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RESUMEN

Este trabajo esta dirigido a desarrollar el Proyecto de Grado con el titulo de Control de Ventas
¢ Inventarios Coimpe & Ltda., bajo la colaboracion de la empresa Coimpe Ltda., esta empresa
tiene como area de trabajo la importacion de Piedras preciosas de diferentes paises del mundo
comercial. El presente trabajo se vale de algunas técnicas de investigacion para capturar la

mformacion y el tratamiento de la misma, de esta manera se delimita el ambito del trabajo.

El trabajo que presento esta dividido en varios capitulos que estan clasificados de acuerdo a

una metodologia de desarrollo que sé¢ ira describiendo en cada capitulo.

En primera instancia el capitulo uno nos permite defimir las caracteristicas del objeto de
estudio denomimnado Commpe Ltda., y de esta manera puntualizar la meta de este trabajo,
abordar aspectos claves del entorno del sistema que se plantea a desarrollar. La finalidad del
capitulo dos es definir los conceptos formalmente los que serviran de base para nutrirnos de la
metodologia que definird que técnicas de valuacion se pondra en marcha, ;que modelo de
mventarios sera el mas beneficioso para nuestra empresa?, la utilizacion de UML, para
formalizar la investigacion del sistema. El capitulo tres investiga el sistema actual de Coimpe
Ltda., observando el modo de trabajo que se tiene al interior de cada seccion de la empresa, y
asi plantear un nuevo sistema de trabajo que imvolucre la utilizacién de un sistema de
mformacion. La utilizacion de la Herramienta Case Relational Rose, debido a su peculiaridad
de trabajar con UML. No obstante en la culminacion del sistema se vio la necesidad de
evaluar el sistema desarrollado utilizando métricas de calidad, que permiten cuantificar de
manera tangible los resultados obtenidos del nuevo software y asi defimir la calidad del
programa Yy las ventajas para la empresa. El capitulo cuatro define las evaluaciones que se
obtiene de los resultados provenientes de las metas alcanzadas por software y por la
mvestigacidn, se concluye las observaciones que serviran de referencia, para futuras

incursiones sobre esta misma area de estudio.
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1 INTRODUCCION

En la vida empresarial los sistemas de informacidon son una de las herramientas que facilitan
de gran manera en su desempefio cotidiano. Las empresas cada vez mas dinamicas y con
mayor fluidez en el manejo de la informacion precisan de mievas herramientas que agilicen el

trabajo.

Asi como existen diversos campos laborales donde las empresas tiene un determinado rubro
también estos son una fuente de diversos sistemas que son manejados por estas, la cualidad
mayor es el manejo de la informacion. Las empresas bolivianas un ambito donde los sistemas
de informacidn incursionaron desde hace mucho tiempo, viendo las ventajas y cualidades que

estas brindan a las empresas.

El mejor aliado para una empresa que se precie de ser mejor que las demas es siempre estar a
la vanguardia en toda herramienta que beneficie a la empresa. Esta herramienta se ha
constitudo en el manejo de la informacion y para ello los sistemas informaticos son los que
mas se adecuan a las necesidades de cada empresa. Toda empresa que se dedique a la venta de
un determinado articulo que sea de mterés comercial parar terceros ha visto la necesidad de
tener un control de ventas y un adecuado manejo de los inventarios para que la empresa
siempre este al tanto de todas sus transacciones comerciales, a lo largo de su vida funcional
estas empresas se han provisto de varios paquetes que existen en el mercado, que facilitan
este trabajo en gran medida, debido a que estos siempre estan a la mano y por ser mas rapidos

en su proceso que la mano del hombre.

Con este fin se investigo la posibilidad de desarrollar un sistema de informacion para la
Empresa COIMPE(Comparia Importadora Pérez) & LTDA., la cual se dedicada a la

importacion de piedras preciosas en todas sus variedades.
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1.1 ANTECEDENTES

En el proceso de recopilacion de informacion me he visto con trabajos similares al que se esta
planteando, en el manejo de la contabilidad y el control de inventarios, estos trabajos tienden
a una linea que esta defimida para cada empresa en su rubro el cual es muy particular y
variado. Si bien el concepto inventarios ya se ha utilizado es debido a que esta es una parte
esencial de toda empresa que se dedique a la venta de un determinado bien o servicio, dando

lugar a que pueda implementarse en cualquier empresa que la necesite.

En el control de ventas y manejo de inventarios se tienen varios metodos que benefician a las

empresas para tener un mejor beneficio que es lo que toda empresa busca.

Los métodos que se han visto en otros trabajos son diversos cada uno aplicado al rubro al que
pertenece la empresa, es asi que los modelos que se ajusten a la necesidad de cada empresa

seran de diverso comportamiento.

El modelo de inventarios que mas se ha planteado ha sido el de la demanda deterministica
donde el problema de los inventarios para las empresas son los de afrontar a los proveedores y
cliente donde el mvel de pedidos se reduce con el tiempo y luego se realiza un nuevo pedido

para satisfacer la demanda.

A partir de este analisis vimos que la empresa que es objeto de trabajo en este proyecto,
como sera beneficiada con la eleccidn un modelo de evaluacidén de inventarios, para que
minimice el costo por falta de mercaderia o de tener un excedente del mismo y maximizar

Sus INgresos.

La Empresa COIMPE & LTDA., sera la beneficiada con el desarrollo de este proyecto, esta
dedicada a la Importacion de Piedras Preciosas ya sea en bruto o producto final, con el fin de
mejorar las condiciones trabajo de la empresa, se ha visto la necesidad de desarrollar un
sistema capaz de controlar los mdodulos de ventas e mmventarios para la facilitar el trabajo de los

empleados y el beneficios de la empresa. Esta es la primera vez que se realiza un sistema para
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una empresa con estas caracteristicas, se ha consultado a otras empresas para el desarrollo del

proyecto en Santa Cruz y Cochabamba y no se tiene hasta el momento un sistema simular.

Los pedidos de los clientes son diversos asi como el gusto de las personas, el personal que
atiende a la clientela sabe muy bien esto y trata de tener siempre a la mano la piedra que le
guste 0 caso contrario se hace un pedido especial a la sucursal Santa Cruz para su disefio y
posterior elaboracion, en esta empresa también es valida la celebre palabra el cliente tiene la

razén y el gusto al que tenemos que complacer.

El registrar todo trabajo de lapidacion, al seleccionar una determunada piedra y cuantos de
estos seran de un determinado tamario o color y sobre todo el tiempo de su elaboracion se las
realizan empiricamente segun la dureza del material y la complejidad de la forma, estos
factores son los que hacen que la empresa se interese en el desarrollo de este proyectos asi los
responsable de las ventas podrian tener un estimado de tiempo y costo mas rapido para el

cliente.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La Empresa COIMPE & LTDA., tiene diferentes problemas que se detallan a continuacion:

» El trabajo de registrar las ventas de las diferentes mercaderias es manual, esto hace que
se pierda tiempo de 15 a 25 minutos por cada cliente.

» El manejo de los inventarios, es de forma manual y de gran costo en tiempo.

» Falta de un Kardex detallando los clientes.

» El balance del dia, toma una hora debido a que se tiene que revisar el inventario de las
piedras vendidas, piedras en existencia, de los pedidos especiales en consignacion,
clientes que tienen crédito que deberian haber pagado en el dia, de los diferentes
empleados que van dejando mercaderia a otras empresas pequenas.

» (Cada fin de semana se realiza el cobro de la mercaderia consignada, este proceso da
origen al problema de calcular los pagos realizados, por cada cliente, cada empleado, y

tipo de piedra.
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» El gerente desconoce los estados de egreso e ingresos hasta la elaboracion del informe
del contador cada 6 meses.

» No se tiene un Kardex actualizado de los clientes y sus compras.

» Los datos de las sucursales tienen los mismos problemas que la central esto a raiz que
se trabaja de la misma forma.

* No se tiene un Kardex actualizado de la mercaderia vendida, comprada o en stock.

» Los datos de las ventas e inventarios no se obtienen de manera rapida.

» No se tiene un registro actualizado de las ventas de los empleados.

= Se tiene problemas con el cobro de las mercaderias consignadas con relacion al tiempo
de cobranza, que no se calcula bien.

» Las sucursales dependen de la sucursal Santa Cruz para su suministro para pedidos
especiales de piedras talladas a medida.

= No se tiene un muestrario de como una determinada forma de una piedra pueda ser
trabajada en diferentes materiales y de cdmo esta se pueda ver en su acabado.

» No se tiene un registro adecuado de los proveedores de sus productos y calidad.

» En muchos casos se ha tropezado con la imposibilidad de no poder satisfacer la
demanda de una determinada piedra o modelo que ha gustado a un cliente en particular
y este hace un pedido mayor que el que se tiene, o se ha descontentado al no tener un

producto en otra variedad de piedra, que esta puede ser natural o artificial.

1.3 DEFINICION DEL PROBLEMA

(El Sistema de control de ventas e inventarios, mejorara los
beneficios de la Empresa Coimpe Ltda., para que este pueda
maximizar su ingreso y minimizar sus costos en todas las

sucursales?.
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1.4 DEFINICION DE VARIABLES

< VARIABLES INDEPENDIENTES

X, VENTAS: Subsistema de registro de todas las ventas de la empresa.

X, PRODUCTOS: Subsistema que registrara todos las productos que se manejan y
venden en la empresa, en tamafio, color, nombre, precio,

procedencia, forma y calidad.
X;SUCURSALES: Se registran todo el manejo de las sucursales, tanto pedidos,
cantidades, movimiento de ventas, y cuentas.

< VARIABLE DEPENDIENTE

Y INVENTARIO: Subsistema que registraran toda la mercaderia que tiene la empresa

Cada uno de los anterior subsistemas formaran parte de un todo que sera el sistema de Control

de ventas e inventarios.

Asi los subsistemas integraran un sistema nuevo el cual tendra las siguientes caracteristicas:

[ X1AX2AX3 >Y ]

MODELO

Cw )

1.5 ANALISIS CAUSA EFECTO

Observando el comportamiento de la orgamizacidn y el manejo de sus recursos materiales y
humanos se detectaron varios procesos que tienen problemas en su desarrollo, con la ayuda del
Gerente los responsables de cada area se vio la necesidad de desarrollar un sistema para
controlar los procesos de ventas e inventarios de manera mas rapida y eficiente y al mismo
tiempo que se una muestrario para que el cliente pueda ver una variedad de piedras que se

pueden trabajar en diferentes materiales y formas esta seria la primera vez que se realice un
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muestrario de piedras preciosas donde el cliente pueda escoger la forma y el tamario y el

material para su pedido y asi tener una idea del producto final.

1.6 OBJETIVOS

1.6.1 OBJETIVO GENERAL

s Implementar un Sistema de Control de Ventas e Inventarios COIMPE el cual facilite el

manejo transaccional de la empresa.

1.6.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

= Establecer una politica de trabajo donde los controles de las ventas se han mejores
que el actual.

» Definir un modelo para el manejo de los inventarios, que beneficie a la empresa.

» [Instrumentar un software que permuita la verificacion de los sub-modulos de control

de las ventas e inventarios.

1.7 JUSTIFICACION

Ha infludo para este avance en la empresa la creacion de nuevas sucursales en algunas de las
ciudades mas comerciales del pais. COIMPE & LTDA., cuenta con sucursales en Oruro,

Cochabamba, Santa Cruz, Montero, El Altoy desde luego la central en la ciudad de La Paz.

Es la necesidad imperiosa por parte de la empresa Compariia de Importaciones Perez
(COIMPE), de tener un sistema de control de ventas e inventarios debido a todos los
procesos que maneja la empresa, la necesidad de tener un control mas personalizado y
actualizado sobre cada una de las sucursales y empleados, de sus respectivos movimientos
transaccionales. El sistema le brindara informacidn pormenorizada de todos las operaciones
que se realicen en la empresa; en cualquier momento que el usuario asi lo requiera y en un

tiempo menor al actual, a un costo menor y sin tener que recurrir a terceras personas haciendo
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que el trabajo de supervision sea un trabajo unipersonal.

1.8 ALCANCE

El Sistema de Control de Ventas e Inventarios COIMPE, ya como un sistema controlaria el
modulo de ventas e inventarios, emision de reporte de los inventarios, las respectivas facturas
por ley y también como un muestrario de todas las piedras y las diversas formas en las que la

empresa trabaja.

El sistema se desarrollara en un lenguaje visual que permutira una mterfaz ammgable con el
usuario, se modularizara el acceso a ciertas areas donde solo el administrador o responsable

pueda almacenar los datos de los productos o la eliminacidon—modificacion de los mismos.

1.9 APORTES

En realidad el aporte mas destacado sera el mismo sistema de informacion aplicada en esta
area que no ha sido desarrollada hasta el momento, s1 bien existen mucho paquetes que se
tienen con estas caracteristicas, El sisterna Commpe esta defindo a un area que hasta el
momento no se ha explorado debido ha que es una de las pocas empresas de este rubro de
trabajo que sé esta preocupando por estar a la vanguardia en los sistemas informaticos. Estoy
seguro que el sistema sera beneficioso en un cien por ciento debido a las caracteristicas que

detallamos con anterioridad.



Capitulo 2
MARCO LOGICO
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2 MARCO LOGICO

2.1 INTRODUCCION

Este capitulo esta estructurado para definir los conceptos que fundamentara el sistema

denominado “Control de ventas e Inventarios Coimpe™.

Toda la informacion tratada y estructurada para el analisis y disefio se realizaran bajo la
siguiente caracteristica que es Lenguaje de Modelamiento Unificado (UML - Unified
Modeling Language) es un lenguaje grafico para visualizar, especificar y documentar cada una
de las partes que comprende el desarrollo de este proyecto. UML entrega una forma de
modelar cosas conceptuales como lo son procesos de negocio y funciones de un sistema,
ademas de cosas concretas como son describir clases en un lenguaje determinado, esquemas
de base de datos y componentes de software reusables en el caso de que si lo requiera el

sistema.

El presente documento esta orientado para tener un material de apoyo que nos permita y
facilite defimir diagramas claros y concretos, y asi mejorar el modelamiento de diagramas mas

rapidamente esto sera de gran avance en el desarrollo de sistemas.

Estas caracteristicas que adopta la tendencia de UML, se iran desarrollando a medida que se

desarrolle este trabajo.

Por otra parte se mtroduciran algunos conceptos que iran relacionados con el tema de fondo
que es el control de las ventas, el manejo de los inventarios que son las areas aplicativas que se

ha tomado para el desarrollo de este proyecto.

UML, otra traduccion que algunos autores sugieren como: Lenguaje Unificado de

Construccion de Modelos, pero todos estan de acuerdo en que es una notacion estandar de la
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construccidn de modelos; y mediante esta notacion de UML, se revisaran las técnicas de

analisis y disefio orientado a objetos.

2.2 CONCEPTOS COMPLEMENTARIOS

Empezaremos definiendo las obligaciones de toda empresa o comerciante que esta obligado a
llevar la Contabilidad del negocio en la forma estipulada por la Ley y sustentada por los
articulos del Coédigo de Comercio. Art36° Obligacion de llevar contabilidad. Art45°

Inventarios y Balances

Empezaremos por definir los siguientes conceptos:

Venta: Es el intercambio de cualquier producto o traspasar la propiedad de una cosa por un

precio determinado por una de las partes.

Un concepto que se aproxima a ésta definicion y que serd muy utilizado durante todo el

desarrollo del presente proyecto sera el de transaccion:

Transaccion: Este hecho aparece como consecuencia del intercambio de bienes y servicios
destinados a satisfacer necesidades, persiguiendo con este hecho la obtencidn de utilidades

monetarias.

Por otro lado, la facturacion juega un rol importante en la organizacidon, debido a que es el
medio que nos permite registrar la informacidn de las transacciones de productos que se
realizan. Toda informacidn registrada es respaldada por documentos que son emitidos por el

sistema.

El sistema de Control de ventas debera emitir documentos que formalicen la transaccion

comercial la utilizacion de Facturas y la emision de Recibos, etc[CHIPO1].
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Factura: Relacion pormenorizada de las mercancias que se compran o venden. Muestra las
cantidades, precios y condiciones del crédito. Sirven como base para el asiento en los
registros contables del vendedor y del comprador puesto que evidencia la transferencia de la
propiedad de las mercancias. Es el documento o constancia escrita, que otorga un vendedor al
comprador por la venta de bienes y servicios, con detalle de los bienes y servicios vendidos,
precios y condiciones. EI monto total de la factura debe contemplar el IVA, el cual no sera

mostrado por separado.

Nota de débito: Documento emitido por el comprador al vendedor que sefiala la intencion del
comprador de reducir (debitar) la cuenta por pagar con el vendedor como resultado de una

devolucién o rebaja en compra.

Nota de Pedido: Es un documento que un cliente envia a otro solicitando una determinada
mercaderias. Las notas de pedido formalizan una accién mmediata de compra y éstas se
pueden efectuar por medio de una carta, telegrama, cablegrama, télex, fax, e-mail, u otros

medios de comunicacion.

Nota de Remision: Es un documento mformal, emitido por el vendedor al comprador, en
atencion a la nota de pedido. En el se detallan las mercaderias enviadas al comprador segiin las

caracteristicas solicitadas en ésta.

Recibo. El recibo es un documento que una persona emite a favor de otra en razon de haber
“recibido” una cierta cantidad de dinero, mercaderia o efectos comerciales que no tiene un

descargo fiscal.

Toda empresa (en nuestro caso Coimpe & Ltda.) que se dedique al intercambio de bienes,
tiene a bien definir, como se ira registrando el intercambio comercial de cada producto, es asi
que la empresa Commpe & Ltda., para el registro de sus transacciones comerciales se ha

valido de una herramienta de la contabilidad denominada Registros Contables.
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Registros Contables: Son los elementos donde se registran datos contables y se almacenan

saldos u otras informaciones utilizables para la preparacidn de los informes contables.

Para la empresa Coimpe & Ltda., el manejo y control de los inventarios es fundamental con la

ayuda de [FERS81], defimimos el papel de los inventarios formalmente:

Inventarios: En términos contables, esta palabra significa determinar el monto de los bienes,
derechos y obligaciones de la empresa, comprobando la existencia de cada uno de los Items y
también su valor. En un lenguaje mas restringido y que es muy generalizado en la materia que
estudiamos; el inventario se refiere al recuento, comprobacion y material de aquellos bienes
que requieren esa comprobacion, debido a que su numero, clase y valores cambian
constantemente. Vale decir, se refiere a las mercaderias, materias primas, productos

elaborados. Por el momento nosotros no referimos exclusivamente a estas.

Los inventarios o stocks se despliegan a lo largo de este complejo sistema de relaciones inter-
empresa para permitir la operacion economica y fluida del sistema a la vez que para absorber
el mpacto de la variabilidad e incertidumbre asociadas a su operacion. De estos dos
componentes, la técnico-econdmica y la incertidumbre, en una cadena logistica compleja la
mecertidumbre produce dos tercios de los inventarios. En la mayor parte de las situaciones
logisticas reales las decisiones de stock son tomadas por un encargado que tiene un muy
limitado control sobre los procesos que definen el mvel de inventarios: demanda y reposicion

de un determinado producto.

Las decisiones de la logistica pueden resumir los grados de libertad del encargado para influr
sobre el mvel de inventarios en dicho contexto de control limitado: cuando y cuanto comprar /

reponer / ordenar / producir.
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s LOS SISTEMAS DE INVENTARIOS

Se clasifican en cuatro grupos:
Sistema de inventarios periodicos
Sistema de inventarios perpetuos.
Sistema de inventarios de pedido de tamafio fijo

Sistema de inventario de pedido intervalo fijo
s SISTEMA DE INVENTARIO PERIODICO
Se denomina periddico porque la evaluacion y contabilizacion del inventario  final como el
costo de ventas se determina cada cierto tiempo es aplicable, a las pequerias
empresas[JUA99].
s SISTEMA DE INVENTARIO PERPETUO
La valuacion del inventario final y su posterior contabilizacion del costo de ventas se
determina por cada venta que se realiza dé acuerdo con el método de valuacion implantado en
la empresa. Con este tipo de inventario se trata de lograr un adecuado control de movimiento
de mercaderias y poder contar con informacion oportuna[ JUA99].

< SISTEMA DE INVENTARIO DE PEDIDO DE TAMANO FILJO

Se llama asi porque el inventario se fija una cantidad determinada con unos intervalos de

tiempo[SHAT75].

%+ SISTEMA DE INVENTARIO DE PEDIDO DE INTERVALO FIJO

Se denomina asi porque los pedidos de mtervalo fijo se pide u ordena una cantidad variable a

mtervalos de tiempo fijos [SHA75].
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2.3 MODELOS DE INVENTARIOS

Los modelos de inventarios se clasifican segun dos principios Modelos deterministicos y no

deterministicos.

Los modelos de inventarios se conocen mediante la demanda para el periodo (modelos
deterministicos) o si se frata de una variable aleatoria que tiene una distribucion de
probabilidad conocida (modelos probabilisticos o aleatorios) o cuando la demanda puede ser

constante o variar en cada periodo de tiempo (modelos estaticos o dinamicos)[HIL92].

Las diferencias entre estos modelos son si la demanda es estatica o dinamica en funcion del

costo que es también importante para formular y resolver los modelos. [TAH98]

2.4 TECNICAS DE VALUACION PARA LA SALIDA DE ALMACENES

Existen diversos métodos de evaluacion de los inventarios entre los mas usuales podemos
mencionar los siguientes:
< Me¢étodo PEPS, Primeras Entradas, Primeras Salidas.
& Método UEPS, Ultimas Entradas, Primeras Salidas.
s Me¢étodo del Promedio Ponderado
s Método del precio mas bajo de costo o de mercado.
s Me¢étodo del Costo Estandar
< Meétodo FEPS, Futuras Entradas, Primeras Salidas.

De todos estos métodos se ha optado por el método Promedio Ponderado, esto debido a las

caracteristicas de la empresa en su comercializacion.

Este método supone la mezcla fisica de los productos, determina el valor del inventario final y
de los productos vendidos por el precio promedio entre una compra y otra, para que la venta

siguiente se efectie a dicho promedio. Cuando realizamos un inventario periodico, la suma
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total de las entradas, es dividida por el nimero total de unidades para obtener el costo del

mnventario.

El modelo que se tiene es el siguiente:

Inventario ' Inventario | _ Costo Total de
Incial | ¥ J = | Final = | M. Vendidas

(Por que la eleccion de este método?: Cuando se realiza un inventario periodico con este

sistema este método proporciona a diferencia de los otros un punto de intermedio en la
valoracion de muestra un inventario mas bajo, las utilidades determinadas para el pago de
impuestos son mas bajas, el impuesto es menor y asi la tasa impositiva es la misma, sélo
distribuye el impuesto en periodos mas ecuanimes para sil manejo, €n comparacion a un
mventario permanente que también satisface las expectativas economicas de la empresa pero

no en una forma tan favorable como la mencionada.

2.5 CONCEPTOS DE SISTEMAS

Las definiciones de sistema varian segiin algunos autores en este caso nos centraremos en el
concepto defimdo de la siguiente manera: un sistema es un conjunto de componentes que

mterrelacionan para alcanzar un objetivo [SEN91].

Los componentes de un determinado negocio también son un sistema, compuesto por las
diferentes secciones como ser: ventas, contabilidad, almacenes, los cuales trabajan juntos para
crear una utilidad que beneficie a la empresa. Cada una de estas partes es un sistema en si

mismo, dependiendo de una o mas entidades abstractas llamadas sistemas de informacidn.

Antes de profundizar en lo que es nuestro tema principal definiremos ¢l marco donde se
desenvuelven los sistemas administrativos que es el clasificador de todas las demas

disciplinas de las cuales se desprenden en una clasificacion no rigurosamente en este orden,
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mas al contrario que se amolda a las necesidades de la empresa. Entre estos podemos

mencionar a los siguientes sistemas administrativos:

¢ Sistema de Presupuestos.

+» Sistema de Contabilidad.

+»» Sistema de Programacion de Operaciones
+» Sistema de Personal.

+»» Sistema de Ventas y Facturacion.

2.6 SISTEMAS DE INFORMACION CONTABLE

El sistema de Coimpe tendra el proposito de brindar y ayuda al procesamiento de los datos y
en forma especial aplicar controles en la generacion de informacion confiable, los mddulos de
procesamiento de datos y los de procesamiento de transacciones pueden distinguirse como
aplicaciones de software de la computadora cuya finalidad es incrementar la productividad
operacional en el campo de los negocios, el sistema realizan una manipulacion de datos a gran

velocidad y proporcionan un almacenamiento adecuado de los mismos.

Los sistemas de informacion ayudan a la toma de decisiones sobre la base de informacion
almacenada como consecuencia del procesamiento de transacciones, ademas, proporciona
mformacion que sera empleada en los procesos financieros, posibilitando anticipar

requerimientos cormunes de informacion.

& ANALISIS Y DISENO

El andlisis se concentra en la investigacion del problema y no en la manera de defimir una
solucion. El Disefio pone de manifiesto una solucion 1dgica: ¢cémo el sistema cumplira con los

requermmientos deseados.
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< ANALISIS Y DISENO ORIENTADO A OBJETOS.

Este concepto tan manejado consiste en situar el dominio de un problema y su solucion légica

dentro de la perspectiva de los objetos (cosas, conceptos o entidades).

El Andlisis Orientado a Objetos procura identificar todos los objetos involucrados y

describirlos dentro del dominio del problema.

El Disefio Orientado a Objetos define los objetos logicos del software, que finalmente seran

implantados en algin lenguaje de programacion

El lenguaje UML estandariza los artefactos de la notacion, pero no define un proceso oficial
de desarrollo. Esto quiere decir que aumenta las probabilidades de una aceptacion de la
notacidn estandar del modelado, sin la obligacion de adoptar un proceso oficial y la eleccion
de un proceso apropiado admite muchas variaciones y dependen de las habilidades del

desarrollador del Software.

2.7 MODELAMIENTO

Lenguaje de Modelamiento Unificado(UML). El sucesor de la era de los métodos de analisis y
diseno orientados a objetos (OOA&D) que se inicio en los ochenta, UML tiene una linea en su
desarrollo ya que rescata los métodos de Jacobson, Rumbaug(OMT) y Booch, pero su vision

es de mayor amplitud.

UML es un lenguaje grafico para visualizar, especificar y documentar cada una de las partes
que comprende el desarrollo de cualquier sistema en nuestro caso particular Coimpe. Una de
las caracteristicas de UML es que entrega una forma de modelar cosas conceptuales como lo
son procesos de negocio y funciones de sistema, ademas de cosas concretas como la de

escribir clases enun lenguaje determinado, esquemas de base de datos y componentes de
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software reusables. Su Objetivo es brindar y entregar elementos de apoyo para definir

diagramas propios como también poder entender el modelamiento de diagramas.
La utilizacion de UML involucra el estudio de tres conceptos que son:

s Casos de Uso

s Modelamiento de Clases

¢ Diagrama de Interaccidn
Casos de Uso
El diagrama de casos de uso representa la forma de como un Cliente (Actor) interactiia con el
sistema en desarrollo, la relacion entre el tipo y orden de como los elementos interactiian
(operaciones o casos de uso).

Modelo de Clases

Un diagrama de clases sirve para visualizar las relaciones entre las clases que involucran el

sistema, las cuales pueden ser asociativas, de herencia, de uso.

Diagrama de Interaccion

El diagrama de interaccion, representa la forma en como un Cliente (Actor) u Objetos (Clases)
se comunican entre si en peticion a un evento. Esto implica recorrer toda la secuencia de

llamadas, de donde se obtienen las responsabilidades claramente.

Dicho diagrama puede ser obtenido de dos partes, desde el Diagrama Estatico de Clases o el

de Casos de Uso (son diferentes).
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3 ETAPA DE INVESTIGACION

Durante esta etapa se defimo la estructura de como llevar dentro del marco cientifico el
desarrollo de este proyecto y el cual tiene como caracteristica el uso de la investigacion

directa sobre el campo de trabajo.

3.1 ANALISIS DE SISTEMA

La relacion de la empresa Coimpe con el medio ambiente que le rodea es esta defimo bajo este

csquema.

Fig. 3.1 Medio Ambiente de Coimpe & Ltda.

CLIENTES PROVEEDORES

Coimpe &
Ltda.

EMPLEADOS SUCURSALES

Fuente: Elaboracion Propia

3.2 ANALISIS DEL SISTEMA ACTUAL

Para la recopilacion de la informacion se utilizo de una serie de entrevistas y cuestionarios los
cuales nos facilitaron la descripcidn de la empresa y sus caracteristicas comerciales, las cuales
deseamos mejorar; En la recopilacion de la informacién se pudo observar la forma de cémo la
empresa Coimpe & Ltda. Realiza sus Ventas y de como realiza el manejo de sus inventarios

que son los dos puntos importantes que se desean mejorar.

Se ha identificado dos unidades importantes las cuales seran objeto especial de estudio; la

Unidad de Ventas y Unidad de Almacenes.
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< DESCRIPCION DE LAS DIFERENTES UNIDADES DE LA EMPRESA COIMPE &
LTDA.

Fig3.2 Organigrama Empiesa Compe Ltda.

Gelenfe Generd

Secrgtaia H
[ [ [ |
Dpto. Contabilidad Dypto. Ventas Dpto. de Almacen Sucursales Dpho. de Empleados
Contadar Supervkor Supensal Deplanta
Cajero Facturacion Despachador Promotores de Venta

Mensajer s

Fuente: Elaboracion Prop ia

% LA UNIDAD DE VENTAS

Esta es la unidad encargada de realizar las ventas de la mercaderia, cuando un cliente se
apersona a la empresa realiza un pedido de alguna piedra comuin o de un pedido especial con
alguna forma y tamafio y color en particular el tratamiento es diferente, analizaremos el

comportamiento de las dos formas:

Un pedido de una piedra acabada(comun) que no tenga que ser elaborada esta lista para su
comercializacidn, se registra el pedido y se realiza la respectiva biisqueda de la mercaderia, si
esta disponible en la cantidad deseada por el cliente, si tiene la forma, el tamafio, el color, la
calidad deseada y si se tiene todo lo especificado. La clasificacion se la realiza de acuerdo al

nombre y tamano propio que cada piedra tiene.
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Cuando el pedido es un tallado especial, es decir la piedra a comprar se la tiene que registrar
de la siguiente manera; Se ve el tipo de material en el que se desea, 1a calidad de la misma, la
cantidad, el tamarfio, la forma de la piedra que esta puede varia dependiendo del gusto del
cliente unos modelos mas elaborados que otros, el tiempo en la entrega se vera afectado
dependiendo de la complejidad del modelo, el material y de la disponibilidad de los recursos
que se emplearan para elaborar dicha piedra. Uno de los factores que gravita para este pedido
es el tiempo ya que se tiene que hacer el pedido a Santa Cruz lugar donde se realizan los
trabajos de tallado y se tiene que considerar el envio de la mercaderia a la sucursal de pedido

o0 ala central que esta en ciudad de La Paz

Un pedido con alguna modificacion, en el caso de comprar una piedra acabada, y el cliente
desea hacerle una perforacion a algunas de ellas o desea hacerles algiin cambio se realiza un
trabajo minucioso por que cualquier error ocasionaria la perdida de la piedra, de ahi que se
tiene que realizar un control estricto con cada piedra ya que algunas de esta no se pueden
alterar debido a su dureza o que son fragiles para que se puedan alterar de alguna forma o que
el cambio que se desea es muy complejo como para arriesgar la integridad de la piedra; Todo
cambio que se realice se la tiene que registrar en la venta para poder ser cobrada como mano
de obra para la piedra. En esta seccion es cuando se tiene una serie de problemas cuando se
trata de controlar estos pedidos muchas veces estas no figuran en al factura y si embargo son
realizados y cobrados por los empleados encargados de esta seccion ahi es donde se desea
mejora este proceso de control en las ventas. En este proceso muchas veces ocurren pequenios
fracasos al realizar el trabajo de modificacion de las piedras, entonces se las tiene que reponer
de almacenes y esto traen consigo luego un desajuste en el control de las ventas y la relacion

con el inventario.

Ventas realizadas por las sucursales, estas se realizan de manera similar a la central, en lo que
respecta a las ventas, estas sucursales no estan facultadas a realizar modificaciones complejas
en las piedras, cualquier pedido en una sucursal que tenga que ser modificada la piedra esta se
la envia el pedido a la central luego la central realiza su respectiva envio con el trabajo

terminado o en caso contrario se rechaza la venta.
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< PROMOTORES DE VENTAS

Estas personas son responsables de ir a las diferentes orfebrerias o pequefas joyerias que
compran pequenas cantidades y algunas veces las ventas se las realizan al crédito esperando la

venta de la joya para luego recién pagar sobre la piedra a la empresa Coimpe & Ltda.

Todos los promotores tienen a su cargo una determinada cantidad de piedras que tienen que

responder por su valor al final de cada semana, que es el control que se realiza para caja.

< UNIDAD DE ALMACENES

Esta umda tiene por finalidad tener un registro de todas las piedras que se compran o se
plensan comprar, las que estan en las sucursales, las vendidas, las que estan a crédito, las
falladas, en manos de los promotores, y de tallado a pedido. El tiempo en que fueron

adquiridas, la cantidad, el tamario, el peso, color, calidad, procedencia, etc.

s EMPLEADOS

Se dividen en dos tipos de empleados aquellos que tienen un sueldo fijo que son los del plantel
administrativo y los que son los empleados que trabajan por porcentaje que son los promotores
de ventas cuanto mas venden mas utilidades perciben.

s SUCURSALES

Esta unidad se caracteriza por tener el contacto con las demas sucursales y ver sus necesidades

y proveerles de los productos que estas asi lo necesitan en el menor tiempo posible.

% CONTABILIDAD

Este departamento se encarga de llevar un control de toda la contabilidad de la empresa y

todas las fuinciones que conlleva el manejo de los ingresos y egresos de la empresa.
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3.3 SISTEMA LOGICO ACTUAL

El proceso que se realizan al interior de la empresa Coimpe & Ltda., son de comprar y vender
mercaderia destinada al area de la joyeria y al tallado de distintas piedras en diferentes
materiales y estos son almacenados y catalogados de acuerdo a una caracteristica en particular.
La recepcion de los pedidos de los clientes sigue un comportamiento simple que se puede
observar en la siguiente figura 3.3, el comportamiento que se tiene con cada pedido del
cliente es similar y repetitivo con cada cliente salvo como en los casos que ellos requieren un
trabajo mas elaborado en algunas piedras recién es cuando se realiza una secuencia de pedidos
de otra sucursal que esta en Santa Cruz la cual es la tinica que esta capacitada para modelar un
tallado mas complejo, sin embargo si el cliente desea solamente una pequefia modificaciéon o
alguna perforacidn en la piedra se la realiza sin ningtin problema en la misma empresa y se la

despacha normalmente.

El tratamiento para la distribucion de la mercaderia entre las diferentes sucursales es similar e
mcluso con los pedidos de los promotores de ventas que tiene un trabajo mas amplio en
relacion con los pedidos debido ha que estos pueden tener pedidos de tallados en diferentes
Formas y tamafios de cualquier material que asi ellos lo requieran, podra apreciar en la figura

3.4. Flujograma del proceso de entrega de productos a las sucursales.



Figura 3.3 Flujo grama Venta de un producto
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Figura 3.4 Flujo grama del proceso de entrega
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3.4 DISENO DEL NUEVO SISTEMA

En este punto del trabajo se realiza la utilizacién de una herramienta Case denormnada
Relational Rose, esta mencionada herramienta tiene la particularidad que trabajar con UML,
tiene una linea ya definida en su desarrollo ya que rescata los métodos de Jacobson,

Rumbaug y Booch, pero su vision es de mayor amplitud en el analisis y disefio de sistemas.

3.4.1 DISENO DEL SISTEMA LOGICO

El protagonistas Relational Rose al momento nos ayudara a desarrollar el sistema légico como
una herramienta que maneja UML, que es nuestra metodologia que ilustrara un grupo de
estructuras donde representaremos los conceptos defimdos al dominio de nuestro

problema(sistema).

A continuacidon se enuncian los pasos que se debe seguir para la construccion del nuevo

sistema seguin la bibliografia de UML utilizada.

3.4.2 DIAGRAMA DE CASOS DE USO

El diagrama de casos de uso visualizara la forma en que un Cliente (Actor) se relaciona con el
sistema que estamos desarrollando, ademas de la forma, tipo y orden de como los elementos

mteractian uno con otros. Fig (3.5)

3.4.3 MODELO DE CLASES

O también denominado Diagrama de Clases; nos permutira visualizar las relaciones entre las
clases que mvolucran el sistema, ademas podremos observar los atributos, operaciones y a las

restricciones que las clases y subclases se ven sujetas. Fig. (3.6), Fig. (3.7)
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3.4.4 DIAGRAMA DE INTERACCION

El diagrama de interaccion, muestra un aspecto importante como un Cliente (Actor) u Objetos
(Clases) se comunican, en peticion a una solicitud de un cliente (actor) para una compra. En
este caso como veremos en la figura (3.8) observaremos que el pedido de un cliente recorre
una secuencia de objetos (cajas en la parte superior) donde cada mensaje representa mediante
una flecha entre las lineas de vida (lineas entre punteadas que cuelgan desde las cajas que
estan en la parte superior) de los objetos; este tipo de diagramas de secuencia clarifica los

mensajes de 1os casos de uso para nuestro pedido.

~ X

Sucursales

Figura 3.5 Diagrama de Los Casos de Uso

: : <<Uses>> : :

A
Venta de La verificacién de la existencia
Agente de Ventas
Productos /
Clientes \_j
Venta Tallado de la
/ Reazlizada \ pledra
Emisidn de Actualiza
Factuas{Recibos los registros
Sucursal Santa
Crz
Almacen

Entrega de . .
Mercaderia Fuente: Elaboracion Propia
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En un procedimiento de Control de Ventas e Inventarios se identifican las siguientes clases,

subclases y agregaciones.

Catdogo Producios Productos Pedido detales

Datbs Empleados

Sucursales

Registro transacciones Almacen Proveedores

Clientes

Pedidos

Empleados |

Figura 3.6 Diagrama de Clases

Catalogo Productos

Pedido detalles

G T

Datos Empleados

Clientes Pedidos
>

Productos Proveedores Dolar
Almacen Registro fransacciones
Sucursales Pago acredito Pago al contado

p 4

Empleados

Fuente: Elaboracion Propia

Figura 3.7 Subclases de la clase Registro de Transacciones

- Registro transacciones

Pago a credito

Pago al contado

Fuente: Flaboracién propia.



Figura 3.8 Diagrama de Interaccion
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3.4.5 DIAGRAMAS DE COLABORACION

La otra alternativa para ver el comportamiento de nuestro pedido es la de utilizar un Diagrama
de Colaboracion, los objetos se muestran como iconos y el orden de las flechas esta mumerado
para identificar los mensajes y actividades que ocurriran al realizar dicho proceso, de esta

manera vemos de una forma mas clara como se vinculan los objetos entre si. Fig. (3.9)

Figura 3.9 Diagrama de Colaboracion
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3.4.6 DIAGRAMAS DE ESTADOS

Esta técnica visualiza de manera mas clara el comportamiento de nuestro Sistema Coimpe,
describiendo el comportamiento de un objeto a través de varios casos de uso. Esta particular

técnica de diagramas de estado la recopilo Grandy Booch en 1994,

Esta herramienta nos permitird observar la conducta de las clases que tengan una rutina

mteresante para comprender mejor su comportamiento.

Identificaremos el objeto mas significante de nuestro sistema, de é1 se desprenden las otras

entradas y salidas para los otros objetos. Fig.(3.10) yla Fig.(3.11)

Figura 3.10 Diagrama de Estados del Almacén

Pedida( Detalles )
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Fuente: Elaboracion Propia



Figura 3.11 Diagrama de Estados de Productos
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Figura 3.12 Diagrama de Estados de Pedidos
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3.5 DISENO DEL SISTEMA FISICO

Dos puntos son los mas relevantes en esta etapa; a) el disefio del software y b) el disefio de la
arquitectura.
a) Describe la estructura de la Base de datos y su relacion de interfase
hombre maquina.
b) Especifica el tipo de Hardware que se tiene para la implementacion del

software desarrollado.

< DISENO DEL SOFTWARE

< DISENO DE LA BASE DE DATOS

Durante el analisis, se encontraron varias clases de objetos que conjuntamente las asociaciones
conformaran tablas. Cada registro de la tabla serd considerado como un objeto con sus

atributos y operaciones propias, ademas de las restricciones de los mismos.

< Esquemas de objetos y relacion tablas
La relacidon del modelo de objetos con una base de datos relacional, se lo realiza mediante la
transformacidn de las clases y asociaciones en tablas. Esta sugerencia esta dada por[ Brown96],

representacion de las relaciones de objetos como tablas.

Proveedores
[Cod_prove, Nombre razon soc, Nombre contacto, Direc prove, Telef prove,
Tel fax prove, E mail prove, Pais prove, Ciudad prove, Tiempo entrega,

Hora pais]

Almacen
[Codigo Producto, Fecha Actual, Fecha Compra, Cantidad Comprada,
Cantidad Existente, Recibido Por, Entregado A, Pagado Por, Nombre Suc,
Nivel Minimo Pedido, Nivel Max Pedido]
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Sucursales
Cod _suc, Nombre suc, Nom Encargado, Direcc suc, Dpto suc, Telf suc,

Casilla_suc, E_mail suc]

Productos
Cod Prod, Nombre prod, Tamano prod, Color prod, Peso prod, Precio compra,
Precio venta, Calidad prod, Cod prod tipo, Cod proveedor]

RegTransacciones
Num transac, Gestion, Periodo, Fecha transac, Cod cliente, Cod Prod, Saldo prod,
Cod_empledo]

Pedidos
Cod Pedio, Cantidad Del Pedido, Cod Cliente, Cod Empleado, Cod Producto,
Nombre Producto, Fecha Pedido]

Empleados
[Cod empleado, C1_empleado, Apellido Pat emple, Apellido Mat_emple,

Cargo _empleado, Fecha naci emple, Fecha contrato emple, Telf Casa emple,

Salario_emple]

Pedido_detalles
Cod pedido, Cod Producto, Precio_unidad, Cantidad]

Catalogo de productos

[Cod_producto_tipo, Producto nombre tipo, Descripcion producto, Picture]

Clientes
Cod cliente, Nombre cliente, Apellido_cliente p, Apellido_cliente m,

Direccion_cliente, Telefono cliente, Ruc cliente]
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Relaciones de clases

Para asegura la integridad referencial del sistema utilizaremos algunas relaciones que
garantizaran que las relaciones entre los registros de tablas relacionadas son validas y que no

se eliminan ni modifican accidentalmente datos relacionados

Délar

[Fecha, Cambio actual, iva]

Pago al Crédito
[Codigo transaccidn, Monto Total, Numero de Pagos, Primer Pago, Segundo Pago,

Tercer Pago Final, CI_acredito, Nombre apellido acredito]

Pago al Contado
[Codigo transaccidén, Monto Total]

Datos_Empleados
[Garante Ci Cod Empleado, Garante Nombre Emple, Garante Telf Emple,

Garante Direcc Emple, Garante Dpto Recide, Garante Lugar Trabajo]

< DISENO DE INTERFAZ

Para el disenio de interfaz hombre maquina o denominado cliente, o usuario, como se desee
nombrarlo esta es una de las, etapas criticas ya que todo trabajo, por muy bueno que sea si
tiene una interfaz que no sea amigable con el usuario se tiende a desplazar o rechazar;
clasificaremos a los usuarios entres categorias, novatos que no tienen un conocimiento del
terna, usuarios con conocimientos leves y por ultimo los usuarios con conocimientos del
manejo de sistemas, en nuestro caso particular estara dedicado a una personal que tienen
conocimientos de alglin sistema, pero se desarrollara la interfaz pensando que nuestro usuario
sera un novato y que tendré todas las ayudas necesarias, para que pueda compenetrase de la

mejor manera con el sistema.
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La seccion superior o primera seccion esta diseniada para navegar o realizar busquedas sobre el
archivo correspondiente a la entidad o asociacion que con la que se esta trabajando, la segunda
seccidn esta disefada para la introduccion de datos de la entidad o asociacion, y finalmente la
tercera seccion estd formada por botones los cuales nos permiten realizar las operaciones
basicas que generalmente se realizan a las tablas de las entidades o asociaciones, los cuales

son de adicién, modificacion, eliminacion y otros. Fig(3.13)

Figura 3.13 Interfaz para la introduccion de datos de la clase Productos.

wm. Registro de los Productos !HB
Primera { Navegar

|| {JrecisTRO:2 [ [M] COIMPE - LTDA.

Seccion

[ Nombre: Descripcion:

|Amber Eluso de ambar como ef adomo probablemente = |
23 tan vieja como la humanidad. Formado de la

Picture: Forma: resina del &rhal fosihzada, Ambar es estimado
|red0nd0 ambas pare su bellsza resplandeciente y como un
momento precioso de los iempos aniguos de
Tiere.
Segunda
Seccidn #l

Cédigo: |7 Alis IW Peso: |2
Precio de la compre: |45 Tamafio: |3.0 Calidad(A/B): ID

Y Precio por Nro Piezas
Gastos de compras: I P |4 |
\ - S0 unidad: por Embalaje: Al

Tercera
Bepones |

Seccién

Efirinar | Modificar | Corer |

Fuente: Elaboracion Propia
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< DISENO DE LA ARQUITECTURA DEL SISTEMA

Dentro de los requerimientos técnicos del sistema, se clasifican en dos:

e Requerimientos de Software.
- Plataforma Windows 95 o superior preinstalado en la Pe.

- Motor de Base de Datos Microsoft Access 7.0 .

e Requerimientos de Hardware.
- PCs compatibles con Pentium con 350 Mhz de velocidad memoria de 32 Mb de
RAM y 200 MB de espacio libre en disco duro como minimo.
- Impresoras a matriz, laser o chorro de tinta, minimo una para la emision de reportes

o mmpresion de documentos.

3.6 MODELO DEL SISTEMA

El sistema tiene un comportamiento como ya se ha mencionado de registrar los pedidos de los
clientes y la actualizacion de los productos comprados a los proveedores, la actualizacion del
mventario de cada sucursal y del almacén general, cada sucursal tiene a su cargo una
determinado conjunto de empleado y una politica de cobros de las ventas. Las caracteristicas

del modelo son:
Figura 3.15 Modelo del Sistema Control de Ventas e Inventarios Coimpe

_,[ Modulo Registro de [:®
Gy () Mercaderias o
U3
X(t) \ 3 l YY®
Modulo de pedidos Modulo Modulo de las .
—P‘ . —0——> —O >
de los clientes A [ de Ventas Sucursales
w © Gs(b)
X(®: Solicitud de un _>[ M]::’I‘il“‘loe :de OISOS JJ
producto en un tiempo X b
Y(t): Reportes emitidos G (t)( o de s
1 6
e un tiemmpo ¥ | transacciones

Fuente: Elaboracion Propia
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El modelo del presente proyecto se obtiene mediante el diagrama de bloques mostrado en la
figura 3.16. Los componente del modelo tienen un rango de Gi=1..6 Mediante la siguiente

funcidn de transferencia, se evaluara de la siguiente manera:

GO*GO*[GO + G +G, M)

Gt) =
IH{G, O *G;O*[ G, + G;(O) +G, (0]} *Ge(®)

3.7 CALIDAD DEL SOFTWARE

La calidad del Software consiste en aquellos procedimientos, técnicas e instrumentos
aplicados por entes capacitados para garantizar que un producto cumpla o supere los
estandares predefinidos durante el ciclo de desarrollo de un producto, el control de calidad
implica que un producto cumpla o supere un nivel minimo aceptable para su
comercializacidon, si es que asi se lo ha planeado, lo que hasta el momento no se tiene
estandares del software como para poder tener uma receta general, para cuantificar las

caracteristicas del Software.

El control de calidad del Software no es igual que las pruebas del sistema, estos son implicitos

al momento de hacer las pruebas de integracion final del sistema.

3.8 METRICAS DE CALIDAD

Las Métricas de calidad de software nos proporcionan una manera de medir la calidad,
descubrir, y corregir errores potenciales que llevarian al fracaso inminente de cualquier
sistema o a la excelencia. Una de las técnicas, que mas se ha utilizado en el pasado fue el de
las lineas de codigo pero con el avance de los lenguajes de programacion, y Disefio Orientado
a Objetos que generan su propio c¢odigo esta, técnica se ha quedado relegada, otras alternativa
para cuantificar un sistema son los Puntos de Funcion (PF), La Eficacia de Eliminacion de

Defectos(EED), Grado de Confiabilidad y El grado de Portabilidad.
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3.8.1 CONFIABILIDAD

La confiabilidad del sistema esta relacionada con los componentes del modelo de nuestro
sistema. La prueba de cada uno de los modulos en un tiempo dado de su funcionamiento,
determinara una métrica de calidad enunciada por Mitacc Mesa como R(t) = ¢**, evaluando
en la funcion de transferencia G(t) se llega a la deduccion de que la funcidn de confiabilidad

esta representada por la siguiente ecuacion:

[ R(H) =1 - G(t) ]

Donde G(t) son los componentes del modelo.

Reemplazando en la funciéon R(t) =1 — G(t)

Donde:
Git) = GMO*G,H*[G, 0 + G, +G, 1)
1+{G®*G:O*[G, ) + G, +G, (D] } *G4®)
Reemplazando tenemos:
R(t)_ | e-ULZ *e-ULZ * Ie-U(/ E e-i/a g e-Uu :
1+ {e-l/a *e-l/a' * Ie-UU + e-U(/ +e-|/a' _—}*e-Va
R(t)_ 1 e-Urz *e-i/a P I_ e-t/aj
o ) Va g 4V x § LYo 3 * o Ve
1+{e e S Y <
o (0 16-016) % l_e-o 16 3
R(O=1- (0 16-0 16) % -0 164 7_* 016t
1+{e - _)¥e
o (0396 % I_ e(-0.16>6_3
R(t)= 1- =

1+ {e-(o 336 % l_ o0 166 3 ) * o (0 16)6

R(D)= 1-G(t)=1-0,0314=0,968*100
R(t)= 96.8%

El sistema es tiene una confiabilidad de 96.8% y un error de 3.2% el parametro es aceptable,

en una instancia de prueba en los primeros meses de trabajo del sistema.
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FUNCIONALIDAD

Los PF o métricas orientadas a la funcion tienen la particularidad de tomar cinco variables

que determinan el dominio de la informacion: E1 Numero de entradas de usuario, Numero de

salidas de usuario, Numero de peticiones de usuario, Numero de archivos, Numero de

mterfaces externas; todas estas variables engloban a un resultado que sera parte de otra

ecuacion que complementara el grado, de funcionalidad del sistema [PRE97].

[ La ecuacion a la que nos referimos es: PF = cuenta-total x [confiabilidad + 0.01 x ¥ Fi ] ]

La ecuacidn esta compuesta por las siguientes variables:

]

Cuenta-total = es la suma del valor de las entradas, salidas, peticiones, interfaces
externas y archivos.

Fi: Son 14 valores de ajuste de complejidad que toman un valor de 1 a 5.

Y Fi = ajuste de la complejidad segtin el dominio de informacidn.

0.0 1= factor de conversion.

0.96 = valor de ajuste de la confiabilidad.

Tabla 3.1 Calculo de PF del
“Sistema de control de ventas e Inventarios Coimpe”

Entradas del Usuario 9
Salidas del Usuario S
Consultas del Usuario 9
Grupo de datos internos 12
Interfaces externas 1

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 3.2 Computacion de Puntos de Funcion

Caracteristicas del Sistema Ponderacidn

i

1. El sistema requiiere rvespaldo de seguridad

2. El sistema sevd utilizado en el entorno de tvabgjo

3. La Entrada de datos es interactiva

4. Existe una inteyfaz, amigable con el usuario

5. Se Actualizan la BD en formainteractiva

6. Son complejas las entradas, salidas o peticiones

7. Es complejo el procesamiento inteyno

8. Se ha disediado el sistema para soportar miltiples
instalaciones en diferventes organizaciones

9. La aplicacion, sevafacilmente utilizada por el usuavios

D WO AR W

Fuente: Elaboracion propia

Los valores de ajuste de complejidad, que determina los de XF, = 31

Tabla 3.3 Computacion de métricas de Punto de Funcion

Factor de ponderacion

Complejidad
Pm'wnfzt.rf) ae Cuenta Baja Media Alta
medicion

Entradas del Usuario 9 X 5 6 4 = 45
Salidas Del Usuario 8 DG { 4 6 = 56
Consultas del Usuario 9 D 6 3 6 = 54
Grupo de datos 2 x| 5| 8 9 = 60
internos

Interfaces externas. | X| 5 5 6 == 5

Cuenta= Total | 220 |

Fuente: Elaboracion propia
El valor promedio calculado de Firomedio calcutado) = 31

El Valor maximo de Fi(maxime) = 45
La cuenta total del Factor de Ponderacion es: 220
Reemplazando valores en la ecuacion:

PF romedio catntadoy = 220 [ 0.96 +0.01 x 31]=279.4
PF(maximo) =220[0.96+0.01 x 45]=310,2
Promediando : 279,4/310,2 = 0,900

PF=0.90 *100

PF = 90%

K/
L4

J/
L4

J/
L4

J/
L X4

J/
L4
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La evaluacion, por los Puntos de Funcién indica un promedio de: 90% quiere decir que tiene
un tamafio medio de 90 PF, el costo de mantenimiento y tiempo de desarrollo es estimado

como moderado dentro de las expectativas del desarrollo del sistema.

3.8.3 EFICACIA DE ELIMINACION DE DEFECTOS

La eficacia de eliminacion de defectos (EED), esta métrica evaliia a un sistema globalmente
durante la fase de prueba y después de la implementacion. La relacidn que nos permite

calcular es la siguiente:

[ EED=F/(E+D) ]

Donde: E =ntmero de errores encontrados durante la fase de prueba.

D =numero de defectos encontrados después de la implementacion.
En el presente proyecto se encontraron 23 errores durante la prueba y después de la
implementacidn se detectd 2 defectos, reemplazando en la ecuacidn se tiene el siguiente

resultado:

[ EED=23/(23+2) = 0.92 ]

Por consiguiente, seglin esta métrica indica que el sistema es de calidad en un 92% con
respecto a la satisfaccion de requerimientos para los cuales fue desarrollado (brindar

mformacion precisa y oportuna).

Los defectos que se encontraron estaban relacionados con la elaboracidn de los reportes y la
entra de datos que no tenian la distribucidn que el cliente deseaba debido ha esto no satisfacian

el gusto del cliente.

Uno de los defectos encontrados después fue el del redondeo de los digitos en los registro de
ventas y de los precio estos debido a que la empresa maneja 3 digitos decimales y para tener

mayor precision con los centavos.
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El segundo error fue en relacion con las comisiones de los empleados que la comusion no

puede ser mayor del 20% sobre las ventas.

3.8.4 PORTABILIDAD

La portabilidad de un sistema se estima en considerar la posibilidad de escribir aplicaciones
para distribuirlas en distintas plataformas de trabajo, se tiene que considerar algunos aspectos
como las fases de disefio y de desarrollo. Lo mas mportante, debe evitarse las caracteristicas

especificas de una sola plataforma.

[ Grado de Portabilidad (GP) = 1 — (Costo de Portabilidad / Costo de Redisefio) ]

En muchos casos, pueden desarrollarse soluciones genéricas capaces de reconocer el entorno
de trabajo en tiempo de ejecucion para poder invocar las caracteristicas especificas de cada

entorno o del lenguaje al que se desee.

Estas caracteristicas y el grado de portabilidad se puede medir mediante la siguiente ecuacion:

[ Portabilidad Efectiva: GP >0 ; Portabilidad Perfecta: GP =1 ]

s Transportabilidad

Respecto al sistema se centra en el desarrollo para una plataforma entorno Windows debido a
la eleccidn del software de desarrollo que pertenece a la linea de productos Microsoft y con
un motor para la base de datos de la misma linea entonces no se tiene ningtin problema para la
transportabilidad a una plataforma de Windows; Los requerimientos para la implantacion del
sistema entonces respecto al software de soporte son: Windows y en la parte de Hardware o
del equipo que se necesite para que este el sistema operando se necesitaria minimamente una
PC Pentium 133, o una AMD 133 o también puede ser una Cyrex 166 que son procesadores

de similares caracteristicas respecto a la velocidad, ahora como en la empresa se tiene una
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variedad que se puede ver en al anexo al final de este trabajo, podemos observar que a todas
las maquinas es posible instalar el sistema, con respecto a la memoria con 32 o 64 MB RAM
mejor y un disco duro minimamente de un GB o superior; puede ser transportado a cualquier
ambiente que tenga entorno Windows. Debido a que ahora en nuestro pais si se tiene que
contar con las respectivas licencias el costo esta mas relacionado con el costo de las licencias
de software al cual se quiere transportar que varia entre 1.000 USD. y 2.000 USD mucho

dependera al entorno que se desee migrar para tener una certeza real del costo.

s Adaptabilidad.

El sistema se adaptara en la medida que las caracteristicas de trabajo interno que se tenga en
el registro y manipulacion de datos sean similares al anterior entorno, el costo sera minimo si
son los parametros mencionados. Se debe considerar también que la programacion realizada
no es compleja, por lo que las modificaciones que se realicen al codigo fuente de acuerdo a los

requerimientos del nuevo ambiente seran minimas.

Una estimacion del costo probable se pueda realizar para adaptar al nuevo ambiente, sera de
26 dias habiles (dias habiles de trabajo Tiempo de Programacion/2) de trabajo hombre
maquina equivalente a 250 USD por mes equivalentes a 12.5 USD por dia. Conun costo total
de portabilidad sera de: 325 USD (26 dias habiles promedio de trabajo a 12.5USD),

considerando un costo medio por persona que trabaje en la transportabilidad.

¢ Rediseito.

Un redisenio se realiza cuando le sisterma no cumple en sus objetivos por los cuales fue
desarrollado. Un redisefio implica un promedio medio de 26 dias habiles de trabajo hombre
maquina, con un costo: 325 USD en promedio, haciendo un total de 650USD por dos
personas  sin considerar las licencias de software requeridas para el nuevo disefio

aproximadamente de dos mil USD.

Por lo tanto se deduce que el porcentaje de portabilidad segtin los costos estimados, sera de:

[ Grado de Portabilidad = 1 —( 325 /2650)=0.,87 ]
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Concluimos que tiene una Grado de Portabilidad Efectiva de 0,87 con un error mimimo de

0.13 para que sea perfecta.

3.8.5 ANALISIS DE COSTO Y BENEFICIO

Sabemos que el mundo comercial en que vivimos todo se mueve por el dinero y una de las
medidas que siempre se toma es: ;y cuanto va ha costar?, y que ;beneficios voy ha tener?,
debemos cuantificar los costos ya sean estos tangible o mtangible por el bien de nuestra
empresa. El modelo algoritmico de Boehm ilustrara los costos y las ventajas de adquurir este

software y asi formalizar la calidad del mismo proyecto.

Las formulas para calcular el costo, el esfuerzo requerido para el desarrollo del software son:
¢ El nimero de Puntos de Funcion del programa (PF).
¢ El Numero de Personas Mes(NPM) requeridas para terminar el proyecto se define con
la siguiente ecuacién: 1.1*%(PF)°”
¢ El Tiempo de Programacion(TP), proyecto se define con la siguiente ecuacidn:
1.25%(PM)°°

Tlustrando el respectivo modelo observamos el siguiente comportamiento:

[ NPM = 1.1%(90)°°= 4,2 pm. ]

Seguin la ecuacion de programacion del tiempo, el periodo requerido para terminar el proyecto

y el niimero de personas requeridas somn:

TP=1.25%(4,2)°° = 2.6 Meses = 52 dias

Numero de personas requeridas = NPM / TP = 2 Personas

El costo aproximado referente a tiempo hombre maquina considerando que se pagara un
Promedio de 12.5 USD por 20 dias habiles de trabajo por mes, contrato adquirido con la
Empresa Commpe Ltda, bajo contrato Nro. 21784 del 05/6/2001; por un lapso de 52 dias se
tiene un costo hombre maquina de 650USD, considerando que se contrataran dos personas el

Costo del Software desarrollado sera de: 1.300 USD
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s Elmétodo de pago

Medida del tiempo necesario para cubrir la inversion del proyecto. Este método se calcula asi:

[ Costo del Software/ Flujo de Efectivo de la empresa mes * 12 meses = Nvo. de mesespara ]

La cuenta de la empresa Coimpe & Ltda, Wester Union requiere de un flujo no menor de
3000 USD por mes para comprar mercaderia de los proveedores en cualquier parte del mudo

[lustrando la ecuacion:

[ 1300USD / 3000 USD por 12meses = 5.2 Meses ]

A la empresa Coimpe Ltda, le tomara 5.2 Meses cubrir la inversion del costo del software.
3.8.6 BENEFICIOS DEL SISTEMA
La relacion costo/beneficio: Un método para calcular la recuperacion de los costo de capital es

la siguiente: Beneficios del flujo de capital de la empresa / El costo total del Software

[lustrando la ecuacion se tiene:

[ 3000USD /13000 USD =2.3c¢/b ]

La empresa Coimpe & Ltda, la relacidon costo/beneficio es de 2.3, lo que significa que los

beneficios son de 2.3% mayores que los costos.

Los beneficios del sistema se pueden medir de la siguente manera:
¢ El tiempo de atencidn es mas rapido
¢ La seguridad en la manipulacidn de los productos por terceras personas es mayor.
¢ Se cuenta con los reportes necesarios en un tiempo record.
¢ Se tiene un detalle de todos los productos vendidos en el dia en pocos minutos.

¢ Mejor control de toda la mercaderia de la empresa.
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¢ Se tiene un considerable ahorro de tiempo al momento de revisar la existencia de la

mercaderia de almacenes para su pedido a un proveedor o para su venta.

3.9 ANALISIS COMPARATIVO

Los resultados arrojados por las diferentes métricas a las que fue sometido el sistema nos
muestran un cuadro del comportarmiento general expresando un porcentaje de aceptacion del

sistema muy favorable. Veamos:

Figura 3.16 Analisis comparativo

ANALISIS COMPARATIVO

CRADO DE
COINEIARI AL

FFICACIA DF
ELIMINACIKON DE
DEFECTOS

PUNTOS NFFLNCION B

GRADO DE
PORTABILIDALD |55

0,82 4,81 0.86 4,88 e .82 0,91 U596

Flaboraciéon: Fuente propia

Promediando los datos obtenidos demuestran que el sistema denominado Control de Ventas e
Inventarios Coimpe Ltda. tiene un nivel de aceptacion 91.2%, concluimos afirmando que el

sistema tiene buen rendimiento.
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4 CONCLUSIONES

El sistemas de control de ventas ¢ inventarios a la Empresa Coimpe & Ltda., destinadas a
apoyar los recursos aplicados a las etapas control de las ventas e inventarios responde a un
mejor retorno beneficio en un 2.3% gracias a la voluntad de tener un nuevo sistema que les

permita tratar la informacion de la empresa de manera rapida, efectiva y precisa.

Pese a que en este campo hay todavia mmucho por hacer debido a que existen muchas empresas
similares que no cuentan con un sistema que les facilite el trabajo diario, -en particular en
nuestro medio-, experiencias concretas en otros sistemas han demostrado notables
disminuciones en el tiempo de desarrollo gracias a los avances que se van presentando como

herramientas de apoyo para el analisis y disefio de los sistemas.

El desarrollo de un sistema capaz de controlar las ventas y el manejo de los inventarios es la

culminacién del proyecto.

La implantacion del sistema es del todo aceptado por el usuario debido a su interfaz y la
opcion visual de los catalogos que hacen que el cliente vea la variedad de productos que tiene
la empresa de manera mas rapida y desde luego mas segura para la empresa sin perdida a

través del olvido o en la manipulacion de terceras manos de los productos.

Las ventas son controladas de forma mas rapida y la emision de las facturas inmediatas a la
entrega del producto. El registro de cada transaccion se actualiza inmediatamente en la Base
de Datos permitiendo al sistema emitir los reportes correspondientes segin el pedido del
usuario de cada sucursal, empleado, producto, proveedores, el dato que necesite acceder en

forma inmediata.

La eleccidn de este modelo de inventario periddico proporciona a diferencia de otros, muestra
una valoracidn en el inventario mas bajo, y las utilidades deterrmunadas para el pago de

impuestos son mas bajas, el impuesto es menor, distribuye el impuesto en periodos mas
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equitativo para su manejo, en comparacion a otros inventarios las expectativas econdomicas

de la empresa son mas favorable con este modelo.

41 RECOMENDACIONES

El sistema de Control de Ventas e mventarios Coimpe & Ltda, tiene cualidades que seran
aprovechadas por la empresa en la medida que cada sucursal tenga su respectiva computadora

y tenga una capacitacion del personal adecuada para su maximo aprovechamiento.

Los sisternas de venta y facturacion, son muy importantes, ya que éstos registran la
mformacion de los ingresos que tienen las empresas y a partir de éstos se pueden determinar
cuales productos son buenos para su comercializacion y rinden ganancias, y cuales no. Con la
implementacion de médulos de contabilidad, el presente sistema podra tener la contabilidad de
la empresa al dia lo que permitird que la informacion que proporcione sea mas precisa y

oportuna.

También se pueden desarrollar subsistemas de comercializacion, mmportacion y distribucion
sobre la base de datos del presente trabajo, implementando nuevas herramientas para la ayuda

a la toma de decisiones en la gerencia de ventas.
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6.1 ASPECTOS TECNICOS

La empresa Coimpe, en su campo laboral como ya mencionamos cuenta con varias sucursales
en el pais, el manejo transaccional que estas presentan con la venta de mercaderia, es variado
pero en promedio semanalmente existe una fluctuacion de aproximadamente unas 200 piedras

que son, distribuidas en las diferentes sucursales.

En un estudio de su sus registro de ventas se ha podido observar que existen épocas altas
donde las ventas se realizan en mayor cantidad y existen otras temporadas donde las ventas
son por debajo del promedio mencionado como se ve en la siguiente tabla.

Tabla 6.1 Indice de Crecimiento de la Empresa Coimpe Ltda.

Crecimiento de la empresa con relacion a

Gestion
la gestion pasada
1996 3%
1997 3%
1998 5%
1999 7%
2000 9%

Fuente: Coimpe Ltda.

De este analisis se puede observar que la tendencia siempre ha sido la de 1r incrementado en
un porcentaje no muy alto pero significativo. Sobre la base de este analisis valiéndonos de
datos netamente condicionados por el balance de cada afio vemos que la Empresa Coimpe
tendra un crecimiento similar al que se vio, en los ultimos afios que fueron significativos para
poder afirmar que la empresa tendra un crecimiento similar al promedio, medio de los ultimos
anos, de acuerdo a estos datos y también a la cantidad de informacion que se manejara y sobre
todo a la inversion que pretende tener la empresa realizamos un planteamiento téenico, de los

Tecursos que se necesitaran para llevar adelante este proyecto.
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En la actualidad la empresa consta del siguiente equipamiento:

Tabla 6.2 Equipos de 1a Empresa Coimpe

Sucursales que estin Licenciacon

equipadas con un Caracteristicas del Equipo — Sistema Operativo
e 1e Se cienta
Oruro 1Pc Pentium, de 350 MHz
Memoria de 64 Mb
Disco Duro de 6 Gb
Fax Modem de 28.000 Kb
Acceso a Internet

No dispone Windows 95

Cochabamba 1 PC  Pentium, de 350 MHz 1 Licencia de Windows 98
Memoria de 64 Mb Microsoft Office
Disco Duro de 4 Gb 97

Fax Modem de 28.000 Kb
Acceso a Internet

Santa Cruz 1 PC Pentium, de 400 MHz 1 Licencia Windows 98
Memoria de 64 Mb Para
Disco Duro de 6 Gb Windows 98
Fax Moédem de 28.000 Kb 1 Licencia de
Acceso a Internet Microsoft Office
97
LaPaz 1 PC Pentium, de 650 MHz 1 Licencia Windows 95
Memoria de 128 Mb Para
Disco Duro de 15 Gb Windows 95
Fax Moédem de 56.000 Kb 1 Licencia de
Acceso a Internet Microsoft Office
97
Fuente Coimpe Ltda.

De acuerdo con estas caracteristicas de la organizacion la cantidad de ordenadores con los que

se cuenta surge la pregunta.

La Empresa Coimpe estara dispuesta a, comprara software con licencia que le permitan

trabajar dentro del marco de las leyes que norman, estas?.

La respuesta fue contundente, afirmativa, la empresa esta seriamente decidida a llevar acabo
este proyecto, y esta dispuesta a equiparse con las herramientas que se necesiten para el

desarrollo del proyecto. El periodo de adquisicion sera en forma paulatina empezando en la



- 66 -

ciudad de La Paz para luego ir comprando para las demas sucursales en un periodo de 2 afios a

partir del afio en curso.

Para el desarrollo del proyecto se ha visto por conveniente utilizar las siguientes herramientas:

o Para Sistema el Gestor de Base de datos sera en Microsoft Access.
o Software de programacion Visual Basic 6.0.
o Plataforma de Trabajo Windows 98.

e Herramienta Case Relational Rouse

Luego de esta observacion contimiamos el analisis de la empresa como tal, la cual no
conducirda a un mejor entendimiento, de los requerimientos esta empresa denormnada

COIMPE & Ltda.
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L.a Paz, 31 Octubre de 2001

Sefior:
Lic. Edgar Clavijo
Jefe de la Carrera de Informatica

Prasente.-

Ref. : Aval de conformidad det Proyvecto de Grado

Disanguido Scfior:

Me dinjo a ustedes en mi calidad de Tutor de Taller de Licenciatura T habiendo
realizado el seguimiento del Proyvecto de Grado, desarrolladoe por el postulante JUAN
CARLOS ALIAGA HUARACHTI con C.1. 3432081 L. P, bajo el titulo de “CONTROL.
DE VENTAS E INVENTARIOS COIMPE LTDA.”, v en conformidad con su relacién
de avance y desarrollo del mencionado proyecto, solicilo a su instancia emita la
Resolucién de Aprobacién correspondiente al presente Proyecto de Grado, para que el
postulante pueda reahzar 12 defensa de su trabajo de Licenciatura, de acuerdo a la fecha
establecida por el Honorable Consejo de Carrera.

St otro particular, deseandoles éxito en sus funciones me despido.

Atentamente:

& Phrai
Taller de Licericiatura [
Carrera &€ Informética(UM.S.A.)
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La Paz, 31 Octubre de 2001

Sefior:

Lic. Efrain Silva

Docente de Taller de Licenciatura It
Carrera de Informatica(U.M.S.A))

Ref. ;: Aval de Conformidad del Provecto de Grado

Distinguido Licenciado:

Tengo a bien dirigirme a su persona para darle a conocer que luego del seguimiento a la
estructura y contenido del Proyecto de Grado uitulado “CONTROL DE VENTAS E
INVENTARIOS COIMPE LTDA.”, claborado por el estudiante Universitario Juan
Carlos Aliaga Huarachi, con C.I. 3432081, inscrito en la materia de Taller de
Licenciatura II, y habiendo el postulante realizado las respeclivas correcciones a mis
observaciones y no existiendo otra observacién méds, mec corresponde dar mi
conformidad y Aval para su respectiva aprobacion al presente Proyecto de Grado, para
que el postulante pueda realizar la defensa de su trabajo de Licenciatura, de acuerdo a la
fecha establecida por el Honorable Consejo de Carrera

Sin otro particular, deseandoles éxito en sus funciones me despido.

Atentamente:

Mg/ZSc. Franz Cuevas
Docente Revisor
Carrera de Informatica(UM.S.A)



COIMPE & LTDA.

MFORTACIONTS - [XPORTACIONES - RFPRESTNTACIONES

La Paz. | de Octubre de 200

Senores
Lionorable Consejo De Canrera
Carrera de Informatica(tI M 5 A )

CENTRO COMERCIAL “FUNDADOR”
PLAZA ALONZO DE MENDOZA
2do. PISO Of. 18 = TFLF. 243921

FAX: 591 - 2 - 343921
RANCOS: R.B.A. - MIAMI
SANTA CRUZ - MIAMI

HISA INTERNACIONAL

LA PAZ - BOLIVIA

Rel. : Conformidad y Aval de Provecto e Grado

Distinpuidos Sefores

Medianle 1 presente nos dirgimos a ustedes muy respetuosamente, desedndoles éxito
en sus funciones en lavor de la presupinda Carrera de Informidtica, al mismo tuempo

seamos hacerles conocer que la empresa, Compaiiio Imporiadera Pérez " COINMPE &
/z

{1117, ha teniendo la foruma de reciutar o Sedor Jwan Carlos Aliaga Hnpacli con
¢ 3432091, 0.0 quien tealizo un Sistema Informatco que actualmente esta en
funcionamiento, nuestra Institucion s beneficio a en una fonna que reelmente ha
Henado todas nuestras expectativas y mis a un dandonos nna nueva vison ¢n esta nueva

erapa de modernizacion de nuestra empresa.

La empresa da ¢l pleno respaldo y aval al proyecto denommado: “Coatrof de Ventas e
Inventarios Coimpe & Litdn 7y estamos muy satistechas por este cambio.

N mas que afindir nos despedimas de usgiedes reiterandoles nuestros descos de éxito.

Alentamente.

(S
¢ o Arch
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