacion de cartera para la empresa MEGALIMPIO, los
mismos que son completamente intuitivos y administrables por el usuario que realiza la

consulta.

Para futuros profesionales recomiendo algo que se puede evitar y que les puede
causar un poco de problemas si no se lo define o pone en practica (recomiendo
aplicarlo en la vida profesional también), y es que antes de realizar el sistema para la
empresa (nuestro cliente), debemos quedar de acuerdo en que se nos entregue la
informaciéon completa para dicha elaboracion, sin que falte nada (datos, imagenes,
descripciones, fotos, documentos, etc) para evitar conflictos, desacuerdos o pérdidas

de tiempo (doble trabajo) en la realizacion de su proyecto.

Otra recomendacion es que se debe mantener la informacion de la base de datos
siempre actualizada con datos veraces para que las estadisticas emitidas por este

sistema sean de total confiabilidad.

Como se puede observar a lo largo del proyecto, el disefio parte de ideas y conceptos

fundamentados. El tener una base conceptual guia nos ayuda al proceso de analisis y
disefio, de uso del computador y todos los procesos, hasta llegar al producto final. Con
ello espero que muchos de los estudiantes que lean esta monografia, entiendan que
mientras partan de una informacion sdlida de la empresa, mas facil sera la posterior

toma de decisiones y una mejor calidad de trabajo como resultado.
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La conclusion es que este sistema es una valiosa herramienta para la toma de
decisiones y planificacibn de estrategias, ya que se logra mejorar las ventas y
recuperacion de cartera identificando sus puntos criticos donde debe darse un refuerzo

y mejorar su efectividad.
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ANEXOS

ANEXO 1

Modelo de Entrevista

ENTREVISTA
Médulos: Ventas y Recuperacion de Cartera
Nombre:
Cargo: Fecha:

{Qué informacion le interesa obtener del sistema?

Indique su rol

{Cudl cree sea el mayor inconveniente que tiene al realizar su trabajo?

;Desea indicar algo mas que crea sea de interés?
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ANEXO 2

Informe de las Entrevistas

La entrevista se la realiz6 a cinco personas entre los cuales se cont6 con el

representante de gerencia y los del departamento de ventas.

Como resultado de esta entrevista se obtuvo que su interés radique en la obtencién de
reportes tanto de las ventas que realizan como de los cobros o cartera que deban

recuperar y han recuperado.

La mayoria coincidié con que el mayor inconveniente que se les presenta en su trabajo
es el no poder acceder a los datos en linea para saber cuanto se ha vendido, en
donde, a quién y qué tipo de productos. De igual manera existia un desconocimiento
de la relacion existente entre lo vendido y cobrado y que porcentaje de la cartera por

cobrar se encuentra vencida.

La dltima pregunta ayudo mucho en lo que es la forma en la cual visualizar los datos

por valor monetario y por unidades.
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1. TITULO DEL PROYECTO

“Madulo de Andlisis Comercial y Recuperacion de Cartera”

2. SELECCION Y DELIMITACION DEL TEMA

Clasificacion y Contenido:
Para la interfaz del usuario se tiene previsto realizar la programacion
utilizando el lenguaje de programacion Visual Fox 9.0 Profesional, mientras
que para el almacenamiento de informacion se utilizara la Base de Datos
MySQL, esto con el objetivo de que pueda estar alojado en cualquier tipo de
servidor ya sea local o Web.

Espacio:
El sistema planteado se lo desarrollard en las oficinas de la empresa
“MEGALIMPIO Cia. Ltda.” ubicada en la Av. 12 de abril y Unidad
Nacional, en la ciudad de Cuenca, con miras a ser implementado en su

oficina matriz y en su sucursal.

Tiempo:
El tiempo estimado para la consecucion de este proyecto serd de 1 mes y

medio aproximadamente.

3. DESCRIPCION DE TEMA DE ESTUDIO

La presente monografia consiste en el analisis, disefio y desarrollo de un médulo de
sistema informatico que permita visualizar un analisis tanto de ventas como de la
recuperacion de cartera genera por las ventas a crédito en un periodo determinado

de tiempo.



La informacién registrada en una empresa a través de su facturacion se ira
acumulando para luego ser procesada y presentada en cuadros para Ssu
correspondiente andlisis como resimenes de venta mensuales, aumento,
disminucion y ranking de ventas segmentados por lineas, grupos, articulos,

ciudades, clientes y vendedores.

De igual manera se procesara la informacion originada por los cobros de facturas
para luego presentarse cuadros analiticos de cartera vencida, cartera por vencer con
rangos de 30-60-90-120 dias; para luego estos datos ser comparados con los valores

recuperados.

CONTEXTUALIZACION

En la actualidad la empresa MEGALIMPIO Cia. Ltda. cuenta con un sistema
informatico integrado el cual abarca los procesos de compras, inventarios, ventas,

bancos y contabilidad.

Lo que se pretende alcanzar con este proyecto es de ampliar el sistema actual
dotandolo de un modulo independiente que absorba los datos almacenados en el
sistema actual, los procese y brinde informacion que permita a los administradores
de la empresa disponer de una herramienta util y agil para analizar la situacion

general y proyeccion de las ventas y recuperacion de cobranzas.

OBJETIVOS

Objetivo General:

e Desarrollar un médulo de sistema informatico para obtener informacion

visual y gréfica de analisis de ventas y recuperacion de cartera.



Objetivos Especificos:

e Visualizar evolucion de ventas mes a mes tanto en unidades como en dolares
e Exhibir totales de ventas x linea, grupo, articulo, ciudad, cliente, vendedor

e Presentar cuadros comparativos de ventas historicas vs. Ventas actuales

e Emitir un reporte de productos o clientes que han disminuido las ventas

e Listar los productos o clientes que han aumentados las ventas

e Generar ranking de productos, vendedores, ciudades, clientes mas vendidos
e Totalizar la cartera vencida y cartera por vencer mes a mes

e Mostrar el valor de cobros mensuales y su porcentaje de relacion con cartera

e Reportar la cartera vencida y por vencer a 30-60-90-120 dias

6. JUSTIFICACION E IMPACTO

En el dia de hoy para estar delante de la competencia en cualquier tipo de empresa
es importante tener informacion de la evolucién de las ventas identificando
claramente cual son sus principales clientes, lineas y productos mas vendidos. Si
disponemos de datos que nos indiquen que productos se han dejado de vender o
cudles son los que han aumentado sus ventas; podremos tomar acciones

rapidamente para mejorar esta situacion.

Es de mucho apoyo el obtener cuadros estadisticos segmentados por ciudades,
vendedores y clientes, detallando la cantidad y valor de productos vendidos en un
periodo determinado o comparandolos con ventas histéricas de meses o afios

anteriores.

Otra situacién que cominmente pasa en las empresas es que le dan mayor prioridad
a las ventas y dejan como segundo plano la recuperacion, provocando que se
produzca una gran cantidad de cartera vencida la cual va acumulando dias de

vencimiento y hace mas dificil su recuperacion.



El proyecto que se plantea en esta monografia es justamente para satisfacer las

necesidades anteriormente mencionadas y cumplir con los objetivos propuestos.

IMPACTO TECNOLOGICO.

Debido a que la informacion puede estar almacenada en un servidor WEB con base
de datos MYSQL, su principal beneficio tecnoldgico se vera dado en la forma en
que vamos a poder obtener consultas y reportes de manera instantanea y en linea
desde cualquier parte en la que nos encontremos ya sea dentro o fuera de la

empresa.

IMPACTO SOCIAL

Este proyecto estd destinado con miras al andlisis de situacion de una empresa,
beneficiando a los administradores para la toma de correcciones y aprobaciones en
los procesos, dando como resultado una empresa productiva y por lo tanto mayor

aportacion social para los empleados que en ella laboran.

MARCO CONCEPTUAL

Como ya lo planteamos la mejor forma de analizar abundante informacién es
procesarla a través de rangos y filtros para poder obtener datos consolidados; este
proceso debera hacérselo de una manera simple, rapida, con informacion actualizada

y concreta.

La manera mas simplificada para visualizar resultados es mediante la presentacion
de cuadros y gréaficos, razon por la cual utilizaremos grillas, gréaficos de barras,

circulares y lineales de diversos colores para mostrar los puntos planteados.



Se disefiara también dentro del sistema la opcion de enviar los reportes a formatos

estandares actualmente utilizados como son archivos de hojas de calculo XLS o

archivos de documentos portables PDF.

8. ESQUEMA DE CONTENIDOS

8.1 Recopilacién de la informacion.

8.1.1
8.1.2
8.1.3

Entrevistas al personal del departamento de ventas.
Revision de sistema actualmente en funcionamiento (facturacion y cobros).

Consultas en fuentes de referencia.

8.2 Andlisis del sistema.

8.2.1
8.2.2
8.2.3

Identificacion de las necesidades del sistema.
Establecer programas, procesos y reportes que constaran en el sistema.
Verificacion de requerimiento de lenguaje, base de datos y herramientas de

programacion a ser utilizados en el desarrollo.

8.3 Disefio del sistema

8.3.1
8.3.2
8.3.3

Creacion y definicion de tablas e indices
Disefio de vistas del esquema de base de datos.

Disefio de la interfaz de acceso al sistema y menu principal.

8.4 Desarrollo y programacion del sistema por método de prototipo

8.4.1

8.4.2

8.4.3

8.4.4

8.4.5

8.4.6
8.4.7

Generacion de librerias que contengan consultas, procedimientos y
funciones comunes para el sistema.

Elaboracion del programa de analisis comercial con sus diversas consultas y
reportes.

Elaboracion del programa de recuperacion de cartera con sus diversas
consultas y reportes.

Programacion de validaciones en campos y programas, prevencion de
errores.

Ejecucion de los programas y evaluacién de los reportes obtenidos.

Ajustes de presentacion en los reportes; en caso de requerirlos.

Elaboracion de una guia rapida para el usuario.



8.5 Implementacion
8.5.1 Instalacion del sistema en servidores y equipos asignados
8.5.2 Puesta en marcha y verificacion del funcionamiento del sistema con datos

reales actualizados.

9. CRONOGRAMA

FEBRERO MARZO

Proceso Tiempo |18|19|20(21(22|23(24|25|26(27|28| 1|2 |3|4|5(6|7 (8|9 |10(11|12/13|14|15|16|17|18|19(20(21|22(23|24(25)|26|27|28|28(30|31

Recopilacion de la Informacion (3 dias

Andlisis del sistema 7 dias

Disefio del sistema 30 dias

Desarrollo y programacidn 5 dias

Implementacidn 1dia

10. PROCEDIMIENTOS METODOLOGICOS

Los procedimientos metodoldgicos que va a ser utilizados para alcanzar los objetivos

del sistema son los siguientes:

Entrevistas:
Se efectuaran entrevistas al siguiente personal del departamento de ventas:
- Gerente de Ventas: para determinar la forma de presentacion de los reportes.
- Asesores comerciales: para verificar la forma como se realiza alimentacion
de la informacion a través de las facturas.
- Cobradores: para hacer el seguimiento de los procesos del ingreso de los

cobros realizados.

Manuales - Consultas WEB:
Utilizando la exploracion de Internet ingresaremos a Foros, Manual de
Comandos, Programas de ejemplos y Consultas relacionadas con el tema

planteado.

Disefio por el método de Prototipos:



Se realizara un prototipo de disefio rapido que servird como herramienta para
poder evaluar la interaccion de los usuarios y delimitar el alcance que tendra

el sistema final.

11. FUENTES DE REFERENCIA.
La informacidon documental para el soporte de la programacién es con la ayuda de
las siguientes librerias WEB:

- Libreria de Microsoft Development Network

http://msdn.microsoft.com/es-es/library Fecha de acceso: 18-Feb-2011

- El rincén del programador

http://www.premium-soft.com/rincon del programador.htm Acceso: 18-02-11

- Programacion Visual Fox — MySQL
http://www.portalfox.com/index.php  Fecha de acceso: 20-Feb-2011

12. RECURSOS

RECURSOS TECNOLOGICOS
Los requerimientos tecnoldgicos para desarrollar el sistema propuesto tendran las
siguientes caracteristicas:
Hardware:
e Computador Personal
Procesador Intel Core Duo 2.2 Ghz
Memoria RAM 1GB
Disco Duro 250 Gb
Unidad DVDRW
Puertos USB.
Monitor 17° LCD LG


http://msdn.microsoft.com/es-es/library
http://www.premium-soft.com/rincon_del_programador.htm
http://www.portalfox.com/index.php

Teclado, Mouse

e Impresora Laser Samsung SCX-4200

Software
Lenguaje de Programacion Microsoft Visual FoxPro 9.0.
Manejador de Base de Datos MySQL.
MySQL ODBC 5.1 Conector para Vfp
XAMPP 2.5 para emular servidor Web Apache

13. PERSONAL

El recurso humano involucrado en la consecucion del proyecto planteado es:

e Desarrollador de la aplicacion.
e Personal relacionado con el area de ventas: Gerente, asesores, cobradores.

e Director de monografia.



