s I
)

—r

S

iy +4 UNIVERSIDAD ~ NACIONAL AUTONOMA DE  MEXICO

FACULTAD DE CONTADURIA Y ADMINISTRACION

ADMINISTRACION DE  VENTAS

SEMINARIO DE INVESTIGACION
INFORMATICA

OUE EN OPCION AL GRADO DE

LICENCIADO EN INFORMATICA

P R € 5 £ N T A N

LAURA ELENA ARELLANO REYES
AGUSTIN LARA GONZALEZ

PROFESOR DEL SEMINARIO
L.A, MARIO NOVOA GAMAS

- o 1994
ifl.3 CUH

FALLA DE ORIGEN



pr—

%‘g Universidad Nacional
:‘\-A

2%  Auténoma de México
UNAM

UNAM — Direccién General de Bibliotecas Tesis
Digitales Restricciones de uso

DERECHOS RESERVADOS © PROHIBIDA
SU REPRODUCCION TOTAL O PARCIAL

Todo el material contenido en esta tesis esta
protegido por la Ley Federal del Derecho de
Autor (LFDA) de los Estados Unidos
Mexicanos (México).

El uso de imégenes, fragmentos de videos, y
demas material que sea objeto de proteccion
de los derechos de autor, sera exclusivamente
para fines educativos e informativos y debera
citar la fuente donde la obtuvo mencionando el
autor o autores. Cualquier uso distinto como el
lucro, reproduccién, edicion o modificacion,
sera perseguido y sancionado por el respectivo
titular de los Derechos de Autor.



PREFACIO

El tema que se tomd para el desarrolo del sistema: Administracién de Ventas,
fué uno de tantos rubros que en la actualidad es necesario sistematizar y et cual presenta
variantes posibles como para poder aplicar las metodologias de desarrollo de sistemas en
que nos basamos: Andlisis Estructurado y Diseiio Estructurado; buscando lograr el objetivo

general del inario de investigacién de aplicar las bases y fundamentos de estas

metodologias para la ol i6n de nuestro titulo de Licencizdos en Informdtica.
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1. INTRODUCCION

El desarrollo de sistemas es una actividad fundamental que debe ser dominada en
el drea de informética. A través de los afios de estudio de la Licenciatura, se nos ha formado con
1a idea de desarvollar estos sistemas de forma estructurada, siempre basados en una metodologfa,

cunlquiera que esta sea, incluso formar una metodologfa propia basados en principios establecidos

por las ya exi pero siemp da en la estructuracién del problema a resolver. Esta
filosoffa es précticamente nueva en nuestro pafs, pues ha sido tal el auge de la informética en los
tltimos afios que se ha desarrollado de manera totalmente informal, es por ¢so que ahora, después
de algunas experiencias en ¢l dmbito laboral, se ve la necesidad de establecer como base o

q

f > 1a realizacién de si ficiles de mantener, de utilizar y aplicables a distintos

problemas similares entre sf. Es por esto que en este seminario ponemos en desarrollo las

metodologfas de Andlisis y Diseiio Estructurado basados en los autores de Tom de Marco y

Edward Yourdon respectivamente. As{ pues, desarroll un si izado de
Administracién de Ventas (SAV), tomando en consideracién las actividades manuales que se

llevan a cabo en la empresa que se tomé como fuente de informacién.

El Capftulo uno: "Antecedentes”, presenta los objetivos generales del sistema de

Administracién de Ventas, la necesidad del mismo y Ia forma en que se fué desarrollando.




El Capitulo dos: "Anilisis Estructurado”, primero hace una sfntesis de esta Metodologia
incluyendo sus caracterfsticas, herramientas y objetivos; y segundo, desarrolla como aplicacién

cl andlisis detatlado del sistema SAV.

El Capfiulo tres: "Disciio Estructurado”, al igual que ¢l Capitulo dos, primero presenta las
caracterfsticas y herramientas de la metodologia, para después aplicar éstas en el desarrollo del

SAV.

El Capftulo cuatro: "Implementacién”, describe los pasos a seguir para la implementacién
del sistema, cspecificando las necesidades de hardware y software, asf como las bases
estructurales consideradas en el procesa de codificacién.

Al final, se presentan dos apéndices, el primero de los cuales es un pequeiio manual de
operacién del sistema que sirve como gufa tanto para la instalacién del sistema como para su

manejo y utilizacién eficaz.

Esperamos que este trabajo de Investigacién sea de utilidad tanto para la empresa que nos
brindé su apoyo al facilitarnos la informacién necesaria para el desarrollo del sistema como para
quicnes en su actividad académica y laboral, deseen tomar éste, como un instrumento de consulia
y apoyo en dicha actividad, considcranda que ¢l desarrollo de sistemis ¢s tan cambiante como
lo es el campo mismo, pero siempre fundamentados en unos principios de aquellos que les dieron

arigen.

w



Antecedentes

Capitulo 1




* Antecedentes

I. ANTECEDENTES

OBJETIVO.

Con 2 realizacién del Sistema de Administracién de Ventas (S A V) se busca
optimizar y simplificar los sistemas y procedimientos de una empresa distribuidora de un artfculo
en particular, para permitir un mejor aprovechamiento de los recursos humanos, materiales y

técnicos que la integran.

Desarrollar, implantar y supervisar un sistema de c6mputo que agilice y mejore los
métodos operativos de la empresa atendiendo primeramente ¢l drea de ventas, por lo que el
S.A.V. se encuentra enfocado al manejo de inventarios, de cuertas por cobrar y compras que

satisfagan las demandas del departamento de ventas.

En la mayoria de las empresas comerciales de México, se observa un crecimiento sin
plancacidn, leno de deficiencias operativas y organizacionales para afrontar los cambios
econdmicos que acontecen en el pais. Como cs el caso de la empresa que se tomd como ejemplo
en el desarrollo del sistema, la cual es una distribuidora de Hantas, penienccicnte a la pequeiia

empresa y en desarrollo constante en los dltimos 5§ afios.

;ﬁmuxu'mxclan de Venias



Antecedentes

El ramo llantero se encuentra saturado de empresas y consorcios que ticnen a su cargo
cadenas de distribucion de una marca en particular, no siendo éste el caso de nuestra empresa
fucnte, ya que en ¢ésta se distribuyen todas las marcas nacionales ¢ importadas. A pesar de ser
Ia misma cmpresa quien importa la Nanta y maneja un voldmen considerable de informacién,
todos sus procedimientos son manuales, con excepeidn del inventario de 1a bodega principal que
si se registra con Ia ayuda de un programa de cémputo, sin embargo, cuenta con seis tiendas de
distribucién al piblico en el D.F. y algunas otras en ¢l interior de la Repdblica en las cuales se
lleva un control manual, largo y tedioso de control de inventarios asf como el control de cuentas
por pagar, por cobrar y surtimiento de productos. Los propietarios se encuentran vigilando estas
operaciones visuvalmente y tan solo empiricamente determinan sus ganancias o pérdidas, ya que
1a contabilidad de la empresa genera datos no exactos por la gran variedad de artfculos que se
manejan y de las cuales no existe un catdlogo completo, ademds de la inexistencia de métodos
de control en todas las actividades, como seria el caso de salidas de mercancia pues no se

realizan inventarios {fsicos periddicos ni se tiene a una persona responsable de ésto.

Admlinistracion de Venlas



Antecedentes

ESPECIFICACION DE NECESIDADES.

Las necesidades prioritarias de cualquier empresa dedicada a la distribucién de un

producto, de acuerdo a las actividades que desarrollan son:

* saber con qué productos cuenta para su venia, cn ¢l momento de la misma,

* a qué precios puede vender esos productos,

* los costos y valor monetario total de sus inventarios,

* dénde .y/o con quién puede adquirir determinados productos para satisfacer sus
demandas,

* activo circulante distribuido en cuentas por cobrar,

* reportes diarios, semanales o mensuales de sus ventas ne(:;S,

* faltantes en sus inventarios diarios, etc.

Todo lo anterior con el fin de lograr un mejor manejo administrativo de la empresa y en

1 st

do a sus

particular del drea de ventas yb do dar un mejor servicio al

pﬁblico consumidor.

Administracion de Venias



Antecedentes

PLAN GENERAL DEL PROYECTO.

Se pretende transformar una situacién confusa e indeterminada reconacida como
problemdtica, y por lo uinto indescable; para lo cual, nuestro Plan a seguir, primero, serd cl
recabar la informacién pentinente relacionada con el desarrollo de las actividades dentro de una
empresi, para esto utilizaremos algunos cuestionarios, pero sobre todo la observacién y didlogo
constante con las personas que desarrollan las actividades y con los directivos de la empresa. Al
recabar dicha informacién y tener un panorama amplio del desarrollo de actividades, se podri
hacer un andlisis estructurado lo suficientemente detallado que nos penmita Nevar a cabo una
alternativa de operacidn de un sistema que satisfaga sus necesidades. Puara este andlisis es
necesario que la interrelacén con los usuarios sea buena y constante, durante esta etapi sc
desarrollurd un sistema de manera 16gica, esto ¢s, mediante diagramas sencillos se le expondrd
al usuurio nuestra forma de tratar la informacién que se maneja y €l determinard hasta que punto

es correcta, 0 qué cambios se deben hacer.

Ya teniendo la informacién adecuada que nos muestre los "datos" con los que estamos
trabajando y la utilizacién de éstos, proseguiremos al diseiio de un sistema propuesto, en donde
se buscard optimizar los procedimientos para llegar a la codificacion de programas que permitan

el mancjo de informacién a través de medios computarizados.

Administracién de Venlas
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Andlisis Estructurado

II. ANALISIS ESTRUCTURADO

OBJETIVO DEL ANALISIS ESTRUCTURADO.

El Andlisis Estructurado ha penetrado en diferentes campos de la actividad humana
como una técnica para dar solucién a diferentes tipos de problemas, ya que realiza un anilisis
especifico de los clementos bisicos de un sistema; entendiéndose por sistema a un conjunto de
elementos, como son personas, procesos, € informacién, que interactuan para el cumplimiento de
un abjetivo comiin.

El objetivo de este capftulo es dar, primero, u“na introduccién en los términos utilizados
dentro del Andlisis Estructurado y sus herramientas y, segundo, aplicar esta scrie de conceptos
a un caso concreto. Siendo éste el desarrollo del Sisterna de Administracién de Ventas. Por medio
de ¢ste andlisis sc obtendrdn los puntos importantes a considerar dentro de las actividades del

negocio y fund ales para su autc izacién

F{a’ﬁﬂnulmcﬂn de Venias



Andlisis Estructurado

QUE ES EL ANALISIS ESTRUCTURADO ?

Una de las mds excitantes disciplinas estructuradas (y potencialmente la mds
importante) es ¢l Andlisis Estructurado. Antes de dar una definicién de este término, definiremos

qué es Andlisis.

De acuerdo con Tom DeMarco!, Andlisis es el estudio de un problema antes de realizar

alguna accidn -, as{ mismo, nos habla del Andlisis en el desarrollo de sistemas donde nos dice

que -Andlisis se refiere al estudio de alguna drea de negocio o aplicacidn, iniciando con las

especificaciones para un nuevo sistema,y la accién a tomar serd la implementaciin de ese

nuevo sistema -.

Asf pues, ¢] Andlisis Estructurado es el estudio de un problema dentro de una 4rea en
pasticular, mediante ¢l uso de herramientas estructuradas que nos proporcionardn las bases para
determinar qué debe ser hecho para solucionar un problema o satisfacer alguna nccesidad

especifica y Nlegar al cumplimiento de un objetivo general.

IbeMarco Tom, Structured Analysis and System Specification. Yourdon Press C ing Serics, 1979, .

‘Administracion de Ventas



Andlisis Estructurado

Dichas Herramientas de Andlisis Estructurado son:
* Diagramas de Flujo de Datos
* Diccionario de Datos
* Espaitol Estructurado o Pseudocédigo
* Tablas de Decisidén

* Arboles de Decisién

En la fase de Andlisis de sistemas se responde a preguntas tales como qué estd haciendo

el sistema y qué deberia hacer para satisfacer las necesidades de los usuarios.

El objetivo del andlisis cs contestar a la pregunta: gexactamente qué debe el sistema
hacer 7. Durante el anilisis, ¢l analista intenta desarrollar un entendimiento completo de las
funciones o procesos del sistema propuesto. Este intento no es como el sistema trabajard, pero
sf qué es lo que debe hacer. El objetivo es determinar cxact;u;ucmc qué debe ser hecho para
solucionar el poblema y no ¢l resolverlo, puesto que el andlisis es un proceso 16gico. Asf pucs,
podemos separar los punios objetivos de la manera siguiente:

* Los productos del Andlisis deben ser altamente mantenibles, ésto se aplica

particularmente a las Especificaciones Estructuradas.

Kimulu'lmmn ie Venias



Andlisis Estructurado : 0o e S

¥ Los problemas deberin ser eliminados usando un método efectivo de panticién,

* Las grificas deberdn ser utilizadas lo mds posible.

* Diferenciar entre las considcraciones 18gicas y fisicas, y asignar las responsabilidades
basdndose en la diferenciacién entre usuario y analista.

* Construir un modelo i6gico del sistema para que el usuario pueda familiadzarse con

¢l antes de la implantacién.

El Andlisis Estructurado consiste en siete procesos’;

1. Estudio del sistema fisico actual.

2. Obtencién del equivalente 16gico del sistema actual.

3. Derivacidn de ﬁn sistema 1égico nuevo.

4. Determinacién de cientas caracterfsticas {isicas del
nucvo sistema para producir un conjunto de
alternativas o posibilidades.

5. Cuantificacién de costos y fijacién de los datos
asociados con cada una de las alternativas,

6. Seleccién de una alternativa, resultando un Diagrama

de Flujo de Datos Ffsico nuevo.

‘pressman, Roger, Software Engineering, a prachtitioner’s aprocach, EU: lMc¢
Graw Hill, 1982,

Administracidn de Ventas
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Andlisis Estructurado

7. Conji las Especificaci Esx; das. Esto es,
documentar et DFD ffsico nuevo con las demds

herramientas de Andlisis Estructurado.

Las actividades que el analista va a realizar para llegar a las Especificaciones

Estructuradas son las

- Interaccién con el usuario
- Estudio de la situacidén actual
- Diagramacién de flujo de datos existente

- Estudios de costo-beneficio

Con lo anterior podrd desarrollar diferentes alternativas de desarrollo para un sistema
nuevo o medificuciones al ya existente, que ayude al mejor logro de los objetivos de alguna drea

de negocio o aplicacién en particular,

Admintstracidn de Venias
1




Andlisis Estructurado

HERRAMIENTAS DEL ANALISIS ESTRUCTURADO

Diagramas de Flujo de Datos (DFD'S).

E! andlisis adecuado de los flujos de informacién en una organizacién, ¢s de suma
importancia para cvitar procesos repetitivos ¢ incrementar 1a productividad. Por tal motivo, s¢

presenta una herramienta para ¢l andlisis 16gico de sistemas denominada Diagrama de Flujo de

Datos (DFD).

Los DFD's muestran en su totalidad los componentes esenciales de un sistema, ademds

de sus relaciones entre s,

Una definicién mds concreta nos dice que ¢s un instrumento que permite mostrar en forma
grifica a un sistema como una red de subsistemas conectados unos a otros mediante flujos de
datos, y las relaciones que guardan entre sl. Es una herramienta ampliamente wilizada para

determinar los requerimientos de informacién.

A istracion de Ventas
12



Andlisis Estructurado

Pucde ser diffcil o resultar tedioso, entender por completo las actividades que se realizan
dentro de una empresa a través de, solamente, una descripeién verbal, por lo tanto, los DFD’s
ayudan a ilustrar los componentes y procesos de un sistemma, as{ como la forma en que

interactiian.

Caracteristicas de los DFD’s’,

- Es gréfico. La ventaja de una herramienta gréfica consiste en su impacto visval, es decir,
su rdpida percepcién de las funciones principales del sistema.

- Es modular. Esto significa que el DFD muestra la particién de un sistema en funciones
tan independientes entre sf como sea posible, lo cual permite tanto al usuario como al discfiador
revisar cada funcién del sistema de una manera aislada.

- Enfatiza el flujo de datos. Esta herrami muestra so} el flujo de datos que se

transforman a medida que son procesados.

- Desenfatiza el flujo de control. El DFD no muestra informacién de control ni secuencia
de actividades en el tiempo.

- No es redundante. Esto quiere decir que una funcién debe registrarse sélo una vez.

- Muestra actividades paralelas. Los DFD’s permiten mostrar en forma simultdnea, dos

actividades que pucden realizarse al mismo ticmpo ¢n una situacién real.

*Apuntes y notas de Andlisis y Disefio de Sistemas, SeXto semestre, 1988.

Administracidn de Venias
13



Andlisis Bstructurado

Archivos

* Flujo de datos. Se encuentra representado por una llnea cuyo nombre son palabras
completas unidas por guiones, no puede haber dos flujos con el mismo nombre, pueden convergir
o divergir hacia y de un proceso. El flujo de datos que se mueve de y hacia los archivos, no

requiere nombres.

* Procesos. Representados por un cfrculo o "burbuja”, Muestran una transformacién sobre
los datos, Debe llevar un nombre y una etiqueta numérica; ¢l nombre se le asigna tomando en

consideracién la informacién que a él llega y la informacidén que de €l sale.

* Archivo. Es un depésito temporal de datos. Los nombres van sin especificaciones. Se

deben evitar los nombres codificados.

Administracion de Venlas
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‘Andlisis Estructurado

*QOrigen o destino.' Es una persona u organizacién establecida fuera del sistenm, se

. simboliza “con un rectdngulo o cuadmdo.

Cuando un sistema ¢s demasiado largo para ser mostrado mediante un solo DFD, se debe

hacer una particién inicial en subsistemas y si adn los subsistemas son d Jo ampli

debemos dividirlos en sub-subsi: y asf

El conjunto nivelado de DFD's estd formado por una cima, un fondo y una parte central.
La cima es un diagrama simple llamado "Diagrama de Contexto". El fondo consiste en un grupo
de burbujas que ya no ¢s posible particionar [lamadas "funciones primitivnvs". La parte central son
todos aquellos procesos que componen al sistema y que no propiamente describen cémo sc
realiza el proceso total yue representan, sino que tan solo muestra qué procesos o actividades
deberdn realizarse para llevarlo a cabo, esto es, es susceptible de particionar en procesos o

funciones primitivas.

Adminkiracion de Ventas
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Andlisis Estructurado

Diccionario de Datos.

Los DFD's no describen por completo el objeto de la investigacién ya que requicren de
tin Diccionario de Datos, el cual proporciona informacién adicional sobre ¢l sistema, Un
diccionario de datos es una lista de todos los elementos incluidos en el conjunto de DFD’s que

describen un sistema. Son el Flujo de Datos, los Archivos y los Procesos.

Un diccionario de datos es usado para definir y registrar elementos de los datos y

Tepr jones de proc icnto 16gico como las tablas de decisién. También pueden ser

usados en conjunto con los diagramas para especificar atributos y relaciones de los datos. -

Sicmpre debe ir unido un DFD con un Diccionario de Datos (DD), pues ninguno solo nos
darfa inforaci6n concisa de lo que nos estdn describiendo, esto es, ¢l uno es complemento del

otro.

Las definiciones de un DD son férmulas que describen los componentes de un dato y en
su caso, las relaciones operacionales entre dichos componentes, para lo cual se tienen que

scleccionar algunos operadores relacionales que nos permitan definir cualquier posible entrada

al DD.

Adnunistracidn de Ventas



Andlisis Estructurado

Descripcién de Procesos.

Ademds de las representaciones grificas de un sistema, éste puede ser descrito mediante
un lenguaje intermedio cntre el lenguaje natural y el lenguaje de programacién, o sea, un lenguaje
que mediante verbos y conectivos comunes dentro de un lenguaje natural, pero con la estructura
de un lenguaje de programacién, permita flexibilidad para expresar las acciones que se han de

realizar o instrucciones para desarrollar un proceso.

Esta herramienta se define como la notacién mediante la cual se puede describir la
solucién de un problema en forma de algoritmo dirigido al computador, utilizando palabras y
frases del lenguaje natural sujetas a determinadas reglas. También es denominada esta
herramienta como pseudocddigo.

Todo pseudocSdigo debe posibilitar 1a descripeién de:

* instrucciones de entrada/salida
* instrucciones de proceso
* sentencias de control dei flujo de ejecucién

* accioncs compuestas

Esta herramienta permite la descripcién de datos, tipos de datos, constantes, variables,

expresiones, archivos, ctc. Asf como la elaboracién de diagramas de flujo de manera casi

Adminlsracidn de Venias
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Andlisis Estructurado

instantdnea, de igual forma hacia la programacidn, pues ¢l paso de pseudocédigo a codificacion

cs bastante sencillo, debido a que las limitaciones impuestas por un pseudocddigo, como la

utilizacién de verbos en infinitivo, y con esto, instrucciones imperativas y bicn definidas, facititan

su codificacidn.

El vocabulario utilizado es el siguiente:

* Verbos imperativos

* Términos definidos en el DD como pucden ser nombres de archivos, flujos de
datos y elementos de éstos.

* Conjuncioncs (como son: "si", "micntras", "0”, etc.)

* Atributos relacionales ("igual®, "y", "o")

18
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Andlisis Estruciurado

ANALISIS DETALLADO DEL SISTEMA '

El sistema de Administracién de Ventas (SAV), estd enfocado a una empresa

distribuidora de un producto: llantas, esto no significa que sdlo se pueda utilizar en empresas que

distribuyan este producto, ya que s¢ busca sea aplicable a cualquier tipo de producto.

El sistema actual se puede observar en un diagrama funcional que se muestra a

continuacién:

CLIENTE
% Artleulo
Sel‘eiluﬁ’ da @
rtic
un erbed Artlculos
Ventos a
credilo
CONTABILIDAD

Pedidos

Facturcs
Articutos

f ? PROVEEDORES

kX

Articulos

Admintiracion de Venias
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Andlisis Estructurado

La actividad fundamental para nuestro usuario, es la venta de un producto, mediante su

abastecimiento y distribucién como su mismo nombre los indica: Proveedora de llantas, y de ésto

se derivan las demds actividades que coadyuvardn para el cumplimiento de la misma.

Esta actividad ha sido descrita por ¢l usuario de la siguiente manera:

Al cliente se le presentan varias opciones de compra; cuando elige alguna en base a las
caracterfsticas del producto (precio, tipo, marca, etc.) se le ofrece un presupuesto ya sea
de uno o varios productos. Cuando el cliente regresa por uno de ellos, resulta que no lo
hay, esto es, se ofrece un artfculo que no se sabe si exisic o no en la cantidad y
caraclerfsticas necesarias. Si lo hay, se le proporciona y se le hace su nota
correspondiente, si no lo hay se trata de localizar en alguna de las "bodegas” o sucursales
que forman parte del mismo grupo, cuando ésto no es posible se le ofrece otro anfculo
similar al clicnte, sin embargo en algunas ocasiones se recurre a otros proveedores.

Las ventas pueden ser a crédito o de contado y los créditos son controlados tan solo
anotdndolo en la factura y registrandolo en un cuaderno por el nimero de factura, la
fecha, ¢l nombre del cliente y el importe referidos al crédito. Muchas veces los créditos
ya fueron pagados y en la relacién no fueron eliminados por 1o que ¢l crédito permenece
“vigente".

En las compras se hacen los pedidos en base a lo que ofresca ¢l proveedor, incluso

algunas veces se pide lo que ya sc tiene en existencia y viceversa,

20
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Andlisis Estructurado

Como se puede obscrvar, el sistema actual no cuenta con procedimientos que le permitan

llevar a cabo sus actividades eficazmente, asf mismo:

- No pucde proporcionar un reporte de existencias veraz y oportuno. Como consecuencia
de esto no mantiene un stock de productos necesarios para su venta ni puede prevenir fugas y/o

perdidas en sus inventarios.

- No es fdcil determinar el valor del activo que se mantienc en inventarios o en cuentas

por cobrar, origen de sus ventas a crédito.

- La informacién concerniente a clientes y proveedores no es eficaz, ya que en la mayoria
de los casos no se tienen perfectamente identificados los saldos de clientes o sea, los créditos;
ni direcciones ni teléfonos de los mismos. Qué voliimenes se manejan en ventas a crédito, cudles
son los clientes que mds consumen, los proveedores que proporcionan mejor servicio y mejores

descuentos, etc..

Por lo anterior se ve la necesidad de implementar un sistema totalmente nuevo que llegue
a estructurar todas las actividades que se realizan de tal manera que agilice ¢l trabajo de los
empleados y proporcione a los clientes un servicio de calidad involucrando tanto procesos

manuales como automatizidos, mismos que se describirdn a continuacién utilizando la

Adminisiracidn de Venias
21



Andlisis Estructurado

herramicnta de Diagramas de Flujo de Datos, con algunas adaptaciones que nos ayudardn al
mancjo del paquete de diagramacién empleado como ¢s el caso de excluir la direccion de los
flujos de datos entre archivos y procesos, en los casos en que €stos corran en ambas direcciones,
esto cs, cuando el flujo no tienc indicada la direccidn, la informacién fluye en ambas direcciones,
asf mismo, las entidades externas consideradas en ¢l Diagrama de Contexto, se inlcuyen en ¢l
Diagrama Cero, buscando hacer mids comprensible e} sistema propucsto, mostrando un panorama
mis amplio de las actividades que se realizan en dicho sistema. Asf pues, el Cliente proporciona
cl insumo del que sc deriva la necesidad fundamental del sistema (atender una solicitud de un
artfculo mediante el adecuado control de las actividades), asf mismo, el proveedor proporciona
el producto que satisfacerd 1a demanda del clicnte; se maneja la entidad denominada Superbodega
como un proveedor mids del cual se obtiencn insumos diferentes a los demds proveedores, por
lo que sc considerd como otra entidad, ademds de que las operaciones que se realizan con sus
_insumos son de relevancia al ser esta entidad parte de la misma empresa pero ubicada fuera de
ella fisicamente en base a lo sciialado por el usuario en donde nos hace mencién de la

localizacién de un producto primero en sus "bodegas y sucursales™. Por otro lado, Contabilidad

¢s un depar > de la empresa el cual no se desea sistematizar en este momento por
ser un sistema totaimente completo el que se realizarfa para satisfacer las necesidades tan amplias
que tiene un departaniento de esta fndole, y se deja abierta la opcién para la realizacién de un

sistema posterior de esta drea que se adhicra al presente.
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Asi pues, tenemos que si un proceso o actividad no es explfcita por su nombre mismo,
es porque quizd involucra a mds de un proceso, los cuales son descritos en cl siguiente nivel, asf
mismo, las entradas y salidas que tiene un proceso en su nivel mis alto deberdn ser las mismas

que presenten en los niveles inferiores.
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Diagrama 1 (oiender’ ventqs)f.
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Diagrama 1.1.5 '(‘déf‘rermmdr.:precld‘ ‘d,e ;v'e'rﬂ_c).
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Diagrama 1.2 i(ycbﬁirolurdevdldciones). T
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Diagrama >2A(c‘on1ro'lc ientr
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Diagrama 3.4 (progrqr’nar‘
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Diagrama. 4 (controlar compras).
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Diagrama“4.1: (analizar ‘posible PrOVééddr).
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. Diogrqmd 4:2 (voh(jllz'dl" cos
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Diograma 4.3 (cnqii’z,ér’ existencias’
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Diagramad 4.4 (fér»mulé‘r p‘ed|doys) ’
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Diagrama 4.5 (recibi
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DICCIONARIO DE DATOS DEL SISTEMA

Los Diagramas de Flujo de Datos mostrados anteriormente nos deben proporcionar una
total comprensién de lo que se espera que el sisterna realice, sin embargo podrén quedar algunas
ambigiledades en cuanto a los nombres de los flujos de datos con los que se esta trabajando por
lo que se recurre a la herramienta denominada Diccionario de Datos, que como se dijo antes, €5

de gran utilidad para llegar a la comprensién de un problema determinado.

Para recabar los elementos que cada dato incluye se analizaron diferentes "formas”
impresas con las que la empresa trabaja y algunos de los datos que no eran utilizados fucron
eliminados y los que no se inclufan y eran necesarios para el desarrollo del sistema fueron

agregados.

Las principales formas en este tipo de empresas son los comprobantes de ventas y de
compras, de los cuales, para ¢l control del sistema, se derivaron otro tipo de formas que no eran
empleadas, como los comprobantes de devolucién, las ordenes de salida, y demds reportes

impresos que serdn de gran utilidad para la toma de decisiones.
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Como se dijo anteriormente, en el Diccionario de Datos se definen y registran elementos
de los datos utilizando algunos operadores, los cuales, para ¢! Diccionario de Datos que a

continuacion se detalla, presentan la simbologfa siguiente:

= significa : "equivalente a”

+ significa : “y" (concatenacién de dos 0 mds

componentes)

{ | significa :‘"""0 1 otro" (seleccién de una
posibilidad entre dos o mds
posibilidades)

[ ) significa : “iteraciones de" _(repeticién
de un componente designado cero
o mds veces)

() significa : "opcional” (cuando ¢! dato
puede aparecer o no en el flujo
de datos, esto es, ccro o una
iteracién de un componente)

{1 significa : “antes declarado” (que ¢! dato
se encuenira declarado en otra

parte del Diccionario)
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DICCIONARIO DE DATOS

Articulos_atractives = [ descripcién_anfculo /
Articulos_comerciales = [ caracteristicas_artfculo /
Artlculos_comprados = fecha_compra 4+

nimero_entrada  +
{/ descripcién_artfculo / +

costo_unitario_artfculo }

Articulos_faltantes = fecha_solicitud_faltantes +
nimero_solicitud_faltantes +

{ / descripcién_artfculo / }

Articulos_necesarios = { cantidad_articulo +

/ caracterfsticas_artfculo / }

Articulos_por_promocionar = cantidad_artfculo +
/ caracterfsticas_artfculo / +

costo_unitario

Administracion de Ventas
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Articulos_recibidos = camidad_y_descripcién_articulo / +

costo_unitario

Buenas_ofertas = cantidad_articulo +
caracterfsticas_artfculo +
costo_unitario +

descripeién_proveedor

Cantidad_y_descripcién_articulo = camidad_articulo +

| descripcién_articulo /

Caracterfsticas_articulo = tipo_artfculo +
medida_artfculo +
( marca_artfculo )} +

( submarca_artfculo )

Caracteristicas_cantidad_articulo = [ caracterfsticas_antfculo / +

cantidad_art{culo

Administracion de Venias
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Caracteristicas_cliente = nombre_cliente +
direccién_cliente +
{ tcléfono } +
{ fmite_de_crédito +
descuento_asignado_por_marcit +

tipo_precio_Superbodega )

Clave_artfculo = cddigo de artfculo generado en base

a tablas proporcionadas por ¢l usuario

Clave_¢liente = RFC + homoclave

Clave_proveedor = | clave_cliente /

Clave_proveedor_descripcidn_artfculo = | clave_proveedor / +

I descriptién_artfculo /

Compras._Superbodega = | comprobante_compra /
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Compras_proveedores = | comprobante_compra /

Comprobante_compra = fgcha_compmd-
‘ ndmero_factura_compra +

( clave_proveedor ) +
/ descripeién_proveedor / +
{ / condiciones_compra / } +
( nimero_pedido ) +
{ cantidad_articulo +
/ descripcién_artfculo /| +
precio_unitario +
importe_por_medida } +
( descuento +
subtotal +
IVA )+

importe_total_compra

Administracidn de Ventas
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Comprobante_devolucion = fecha_devolucién +
nimero_devolucién +
[ descripeidn_cliente /' +
mimero_factura_venta +
( subtotal +
IVA) +

importe_total_devolucién

Comprobante_pago = fecha_pago +
nimero_factura +
clave_cliente +
descripcién_cliente + -
importe_pago +
mimero_pago +

saldo

Comprobante_venta = fecha_venta +
ndmero_factura_venta +
clave_cliente +

{ descripcién_cliente /  +

Administrocion de Ventas
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{ / condiciones_venta / } +
{ nimero_requisicién }- +
{ cantidad_artfculo +

[ descripeién_anticulo / +
precio_unitario +
importe_por_medida } +

( descucnto +

subtotal +

IVA) +

importe_total_venta
Condiciones_compra =/ condiciones_venta /
Condiciones_venta = { plazo +

porcentaje_importe_a_pagar +

importe }

Copia_pedido = [ [ pedidos_Superbodega / |

I pedidos_proveedores / ]
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Costo_unitario_ofertas = [ antfculos_necesarios / +
costo_unitario +

descripeién_proveedor

Créditos_pagados = | pago_cliente /

Créditos_vencidos = [ vencimientos /" +

descripcién_cliente

Descripeidn_articulo = [ clave_artfeulo/ +

[ caracterfsticas_cantidad_artfculo /

Descripcidn_articulo_devuelto = [ descripcién_antfculo / +

fecha_devolucién
Descripcidn_cliente = ( clave_clientie ) + .
nombre_cliente +

I caractesfsticas_cliente /

Descripcidn_cliente_crédito = [ descripeién_cliente /
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Descripcidn_cliente_crédito_pagado = | descripcion_crédito / +
/ comprobante_pago /

= [ descripcién_cliente /

Descripcidn_cliente_vencido

Descripcién_compra = [ comprobante_compra / .

Descripcidn_crédito = [ clave_cliente / +
mimero_factura +
descripcién_artfculo +

/ condiciones_venta /

Descripcidn_entrada = [ anfculos_comprados /

Descripcidn_proveedor = nombre_provecdor +
-/ direccién_proveedor / +
{ teléfono +
atencién_proveedor +

descuentos }

Administracidn de Venlas
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Descripcidn_proveedor_conveniente = [ descripcién_proveedor /

Descripcidn_salida = | orden_de_salida /

Descripcidn_salida_yenta = [/ orden_de_salida /

Descripcidn_venta = fecha_venta +

{ / descripcién_artfculo / }

Descripcidn_y_monto_devolucién = [ devolucién_registrada / +

/ precio_de_venta /

Descuento_cliente = dcscucnto_asignado_por_marca

Devolucidn_articulo = clave_cliente +
nimero_factura_venta +
{ / descripcién_artfculo / +
precio_venta } +

fecha_devolucién

Administracion de Venias
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Devolucidn_registrada = [ notn_dévolucfén// +
sello_procesado
Dircecidn_cliente = calle + 7
nimero +
colonia +
cédigo_postal +

entidad .

Existencias_descripcion_articulo = existencias +

/ descripcidn_artfculo /

Existencias_Superbodega = fccha_de_reporte +
{ cantidad_artfculo +
cédigo_artfculo +
/ caracteristicas_artfculo / +

costo_unitario }

Facturas_compras = f{echa_corte +
{ / comprobante_compra / } +

importe_total_compras

Administracidn de Ventas
50



Fecha_vencimiento = fecha +

/ vencimientos /

Fecha = dia + mes + aiio

Importe_por_medida = cantidad_artfculo *

precio_unitario .

Listas_precios_Superbodega = fecha_entrada_en_vigor +
cédigo_articulo +

{ / caracteristicas_artfculo / +
precio_mayoreo +
precio_medio_mayoreo +
precio_detallista +

precio_piblico }

Listas_precios_psiblico = | descripcién_proveedor / +
fecha_vigencia +
{ / caracteristicas_artfculo / +
precio_sin_IVA +
IVA +

precio_neto_piblico }

Andlisis Estructurado
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Marca_articulo = " Tabla de marcas *

Nota_devolucidn = fecha_devolucién +
nimero_nota_devolucién +

{ / descripcién_artfculo / }

Ofertas = fecha_de _oferta +
I descripcién_proveedor / +
( vigencia_oferta ) +
{ / caracterfsticas_articulo / +
descuento +
costo_unitario +

( existencia ) }

Orden_de_salida = nGmero_salida +

descripcién_venta

Pago_cliente = | descripcién_cliente / +
fecha_pago +
ndmero_factura

importe_pago
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Pedidos_proveedores = fecha_pedido +
| descripcién_proveedor / +
{ condiciones_compra / +
{ cantidad_articulo +
| caracterfsticas_artfculo / +

( costo_unitario )

Pedidos_Superbodega = fecha_pedido +
mimero_pedido +
{ cantidad_articulo +
1 caracterfsticas_artfculo / +

costo_unitario }

Precio_articulo_solicitado = tipo_de_precio_segin_marca

Precio_venta_articulo_solicitado = [ precio_de_venta/ +

descripcién_artfculo

Precio_de_venta = precio_unitario_venta
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Salida_yerificada = | orden_de_salida/ +

verificacién_salida

Solicitud_articulo = ( descripcién_cliente ) +
’ fecha_solicitud +
( nimero_requisicién ) +
[ caracterfsticas_artfculo / +

cantidad_artfculo

Solicitud_compra = | descripcion_articulo / +
costo_unitario +

. / clave_proveedor /
Tipo_articulo = " Tabla de tipos de artfculo "

Tipo_precio = tipo_de_precio_Superbodega

Total_facturas_ventas = {/comprobante_venta/} +

importe_total_ventas
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Total_pagos_créditos = fecha +
{ mimero_factura +
importe_factura } +

importe_total_pagos

Vale_devolucidn = [ comprobante_devolucién /

Vencimientos = [ clave_cliente / +

/ descripcién_crédito /

Ventas_crédito = | comprobante_venta /

Verificacién_salida = nombre_responsable_salida +

firma_responsable
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Clicntes =

Créditos =

© DESCRIPCION DE ARCHIVOS

Clave _clientc +

Status_cliente +
Nombre_cliente +
Direccién_cliente + ‘
Teléfonos +
Lfmite_de_crédito +

Descuento_asignado_por_marca +

- Tipo_precio_Superbodega

Clave_cliente +
Niimero_factura_venta +
Fecha_de_compra +
Plazo +
Fecha_de_vencimicnto +
Importe +

Saldo
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Facturas =

min

trai

Nuimero_factura +
Fecha_factura +
Nombre_cliente +
Direcci6n_cliente +
Pedido +
Condiciones_venta +
Cantidad_artfculo +
Descripein_artfeulo +
Clave_artfculo +
Precio_unitario +
Importe_medida +
Descuento +
Subtotal +

IVA +

Importe_total

entas
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Inventario = Clave anfculg +

Tipo_arifculo +
Medida_anfculo +
Marca_artfculo +
Submarca_artfculo +
Stock_mfnimo +
Stock_mdximo +
Existencias +
Ultimo_costo +
Fecha_iltima_compra +
Costo_promedio +
Precio_mayorco +
Precio_medio_mayorco +
Precio_mfnimo_piiblico +

Precio_méximo_piiblico
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Provecdores = Clave proveedor +
Nombre_proveedor +
Direccién_proveedor +
Telfono_proveedor +

Atencién_proveedor +

Descuentos
Cartera vencida = Clave cliente +

Nimero_factura_venta +
Fecha_de_compra +
Plazo +
Fecha_de_vencimiento +
Importe +

Saldo
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Andlisis Estructurado

DESCRIPCION DE PROCESOS

Es una heramienta que describe Ia solucién de un problemna utilizando palabras

y frases del lenguaje natural en forma de algoritmo.

A partir de esta herramienta se podrd determinar en forma mds detallada las acciones a
realizar dentro de cada proceso mostrado en los Diagramas de Flujo de Datos del sistema; esta
herramicnta es aplicada a los niveles inferiores (fondo) de los DFD's, o sea, a los procesos mds

simples de nuestro sistema a desarrollar.

En lo que corresponde a la parte de andlisis, los procesos serdn descritos sin importar si
s realizacién serif en forma manual o automatizada, y de estos mismos procesos se podrd
determinar el alcance que en términos computacionales se buscard en el disefio, esto es, los
procesos gue serin automatizados y los que serdn manuales, asf mismo, permitirdn dar algunas
opciones para la realizacién de los procesos manuales en una forma mds coordinada que permita

tencr un mejor control de la empresa y un funcionamiento éptimo del sistema computarizado.
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Controlar ventas (1.1)

Numero de proceso: 1.1.1

Nombre del proceso: Analizar solicitud cliente.

Para cada venta hacer:

Recibir solicitud_articulo
Obtener caracteristicas_articulo-
Obtener descripcién_cliente
Si cliente tiene clave_cliente
obtener clave_cliente
si no
asignar clave_cliente

En este proceso se obtienen las caracterfsticas del artfculo de forma ffsica, manual, pues es origen

de Ia observacién del mismo por el responsable de ventas.

Nimero de proceso: 1.1.2

Nombre del procasoc: Checar existencia

Para cada solicitud_articulo hacer:

Recibir caracteristicas_articulo
Obtener tipo,medida, marca, submarca
Consultar archivo INVENTARIO
Obtener clave_articulo

Obtener existencias

Emitir existencias_articulo
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Andlisis Estructurado

Namero de proceso: 1.1.3

Nombra del proceso: Actualizar archivo CLIENTES

Para cada cliente hacer:

Obtener para cada ALTA de clientes
RFC_cliente
nombre_cliente,
direccién_cliente,
teléfono,
limite de crédito
descuento_asignado_por_marca
tipo precio_Superbodega °
Asignar clave_cliente
Para cada BAJA hacer:
Obtener clave_cliente
Eliminar registra
Para cada cambio hacer:
Obtener clave_cliente
Desplegar campos posibles de cambio
Realizar cambio

Nimero de proceso: 1.1.4

Nombre del proceso: Elaborar salida

Para cada venta hacer:

Obtener descripcién_venta
Elaborar y emitir orden_de_salida
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Detenminar precio de venta (1.1.5) .

Nimero de proceso: 1.1.5.1

Nombra del proceso: Obtener descuento y tipo de precio

Para cada cliente hacer:

Recibir clave_cliente

Consultar archivo clientes

Obtener descuento_asignado_por_marca
Obtener tipo_precio_Superbodega B :
Emitir descuento_cliente RN PR ]
Emitir tipo_precio -

Este proceso es un reporte por pantalla necesario cada vez que se

realiza una venta y no se estd seguro de su precio.

Nimero de proceso: 1.1.5.2

Nombre del proceso: Obtener precio

Para cada articulo hacer:

Recibir descripcién_articulo
Recibir listas_precios_publico
Buscar descripcién_articulo en listas_precio_publico
Si existe descripcién_articulo
emitir precio_articulo_solicitado
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La biisqueda de los artfculos en las listas de precios serd manual mientras se lega a una
cstandarizacién y captura de las mismas pues se deben respetar los precios autorizados por la

Secretarfa Federal del Consumidor.

Nimero de proceso: 1.1.5.3

Nombre del proceso: Calcular precios venta

Para cada articulo hacer:

Obtener precio_articulo_solicitado
Obtener descuento_cliente

Restar descuento_cliente de precio_articulo_solicitado
Emitir precios_venta_articulo_solicitado

Numero de proceso: 1,1.6

Nombre del proceso: Recibir salida_verificada

Comparar caracteristicas_articulo con
descripcién de articulo

Este proceso es totalmente manual, pues dicha comparacién estd bajo la responsabilidad
de una persona que comprueba visualmente que el producto que estd siendo entregado tiene las

caracterfsticas descritas en el comprobante de venta,
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Nimero de proceso: 1.1.7

Nombra del proceso: Elaborar factura

Para cada venta hacer:

Recibir clave_cliente_cantidad

Recibir precios_venta_articulo_solicitado

Consultar archivo clientes y obtener descripcién_cliente

Emitir comprobante_venta

Si condiciones_venta es diferente de contado R
venta es igual a venta_crédito SRR

Emitir ventas_crédito .

Emitir total_facturas_venta

Controlar devoluciones (1.2).

Nimaro de proceso: 1.2.1

Rombre del proceso: Recibir articulo devuelto

Para cada articulo devuelto hacer:

Recibir devolucién_articulo
Si no tiene precio_venta
Obtener precio_venta de archivo FACTURAS
Emitir precio_venta
Emitir descripcién_articulo_devuelto
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Nimero de proceso: 1.2.2

Nombre del proceso: Realizar entrada-devolucién ;

Para cada devoluci6n hacer:

Obtener descripcién_art1culo__devueltov
Emitir nota_devolucién .
Emitir devolucién_registrada

Namero de pxoceso: 1.2.3

Nombra del proceso: Calcular valor

Para cada devolucién hacer:

Obtener precio_venta
Obtener devolucién _registrada
Emitir descripcién’y_monto_devolucién

Namero da proceso: 1.2.4

Nombre del proceso: Elaborar comprobante

Para cada devolucién hacer:

Obtener descripcién_y_monto_devolucién
Emitir comprobante_ deVolucidn
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Controlar entradas y salidas (2).

Nimero de proceso: 2.1

Nombre del proceso: Obtener descripcién_salida

Para cada salida hacer:

Recibir orden_de_salida
Emitir descripcién_salida_venta
Emitir descripcién_salida

Nimero de proceso: 2.2

Nombre del proceso: Realizar movimientos al inventario

Para cada entrada hacer:
Obtener descripcién_entrada
si articulo no existe
dar de alta articulo
si existe
sumar cantidad_articulo a existencias_articulo
Para cada salida hacer:
Obtener descripcidn_salida
Restar cantidad articulo a existencias_articulo
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Nimero de proceso: 2.3 S

Nombre del proceso: Obtener descripcién_entrada

Para cada entrada hacer:

Recibir nota_devolucién
Recibir articulos_comprados
Obtener descripcién_articulo
Obtener cantidad articulo
Emitir descripeién_entrada

Namero de proceao; 2.4

Nombre del proceso: Obtener faltantes

Para cada articulo faltante hacer:

Consultar archivo INVENTARIOS

Comparar existencias control stock_minimo

Si existencias menor o igual a stock_minimo
Obtener articulos_faltantes

Emitir articulos_faltantes
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Controlar cuentas por cabrar (3).

Nimero de proceso: 3.1

Nombre del proceso: Emitir descripcién_crédito

Para cada venta a crédito hacer:

Recibir ventas_crédito

Obtener descripcién_cliente

Obtener numero_factura

Obtener cantidad_y_descripcién_articulo
Obtener condiciones_venta

Emitir descripcién_crédito

Namero de proceso: 3.2

Nombre del proceso: Actualizar clientes

Para cada cliente hacer:

Obtener nombre_cliente
Obtener clave_cliente
Si no existe clave_cliente
Realizar una Alta de clientes
Obtener descripci6n_cliente
Si existe
Para realizar una Baja
Obtener clave_cliente
Para realizar un Cambio
Obtener clave_cliente

Administracidn de Venias
69



Andlisis Estructurado

Nimero de proceso: 3.3

Nombre del proceso: Registrar créditos

Para cada crédito hacer: el

Obtener descripcién_crédito
Dar de alta crédito en archivo CREDITOS e
Consultar archivo CREDITOS . it
Mientras no fin archivo e
Comparar fecha_actual contra fecha_vencimiento KRR
Si fecha vencimiento menor que fecha_actual + 1
Obtener clave_cliente
Obtener numero_factura_venta
Obtener numero_de_documento
Obtener fecha_de_vencimiento B
Obtener importe
Emitir vencimientos

Programar cobranza (3.4).

Nimero da proceso: 3.4.1

Nombre del proceso: Analizar vencimiento cliente

Para cada cobro hacer:

Recibir vencimientos
obtener clave_cliente
Analizar condiciones_venta
Emitir fecha_vencimiento
Emitir clave_cliente

Adminisiracion de Ventas
70



kmﬂk&b&nucwnwb

Numero de proceso: 3.4.2

Nombre del procesc: Obtener descripcién cliente

Para cada cliente hacer:

Recibir clave_cliente

Consultar archivo CLIENTES

Obtener descripcién_cliente
Emitir descripcién_cliente_vencido

Namero de proceso: 3.4.3

Nombre del proceso: Emitir créditos vencidos

Para cada cliente hacer:

Recibir fecha_vencimiento
Obtener descripcién_cliente_vencide
Emitir créditos vencidos

Nimero de proceso: 3.5

Nombra del proceso: Emitir pagos_créditos

Para cada pago hacer:

Para cada cliente

Recibir créditos_vencidos

Recibir pago_cliente

Recibir vale_devolucién

Emitir créditos_pagados

Enviar descripcién_cliente_crédito_pagado
Emitir total pagos_crédito
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Ndimero de proceso: 3.6

Nombre del proceso: Elaborar comprobante_pago

Para cada pago hacer:

Recibir descripcién_cliente crédito_pagado
Obtener datos para comprobante_pago
Emitir comprobante_pago

Nimero de proceso: 3.7

Nombre del proceso: Actualizar créditos

Para cada pago hacer:

Recibir créditos_pagados
Actualizar archivo CREDITOS

72

n de Venias



Andlisis Estructurado

Conlrolar Compras (4).

Analizar posible proveedor (4.1)

Namero de proceso: 4.1.1

Nombre del proceso: Analizar descripcién articulo

Para cada faltante hacer:

Recibir articulos_faltantes

Obtener cantidad_articulo

Obtener descripcién_articulo

Emitir cantidad_y_descripci6n_articulo

Namero de proceso: 4,1.2

Nombra del procesc: Obtener marca y descuentos

Para cada faltante hacer:

Recibir existencias_Superbodega
Recibir cantidad_y_descripcién_articulo
Si cantidad_articulec de existencias_Superbodega;
mayor o igual a cantidad_articulo de;
cantidad_y_descripcién_articulo
Emitir orden_compra_Superbodega
si no
consultar archivo Proveedores
Obtener clave_proveedor del proveedor de marca_articulo
Obtener descuentos
Emitir orden_compra_proveedores
Emitir descripcién_proveedor_conveniente
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Namero de proceso: 4.1.3

Nombre del proceso: Realizar solicitud compra L ,: i

Para cada faltante hacer:

Recibir descripcibn proveedor_conveniente
Si proveedor_conveniente es Superbodega

obtener fecha _de_pedido

obtener numero_pedido

obtener cantidad_articulo

obtener caracteristicas_articulo

obtener costo_unitario

Emitir descripcién_articulo_proveedor
De otra forma

obtener clave_proveedor

obtener fecha_pedido

obtener descripcioén_proveedor

obtener condiciones_compra

obtener cantidad_articulo

obtener caracteristicas_articulo

Emitir descripcién_articulo_proveedor

Analizar costos ofertas (4.2)

Numero de proceso: 4.2.1

Nombre del proceso: Obtener existencias y costos

Para cada oferta hacer:

Recibir ofertas
Obtener existencias de articulo ofrecido
si existe articulo

obtener su Ultimo costo

si dltimo costo es menor que costo oferta
rechazar oferta

si no
obtener cantidad necesaria
emitir articulos necesarios
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Nomero de proceso: 4.2.2

Nombre del proceso:Obtener costos ofertas

Para cada articulo necesario:
obtener precio articulo
si no tiene el descuento aplicado
aplicar descuento
si lo tiene
emitir costo unitario ofertas

Nimero de proceso:4.2.3

Nombre del procese: Emitir buenas_ofertas

Para cada oferta:

Obtener costos unitarios de cada proveedor
si caracteristicas articulo ofrecido existe m4s
de una vez
comparar costos
obtener descripcién proveedor conveniente
Emitir buenas ofertas

Analizar existencias Superbodega (4.3)

Nimero de proceso:4.3.1

Nombre del proceso:Obtener articulos comerciales

Para cada articulo:
Analizar descripcién articulo
si descripcién articulo
tiene bajo costo
es demandado por el comprador
emitir articulos_comerciales
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El proceso anterior es totalmente manual, pues se¢ basa en la experiencia del encargado

de compras quien analiza qué producto es conveniente basdndose en las descripciones del mismo

1nd

que son dema por cl da".

Namero de proceso:4.3.2

Nombre del proceso:Revisar inventario

Recibir articulos_comerciales

Revisar existencias en Inventario

si existencias son inferiores a stock_minimo
emitir articulos_atractivos

Numero da proceso: 4,3.3.

Nombre del proceso:Obtener costos unitarios

Para cada articulo:
Obtener articulos_atractivos
Obtener costos unitarios de existencias Superbodega
Emitir articulo_por_promocionar
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Formular pedidos (4.4)

Namero de proceso:4.4.1

Nombra del proceso:Obtener descripcién proveedor

Para cada pedido:

Obtener descripcién_articulos_proveedor
Obtener buenas_ofertas
Emitir clave_proveedor_descripcién_articulo

Nimaro de proceso:4.4.2

Nombrd del proceso:Formular pedidos por proveedor

Obtener articule_por_promocionar
Cbtener clave_proveedor_descripcién_articulo
Emitir pedidos_proveedores "

Nimero de proceso: 4.4.3

Nombre dael proceso:Elaborar comprobante pedido

Para cada proveedor:

Recibir pedidos_proveedores
Obtener descripcion_proveedor
Elaborar copia_pedido
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Recibir compras (4.5)

Namero de proceso: 4.5.1

Nombre del proceso: Recibir compras proveedores

Para cada proveedor:

Recibir compras Superbodega
Recibir compras proveedores

Enviar comprobante_compra a Contabilidad
Emitir descripcién_compra

Numero de proceso:4.5.2

Nombre del proceso:0btener costos compras

Para cada compra:
Recibir descripcién_compra
Obtener caracteristicas_articulos_comprados
Emitir articulos_recibidos

Nimero da proceso:4.5.3

Nombre del procaeso:Verificar entrega con pedido

Para cada compra:
Obtener articulos_recibidos
Comparar descripcién_articulo con :
caracteristicas_articulo de copia_pedido
Si son iguales
aceptar articulos_comprados
si no
rechazar articule
emitir articulos_compradoes
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ESTA TeSls b3 DESE
SALIR DE LA BiBLIOTECA

Andlisis Estructurado

En los tres procesos anteriores se puede observar que las actividades a realizar solamente
se pueden llevar a cabo manualmente pues lo dnico que involucran son observaciones visuales
tanto de los #.tfculos recibidos como de los comprobantes de compra, para que en el proceso de
controlar entradas y salidas se tenga 1a informacién necesaria para almacenar en el archivo de

Inventarios (ej. los costos unitarios, la fecha de compra, descripcién de artfculo, etc.).
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Disefio Estructurado

II. DISENO ESTRUCTURADO

OBJETIVO.

Disefiar es sinénimo de planear, de planear la forma o método para llegar a Ja solucidn
de un problema. Es el proceso mediante el cual se determinan las caracterfsticas principales que
debe poscer un sistema que penmita solucionar dicho problema. En este capftulo se presentardn
las caracterfsticas que deberd poseer m:cstro sistema de Administracién de Ventas para poder

llegar a su automatizacién, aplicando las herramientas propias del disefio estructurado, que

A

a los resultados obtenidos en la etapa del andlisis, nos dardn la pauta para realizar la
divisién jerdrquica de los procesos que se realizan en el sistema y armrojar la implementacidn de

un sistema fécil de entender, confiable y eficiente al operar.!

"Pageﬂ!ones Meilir,The Practical Guide to Structurad System Design., Jourdon
Press, 1988.
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QUE ES EL DISENO ESTRUCTURADO ?

El disciio estructurado es un plan detallado de accién para la solucién de un
problema haciit un sistema automatizado, es decir, ¢s una actividad en Ia que las necesidades del
usuario serdn plasmadas en un plan de implementacién por computadora para que posteriormente
sea codificado ¢ implantado. Es el arte de disefiar los componentes de un sistema y la
interrelacion entre éstos en la mejor forma posible, para llegar a la solucidn de un problema

especlfico.

El disefio estructurado tienc las siguicnies caracterfsticas®;

- El anglisis estructurado utiliza una definicién del problema como gufa para la
definicién de su solucién.

- El disefio estructurado busca conquistar la complejidad de grandes sistemas
mediante la particién de éstos en cajas negras y organizdndolas en jerarqufas

adccuadas para la implementacién en computadora,

2Jourdon Edward, Constantine Larry L.. Structured Design. Jourdon Press,
1979.

Meilir Page-Jones, “The practical guide to structured systems
design".EU:Yourdon Press, 1988 .
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. : . ; blseﬂa Estructurado

- El diseiio estructurado hace uso de herrami especial de tipo grifico,

para producir si fdcil comprensibl

- .El diseiio dc la solucién de un problema bien definido es origen de Jas estrategias
que ofrece ¢l andlisis estrycturado.
- La calidad del disciio de la solucién con respecto al problema a ser resuclto cs

evaluada en base a los criterios que para ello origina el andlisis estructurado.

El disefio estructurado produce sistemas que son fdciles de entender, confiables, flexibles,
finamente desarrollados, y eficientes, cuando el sistema es nuevo, y plasmar los sistemas ya

implementados para corregir las fallas que presente.

Caracteristicas del diseiio estructurado®,

ACOPLAMIENTO

Es una medida que indica qué tan fuerte es la interconexién entre los médulo, es decir,
proporciona el grado de interdependencia existente entre los médulos. Se dice que dos médulos
son independientes cuando no existe interconexién entre ellos o sea que tiene un acoplamiento

nulo.

‘Meilir Page-Jones, "The practical guide to structured systems
design*.EU:Yourdon Press,1988
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Disefio Estructurado - -

El objetivo de la evaluacién de un disefio, es ¢l de minimizar al mdximo el acoplamiento,
es decir, hacer que los médulos sean lo mds independientes posible. Un bajo acoplamicato indica
que el sistema ha sido bien particionado y esto se pucde lograr en una de las tres siguientes
formas:

- Eliminando las relaciones innecesarias

- Reduciendo el nimero de relaciones necesarias

- Facilitando el ajuste de las relaciones innecesarias

Existen diferentes tipos de acoplamiento, entre los mds importantes se encuentran Jos

siguientes:

Acoplamiento de informacién, que es el tipo de acoplamicato més usual que se df en los
sistemas, y éste se refiere a que dos médulos se comunican por pardmetros siendo cada

pardmetro una pieza elemental de informacién.

Acoplamiento de scllo, significa que un médulo pasa a otro una parte de informacién

compuesta, es decir, con un significado de estructura interna.

Acoplamicnto de control, quiere decir que un médulo pasa una pieza de informacién

destinada a controlar la 16gica interna de otro médulo.
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Acoplamiento comtin, dos médulos tienen un enlace de comunicacién comiin cuando se

refieren a la misma drea de trabajo.

Acoplamiento de contenido, dos médulos tienen este tipo de acoplamiento cuando uno se

reficre a la informacién interior del otro en cualquier forma.

En base a las referencias anteriores, podemos notar que los tipos de acoplamiento que un

sistema debe poseer para que se considere bien disefiado son el y de informacién y

el acoplamiento de scllo. Los demds poseen caracterfsticas que impedirfan al sistema desarrollarse

en forma eficiente.

COHESION

El significado de este término, se refiere a Ja fuerza que mantiene a los elementos de un
médulo unidos, entendiéndose como elemento al médulo mismo y a sus subordinados. Cuando
se tiene alta cohesién se garantiza una solucién perfectamente relacionada a la forma estructurada

del sistema.

Los tipos de cohesién que un sisterna puede tener son:
Cohesién funcional, que se refiere a que dos médulos contribuyen a Ia realizacién de una

sola tarea.
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Diseflo Estructurado

Cohesidn “secuencial. Un médulo con thcsiéh sccﬁcncinl es. aquél en el que sus
clementos se involucran en actividades tales que la salida de una actividad sirve de
entrada para la siguiente,

Cohesidn comunicativa. Un médulo con este tipo de cohesién es aquel cuyos elementos

contribuyen a actividudes que utilizan las mismas entradas y salidas de informacién,

Con estos dos tipos de cohesién se considera que un médulo tiene un 6ptimo grado de

disefio. Con los siguientes tipos de cohesién se considera que los médulos tendrdn diffcil

mantenimiento.

Cohesién procedural, significa que los elementos de un médulo servirdn para dos

diferentes actividades y que tal ves no estén relacionadas.

Cohesién temporal, se refiere a que los elementos de un médulo se involucran en

actividades que se relacionan en cierto ticmpo y se separan inmediatamente.

Cohesidn l6gica. Un médulo i6gicamente cohesivo, es aquel cuyos elementos contribuyen
a actividudes de la misma categorfa general, es decir, buscan lograr un fin en base a uno

de varios medios.

86
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Por lo tanto, el resultado de la evaluacién de in buen diseiio debe resultar con un alto

grado de cohesidn contra un grado mfnimo de acoplamiento.
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HERRAMIENTAS DEL DISERO ESTRUCTURADO

Arbot de médulos.
Ilustra la forma en que se particiond ¢l sistema, cudl cs su organizacién, su jerarqufa y

la manera e¢n que se comunican los médulos, es también denominada gréfica estructurada,

Caracterfsticas:
- Grifico
- Seccionable
- Riguroso y a las vez flexible
- Ayuda a la implantacién
- Sirve como documentacién

- Facilita el manienimiento

Componentes.
Mddulo, es una secuencia de cstatutos que realizan una funci6n especffica y tiene
un nomi:re mediante el cual es refcren%indo (es recomendable que el nombre del
médulo represente la funcién que realiza). Para determinar un médulo, es

necesario indicar:
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- entradas que acepta
*. - salidas que produce

- la funcién que realiza

Los tipos de médulos existentes de acuerdo a su funcidn, pueden ser:

Aferentes, aquellos médulos que obtienen la informacién de sus subordinados, para
enviarla al médulo que tiene un nivel superior a él.

Eferentes, toman la informacién de un médulo de nivel superior para enviarla al médulo
subordinado.

Médulo de transformacién, son aquellos que toman la informacién de un nivel superior,
la transforman y la envfan al mismo médulo de donde la recibieron.

Médulo de coordinacién, es el que toma la informacién de un médulo subordinado y la

envia a otro de sus subordinados.

Existen médulos que realizan mds de una funci6n, es decir, puede ser un médulo de .

coordinacién y aferente.

Una de las herramientas mas usuales en el disefio estructurado, es la factorizacién, que

se refiere a la division de médulos "Nlamadores”, es decir, coordinadores a médulos de proceso.
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Un sistema bien factorizado es aquél en el que los médulos con mayor grado de
coordinacién se encuentran en la pane superior del diagrama de médulos, y los médulos que
ticnen como funcidén el realizar algin procesamiento se encuentran en la parte inferior del

diagrama.

Miniespecificaciones.

Realizados los diagramas de estructura particulares, el siguiente paso es el de
especificarlos en forma clara, tal que la persona que se encargue de realizar Ia codificacién,

comprenda perfectamente lo que realiza cada médulo.

Tal como en ¢l andlisis estructurado se utilizaron las miniespecificaciones, en el disefio
se aplicardn nucvamente con la diferencia que en esta etapa del sistema ya sc tienen mds

detalladas las actividades que realizard el sistema.

El pseudocédigo es una forma mucho mds precisa de describir un médulo, ya que es un
lenguaje de programacién informal que no puede ser ejecutado pero que utiliza la sintaxis de un
lenguaje formal. Es més claro que el espaiiol estructurado ya que por el alto grado de detalle que
contiene, presenta gran facilidad para que el programador pueda traducirlo a la interfase que se

haya elegido para ser automatizado.
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Packaging.

Una vez que sc han realizado los diagramas de estructura, se presenta una situacién, la
cual es que cada uno de los médulos del sitemas se puedan ejecutar en los recursos de hardware

(memoria) que se dispongan.

Empacamiento (packaging) es una herramienta cuyo propdsito es asignar médulos de un
sistema en unidades ffsicas distintas para su ejecucién en una computadora. Debido a que en
ocasiones el cargar o cjecutar todo el sistema completo en la memoria, reduce los espacios de
trabajo y almacenamiento temporal de los médulos del sistema y como consecuencia se reflejan

las fallas en éste.

El procedimiento para realizar este empacamiento es mediante la asignacién de médulos
en overlays dindmicos con ¢l propésito de ejecutar dnicamente el médulo que se necesite o en
el que se esté trabajando evitando con ésto que Ja memoria disponible en la computadora no se
sature de informacién innecesaria, también en ¢l momento que se deje de ocupar un médulo,

libere la memoria que utiliz6 y permita que sea ocupada por otro médulo que se quiera ejecutar.

Adiminisiracion de Venias
91




Disefio Estructurado

DISENO DEL SISTEMA EN DESARROLLO.

La estrategia de disefio que hemos elegido para nuestro sistema, cs Andlisis de
transformacién ya que Jas caracterfsticas que presenta sta estrategia son las que nuestro sistema

posee.

El Andlisis de transformacién es una de las mejores estrategias para disefiar sistemas
altamente balanceados. También se le conoce como Disefio de transformucién central, donde la
entrada al andlisis de transformacida es un diagrama de flujo de datos y 1a salida de éste cs un
diagrama de estructura, dci cual el médulo de mds alta jerarqufa es ¢l que leva ¢l control sobre
todos los demds subordinados. Al finalizar 1a ctapa del disefio estructurado, lo que hcmos de

obtener es un diagrama de estructura - o un grupo de éstos - que definirdn la solucién de nuestro

sistema.

La estrategin de Andlisis de wansformacién la realizaremos en tres etapas

fundamentaimente®;

*Meilir Page-Jones, “The practical guide to structured systems
design".EU:Yourdon Press, 1988 .
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La primera etapa, plasmar el sistema dentro de un grupo de DFD’s, para identificar los flujos
de informacién que se muceven a través de cada uno de los procesos que componen ¢l sistema

especificado.

Una vez que hemos realizado la fase de Andlisis, los DFD’s que obtuvimos, tomardn lugar
en esta etapa del diseiio, destacando que éstos, serdn la entrada principal hacia el discfio pero
serdn auxiliados por los demds componentes del andlisis (diccionario de datos y descripeidn de

procesos).

Segunda ctapa, identificar {a transformacidn central, es decir, la parte del DFD que contiene

" N

dos procedimientos:

las funci jales del si ; este paso se puede realizar
cl }m’mcro s identificar ¢l centro de transformacién que a simple vista se puede deducir del
DFD. Y el scgundo y por el cual nos avocamos dado que es mds completo en fundamentos y
lineamentos para realizar un buen diagrama de estructura, el identificar Jas ramas o cadenas

aferentes y eferentes, lo cual s¢ puede realizar en base a una secuencia de tres pasos.

1. Idemificar las cadenas aferentes de afuera hacia la parte media del DFD, marcando el
flujo de datos que representa la entrada en su forma mds esencial, cs decir marcar la ctapa
en la cual este flujo serd bien refinado pero que no ha sido utilizado para ser procesado

o transformado.
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2. Identificar cada una de Jas cadenas cferentes de Ja pante exterior del DFD hacia la
parte media, marcando el flujo que representa la salida en su forma mds esencial, es decir,
identificar la ctapa en la cual !a entrada ha sido transformada pero que no ha sido

formateada.
3. Unir cada una de las cadenas en una lfnea cerrada identificando los limites o fronteras
del centro de transformacién, es decir, el médulo o médulos los cuales formaridn parte de

este centro.

Una vez que hemos identificado Jas ramas af y cfe 5% do sus fronteras

hacia el centro del DFD, hemos obtenido el médulo o médulos que se pueden identificar como
el centro de transformacién. Esta es la tercera etapa del disciio, se le conoce como primer corte
de) diagrama de estructura, el cual estard plasmado en las burbujas del DFD; para poder
identificarlo como diagrama de estructura serd necesario construirlo mediante los elementos
definidos para ¢l diseiio estructurado y asignarle la jerarqufa mayor al centro de transformacién

¢ irla disminuyendo hacia las ramas aferentes y eferentes.

Cabe ramarcar lo que se menciond en cl parrafo anterior, es decir, que pueden existir més
de una burbuja que integrardn el centro de transformacidn del primer corte del diagrama de
estructura, lo cual no es convenicnte ya que para que sea éptimo el diagrama, debe haber una

burbuja que serd ¢l mddulo coordinader o médulo "jefe” de todo el diagrama.
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Para obtencr cste médulo jefe, se deben analizar los mdédulos que integran el centro de
transformacién y clegir de entre éstos, el que mds fuerza de control tenga sobre Ja informacién

que fluye en el diagrama y éste serd el médulo jefe.

Puede presentarse la posibilidad de que no exista un buen candidato para ocupar el lugar
del médulo jefe, por lo tanto el procedimiento para obtencr dicho médulo, es crear un médulo
fantasma que no exista en el diagrama, pero que va a llevar control sobre los médulos que

integraron el centro de transformacién y por lo tanto, sobre todo ¢l diagrama.

Aplicando estos procedimientos al sistema , iniciamos la integracién de los diagramas de
estructura particulares para cada DFD , partiendo de los DFD’s primitivos hacia los de mds alto
nivel, yi que estos poscen los procesos més especfficos del sistema, la construccion la fuimos
realizando en una técnica ABAJO-ARRIBA (BOTTOM-UP), hasta llegar al diagrama ccro, donde

obtuvimos el diagrama de estructura general o principal del sistema en desarrollo.

Las siguientes jlustraciones, nos muestran cada uno de los diagramas de estructura que

conforman el sj de Administracidn de Ventas, aplicando los procedimil descritos

P

anteriormente.
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CONTROL

ADMINISTRATIVO

Atender Controlar Controlar Controfar
ventos E/S cuentos por compras
. . - cobrar

Controkr Controfor
compras Devoluciones

©  Aticulos.comprados
f Articulos.foltantes
D.o  Devolucion.articule
N.d  Nolo.gdevolucion
D.d.3 Oroen_de.saida

S.a  Sostitud.orticulo
V.t Ventos.creano
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Diograma L1.5

Determinar..
precto.venta

BN

Obtener Formular rEIaborar
descuenio y pedidos por ccrgm’obanla
t1po de preclo proveedor pe °

cef|] ome

Leer blener blener
archive 1slas._precios istas.precios
clientes uperBodega ublico

Clove.cliente
_a Existencias.descripcion_arliculo

c

d

c Descripcion.cliente

a.s  Preclo_articulo.soiicitado
p

Tipo.precto
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Conlrolar
Devoluclones

Obiener Realizar Caicular Elaborar
descripcion entrada valor comprobanie
devoluclon devolucion
/D.a N.d D.y.m.d l
Recibir Emitir Emitiir
articulo Nota. [Comprobante
devuello devolucion

Comprobante.devalucion

Devolucion.articule

a Descripclon.articulo-davuelto

Devolucion.registroda

-Mm.d Descripcion.y.monto.devolucion
Nola_davolucten

v Precio.de_venta
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Diagran.1 2

Controlsr entradas y salidas

Conlrolar
Entrodas. y

Emitir Obtener. Reatizor Oblener
descricpion descripcion movimienlos o articulos
salido entrada inventario faltontes
Actuatizor Leer
tnventario orchivo
tnventario

Ae

D.e
D.s
D.s.v
O.d.s
S.v

Articulos_comprados
Articulos_follanles
Descripclon_entrada
Descripcion_salida
Descripcion_venla
Orden_de_salida
Salida_verificado

Administracidn de Ventas



101

SOIUIA 2P UPIIDLISTUII]

oppLod-G{PaID

UGN {OABPTIIDA

“3ju®|1d"YoIdd1dsag dTo"a"g ©011paIITSDIUIA w »
OLIPADTIIUBIITLOI12d 113590 am2=Q so1ipad-sofpd-ivioL 2-d-y
o11paia-uoladijiasag 2Ta OlUSIWIdUIA~DYDII Ad
SOP[2UBATSOLPAID ATD CITETSE Rl-1. L. ¥] -4
sopp0ods01ipaiD da-3 oplauaa
BIUB|13TAADID 272 “2udI57u01ad 1358 ATd"Q
alung 0I314Dd) SO11P3IY DPIdUaA/ DPI2USA SOPI2UDA
-o1dwod ua obond ua oBod s3IU3Lj0 “DI31DD sajual|d ~Dl1alind Tsolipald
Jwrdw] JIDqDIY J1pqDIn 1857 1887 J10qDJY 1DqDIH 18U31G0
—neo-, a-2 \ "3
e\ /e Al
a3 o»nh
ofod EIRENME sojuajul, sojuai
bjuoqoidwoo] S011pPIa uofadiiosap ~12uaA RETTETY 5011P9LD
“.1ploqol3 4021500V J8uaqo| 12U3190 Jausiqo Blelet=21]
>.._\ T.u.n
\os
>-u.n/: \ >// k.n
SO1IPRID :
so60d i DZUDIGED IENENE 5011PPId
s JIpwoibosd JD21{DN}D D2IS|B3Y

IDIGOD J0d SDjUSND ID{OIIUOD

¢ owoiBolg

oprunanssy ouIsia



(4]

SUIUIA_ap ugjav.

DIEWEI"PNILDI {05 avg apipad-pided €7D
61no1130-u012C11059PTIOPIAN0I4 BTPd $D133j0750UINg o-g
01310 o $0P0idWOITSOINIIIY 37V
olDiuaAY] 1 10U0I20WOIdTI0C" 01NNV ddTY
00apPOGIAdNGTSDISUINS|XT 571 *ﬂu_cu:u_.no_:u:.:« 1Y
$310paaanid ofapagiadng nf8spogiadnsg
sop|pad sopipad $D12UI5IXD oliBIUdAY
Aqirwy 1wy 19ua1q0 1937

: n.u\ 573
73
i pIduioa): Siohibed pBapogsisdas $0149j0 10pwanoid]
ajunqoidwosf: . i SDISUDSIXT 01502 a1qisad
RRITIT ) so1dwioy 031100V 121100V 1081100y

spiduwod

ID[011U0)

spsdWwos IDJ0JIL0D
vy pwpIiBoig

H oyasia

OppIMmINIYS;




Diagrama 4.1

vAnglizar.
- posible
i 1*"proveedor

Obtener
mejor
proveedor

c.oc // o \\Lp

Ravisar
existencia
suparbodege

Obtener
proveedor
marca y dscto
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Eloborar
solicitud
compro

Articulos._fatantes
cion_orliculo, proveedor
Dascripcion, proveedor
Description_proveedor, conveninte
Exislencios.Superbodega
Orden_compra

Soficitud.compro
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Diagrama 4.2

Anallzar
coslos:’
oferias

oblener S R Comparar’

costos . g < costos. olertas
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Diagrama 4.3 ' i

—

Analizar
existenclas
superbodega

NN

Obtener Oblener
arliculo.por.
promocicnar

coslos_
unitlarios

= I

Obtener leer
exislencjas. invenlario

Superbodega

Articulos_atractivos
Ariiculos.por.promocionar

. Existenclas_Superbodega

Existencias
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Diagrama 4.4

Formular
pedidos

P P 5
/ cp_:-pi pop pk

Oblener ‘ormular Elaborar
descripcion pedidos por comprobanle
proveedor proveedor ped

A.p.p Ariicutos. pcr promoclonar
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c.p Copla. ped|do
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Diagrama 4.5

Recibir

compras.
proveedores

Emitir

comprobanfe.
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Obtener
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MINIESPECIFICACIONES DEL Sis

Nombre del proceso: Analizar solicitud cliente.

Para cada solicitud de cliente hacer:

Introducir caracteristicas_cantidad_articulo
Obtener descripcién_cliente
Si cliente tiene clave_cliente
obtener clave_cliente
si no
asignar clave_cliente

Nombre del proceso: Checar existencia

Para cada solicitud_articulo hacer:

Recibir caracteristicas_cantidad_articulo
Accesar archivo INVENTARIO

Obtener clave_articulo

Obtener existencias del archivo INVENTARIO

Emitir existencias_articulo
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Nombre dal proceso: Actualizar archivo CLIENTES

Para cada cliente hacer:

Obtener para cada ALTA de clientes
Clave_cliente
Caracteristicas_cliente
Para cada BAJA hacer: s
Obtener clave_cliente
Eliminar registro
Para cada cambio hacer:
Obtener clave_cliente
Desplegar campos posibles de cambio
Realizar cambio
Para cada consulta hacer:
Obtener clave_cliente
Desplegar registro de cliente
Realizar cambio

Nombre del proceso: Elaborar salida

Para cada venta hacer:

Obtener descripcién_venta
Determinar datos para orden_salida
Imprimir orden_salida

Nombrae del proceso: Obtener descuento y tipo de precio

Para cada venta hacer:

Recibir clave_cliente

Consultar archivo clientes

Obtener descuento_asignado_por_marca
Obtener tipo_precio_Superbodega
Emitir descuento_cliente

Emitir tipo_precio
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Nombre del procaso: Obtener precio

Para cada articulo hacer:

Recibir descripcio6n_articulo
Recibir listas_precios_publico
Recibir Listas precios_Superbodega
Emitir precio_articulo_solicitado

Nombre del proceso: Calcular precios venta

Para cada articulo hacer:

Obtener precio_articulo_solicitado
obtener descuento_cliente

Restar descuento_cliente de precio articulo_solicitado
Emitir precios_venta_artitulo_solicitado

Nombre del proceso: Elaborar factura

Para cada venta hacer:

Recibir clave_cliente_cantidad
Recibir precios venta_articulo_solicitado
Consultar archivVo clientes y obtener descripcién_cliente
Emitir comprobante_venta
Si condiciones_venta es diferente de contado
venta es igual a venta_crédito
Emitir ventas_crédito
Emitir total_facturas_venta
Grabar en archivo FACTURAS
Numero_factura
Fecha_factura
Comprobante_compra

10
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Nombre del proceso: Obtener descripcion devolucién

Para cada articulo devuelto hacer:

Recibir devolucién_articulo
Si no tiene precio venta
Obtener precio_: venta de archivo FACTURAS
Emitir precio_venta
Emitir descripcién_articulo_ devuelto

Nombre del proceso: Realizar entrada devolucién

Para cada devolucién hacer:

Obtener descripcién_articulo_devuelto
Obtener nota_devolucitn

Emitir devolucién_registrada

Imprimir nota de devolucit6n

Nombre del proceso: Calcular valor

Para cada devolucién hacer:

Obtener precio_venta

Obtener devolucién _registrada

Determinar descripcién_y_monto_devolucién
Emitir descripci6n_y_monto devolucién
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Nombre del proceso: Elaborar comprobante

Para cada devolucién hacer:

Obtener descripcién_y_monto_devolucién
Determinar comprobante_devolucién
Imprimir comprobante de devolucién

Nombre del proceso: Obtener descripcién_salida

Para cada salida hacer:

Recibir orden_de_salida
Emitir descripcifén_salida_venta
Emitir descripcién_salida - : o

Nombre del proceso: Realizar movimientos al inventario

Para cada movimiento hacer:
Si movimiento es entrada
Obtener descripcién_entrada
Si articulo no existe
dar de alta articulo
de otra forma
sumar cantidad_articulo a aexistencias_articulo
Registrar cambios en archivo INVENTARIO
Si movimiento es salida
Obtener descripcién_salida
Restar cantidad_articulo a existencias_articulo
Grabar cambios en archivo INVENTARIO
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Nombre del proceso: Obtener descripcién_entrada

Para cada entrada hacer:

Recibir nota_devolucién
Recibir articulos_comprados
Obtener descripcién_articulo
Determinar descripcién_entrada
Emitir descripcién_antrada

Nombre del proceso: Obtener faltantes

Para cada articulo faltante hacer:

Consultar archivo INVENTARIO

Comparar existencias control stock_minimo

Si existencias menor o igual a stock_minimo
Obtener articulos_faltantes

Emitir articulos_faltantes

Nombre del proceso: Emitir descripcién_crédito

Para cada venta a crédito hacer:

Recibir ventas_crédito

Obtener descripcién_cliente

Obtener numero_factura

Obtener cantidad_y_descripcién_articulo
Obtener condiciones_venta

Emitir descripcién_crédito

Emitir descripcién_cliente_crédito

Administracidn de Ventas

13




Disedlo Estructurado

Nombre del proceso: Actualizar clientes

Para cada cliente hacer:

Obtener nombre_cliente
Obtener clave cllente
Si no existe clave_cliente
Realizar una AlUa de clientes en archive CLIENTES
Obtener descripcién_cliente
S5i existe
Para realizar una Baja
Obtener clave_cliente
Realizar baja en archivo CLIENTES
Para realizar un cambio
Obtener clave_cliente
Realizar cambio en archivo CLIENTES
Para realizar una consulta
Obtener clave_cliente
Realizar consulta en archivo CLIENTES

Nombre del proceso: Registrar créditos

Para cada crédito hacer:

Obtener descripcioén_crédito
Dar de alta crédito en archivo CREDITOS
Consultar archivo CREDITOS
Mientras no fin archivo
Comparar fecha_actual contra fecha_vencimiento
si fecha vencimiento menor que fecha _actual
Obtener clave_cliente
Obtener numero_factura_venta
Obtener numero_de_documento
Obtener fecha_de_vencimiento
Obtener importe
Emitir vencimientos
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Nombre del proceso: Analizar vencim

Para cada cobro hacer:

Determinar vencimientos
obtener clave_cliente
Analizar condiciones_venta
Emitir fecha_vencimiento
Emitir clave_cliente

Nombre del proceso: Obtener descripcién cliente

Para cada cliente hacer:

Recibir clave cliente

Consultar archivo CLIENTES
Obtener descripcién_cliente
Emitir descripcién cliente_vencido

Nombre del proceso: Emitir créditos vencidos

Para cada cliente con vencimiento hacer:

Recibir fecha_vencimiento
obtener descripcién_cliente_vencido
Emitir créditos vencidos
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Nombre del proceso: Emitir pagos_créditos

Para cada pago hacer:

Para cada cliente
Recibir créditos_vencidos
Recibir pago_cliente
Recibir vale_devolucién
Emitir créditos_pagados
Enviar descripcién_cliente_crédito_pagado

Nombre del proceso: Elaborar comprobante_page

Para cada pago hacer:

Re¢ibir descripcién_cliente_crédito_pagado
Obtener datos para comprobante_pago
Emitir comprobante_pago

Nombre del proceso: Actualizar créditos’

Para cada pago hacer:

Recibir créditos_pagados
Actualizar saldos en archivo CREDITOS

Nombre del procaso: Analizar descripcién articulo

Para cada faltante hacer:

Recibir articulos_faltantes

Obtener cantidad-articulo

Obtener descripcién_articulo

Emitir cantidad_y_descripcién_articulo
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Nombre del proceso: Obtener marca y descuentos

Para cada faltante hacer:

Recibir existencias_Superbodega
Recibir cantlidad_y_descripcién_articulo
Si cantidad_articulo de existencias_Superbodega;
mayor o igual a cantidad_articulo de;
cantidad_y_descripcién_articulo
Emitir orden_compra_Superbodega
si no
consultar archivo Proveedores
Obtener clave proveedor del proveedor de marca_articulo
Obtener descuentos
Emitir orden_compra_proveedores
Emitir descripcién_proveedor conveniente

Nombre del procaeso: Realizar solicitud compra

Para cada faltante hacer:

Recibir descripcién_proveedor_conveniente
Si proveedor_conveniente es Superbodega

obtener fecha _de_pedido

obtener ntmero_pedido

obtener cantidad_articulo

obtener caracteristicas_articulo . - o 3

obtener costo_unitario

Emitir descripecién_articulo_proveedor
De otra forma

obtener clave_proveedor

obtener fecha_pedido

obtener descripcién_proveedor

obtener condiciones_compra

obtener cantidad_articulo

obtener caracterfsticas_articulo

Emitir descripcién_articulo_proveedor
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Nombre del proceso: Obtener existencias y costos

Para cada oferta hacer:

Recibir oferxtas
Obtener existencias de articulo ofrecido
si existe articulo
obtener su Gltimo costo
si Gltimo costo es menor que costo oferta
rechazar oferta
si no
obtener cantidad necesaria
emitir articulos necesarios

Nombre del proceso:Obtener articulos comerciales

Para cada articulo:
Analizar descripcién articulo
si descripcién articulo
tiene bajo costo
es demandado por el comprador
emitir articulos_comerciales

Nombre del proceso:Revisar inventario

Recibir articulos_comerciales
Revisar existencias en Inventario
si existencias son inferiores a stock_minimo
emitir articulos_atractivos
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Nombre del proceso: Obtener costos unitarios

Para cada articulo:
Obtener articulos_atractivos
Obtener costos unitarios de existencias Superbodega
Emitir articulo_por_promocionar

Nombre del proceso:Obtener descripcién proveedor

Para cada pedido:

Obtener solicitud compra
Obtener buenas_ofertas
Emitir clave_proveedor_descripcién_articulo

Nombre del proceso:Formular pedidos por proveedor

Obtener articulo_por_promocionar
Obtener clave_proveedor descripcién_articulo
Emitir pedidos_proveedores

Nombre del procaso:Elaborar comprobante pedido

Para cada proveedor:

Recibir pedidos_proveedores
Obtener descripcién_proveedor
Elaborar copia_pedido
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Nombre del proceso: Recibir compras proveedores’

Para cada proveedor:

Recibir compras Superbodega
Recibir compras proveedores

Enviar comprobante_compra a Contabilidad .
Emitir descripcién_compra

Nombre del proceso:Obtener costes compras

Para cada compra:
Recibir descripcién_compra
Obtener caracteristicas_articulos_comprados
Emitir articulos_recibidos

Nombre del proceso:Verificar entrega con pedido

Para cada compra:
Obtener articulos_recibidos
Cemparar descripcién_articule con
caracteristicas_articulo de copia_pedido
Si son iguales
aceptar articulos_comprados
si no
rechazar articulo
emitir articulos_comprados
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IV. IMPLEMENTACION.

OBJETIVO.

Su objetivo primordial es el poner en 'marcha’ el sistema que ha sido analizado y
diseiiado en este trabajo dentro de una organizacién con las caracterfsticas obtenidas en la

primera fase (andlisis). Esto es, responder a la necesidad de nuestro usuario.

Durante fa actividad de implementacidn, ¢l cédigo es escrito y el mismo sistema es
probado casi en su totalidad. Las entradas y salidas de la actividad de implementacién, asf como

. 5u contexto se muestran en la siguiente figura:

Especiioociones
del disana
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COMO LOGRAR ESTE OBJETIVO ?

Los pasos o subactividudes que se realizan dentro de la implementacién se pueden resumir en
tres: seleecién del médulo siguiente, codificacién del médulo y prueba del “esqueleto” del

sistemi,

1. Seleccién del médulo siguiente. El primer paso dentro de la implementacién es decidir Ja
secuencia cn Ja cual los mddulos van a ser implementados y, en particular, que médulo serd el
siguiente a implementar. Esta subactividad es simplemente un proceso de decisién basado en dos
suposisiones fundamentales. La primera es que el sistema debe ser codificado, integrado y
probado progresivamente, esto es, que cada médulo nuevo debe ser integrado al sistema y el
sistema resultante debe ser probado. Este es un principio muy importante: con un desarrollo
incremental, ¢l proceso de prucba es mds ordenado y el proceso de depuracién (cuando sca
necesario) es considerablemete simple. La segunda suposicién es que cl sistemia va a ser
desarrollado de arriba a abajo, esto es, los médulos superiores de una jerarqufa deben ser

codificados ¢ integrados antes que los mdédulos inferiores de la jerarqufa.

Para esto, debe ser asumido que el sistema va a ser construido modularmente y de forma
arriba-abajo (top-down), aqul aparece la pregunta de cudl médulo debe ser implementado
primero. Por cjemplo, el usuario puede estar mds interesado en alguna parte del sisiema que en

otras, esto podrfa determinar la secuencia en la cual los médulos van a ser implementados. O en
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el caso de un proyecto cn donde intervienen varios programadores, el jefe de proyecto podrd

determinar en base a la rapidez de los programadores cul serd la secuencia de desarrollo, aunque

adn en este caso sc debe tomar en cuenta primero, las necesiades de los usuarios del sistema,
Existen tres formas de desarrollo ARRIBA-ABAJO (TOP-DOWN), como se mucstra en

la siguiente figura.

' 1 -
' | H
1 1 '
[} 1] 1
C 11 Iy 1 ' C N
1] 1) '
1 1 '
1 1 '

3, Corle varticol
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La primera es llamada “estructura de sombrilla™, 1a cual crea un sistema donde es posible
obtener una entrada, aunque sea muy pequefia la informacién que se tenga en algiin lugar, y
obtener una salida, por ejemplo en un sistema en linea, la primera versién puede hacer otra cosa

que repelir los caracteres que el usuario teclea desde su terminal,

La siguiente versidn posible envuelve ¢l “corte horizontal” del sistema en el cual los
médulos actuales son reemplazados por fragmentos o lugares tomados por el usuirio para emular
su presencia en una versién previa al sistema terminado, Esto es, todos los médulos del nivel dos
serdn implementados al mismo tiempo, después todos los médulos del nivel tres, y asf

sucesivamente hasta el dltimo nivel.

Sin embargo, antes de llegar al final de 1a estructura del sistema puede ser conveniente
cambiar la estrategia por un “corte vertical" en donde el desarrollador puede elegir un médulo
y todas sus actividades subordinadas implementarlas a la vez, y tomar cada vez un médulo

distinto con todos sus subordinados y ser implementados.

Cuando cl proceso de seleccién ha sido completado y por ende, se sabe qué secuencia se
seguird con respecto a los médulos a implementar, se realiza la segunda actividad: Codificacién

del médulo.
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2. Codificar el médulo. Ya elegido ¢l médulo a codificar, se tienen las especificaciones del
diseiio para esc médulo y se obtendrd de esta actividad un médulo ya cedificado listo para ser
integrado al sistema y probado dentro de éste, sin embargo cs factible probar el médulo recién

codificado sola, y depurarlo serfa mas sencillo.

3. Prueba del esqueleto del sistema, El cédigo producide por Ia actividad dos es ahora integrado

con el sistema parcial existente y el si es probado.

IMPLEMENTACION DEL SISTEMA DE ADMINISTRACION DE VENTAS.

Para la implementacién del sistema desarrollado, siguiendo los pasos anteriores, se procedié
priméro a decidir cudl seria la secuencia en la codificacién de Jos médulos establecidos en el

diseiio del sistema:

* Médulo de ventas
* Mddulo de inventario
* Médulo de compras

* Médulo de cuentas por cobrar
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De acuerdo con las necesidades del ususario se tomé cada uno de los médulos en un
‘corte vertical’, esto es, se fué codificando cada uno de ellos y probdndolos independientemente,
para_posteriormente conjuntarlos en un “"Sistema de Administracién de Ventas" (como es

denominado el sistema).

REQUERIMIENTOS DE HARDWARE Y SOFTWARE.

Para Ia instaliacién del sistema, es necesario disponer del siguicnte equipo:

PC XT 6 AT (compatible con IBM})

640kb en RAM (mfnimo)

Unidad externa de disco felexible

Disco duro (I Mb minime de espacia)

Procesador 8088 en adelante

Sistema de Administracién de Ventas

Configurar AUTOEXEC.BAT para direccionamiento de las bibliotecas de
los arhivos del sistema

Sistcma operativo 3.3 en adelante

Impresora IBM proprinter o compatible
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El sistema de AMINISTRACION DE VENTAS (SAV), estd controludo por un programa

macstro (menu.prg) ¢l cual realiza toda la admini i6n del funcic iento del sistema, este

programa accesa una base de datos, la que contiene cada uno de los médulos y submdédulos en
que estd dividido el sistema hasta llegar a los programas ejecutables. También contienc las

caracterfsticas de cada uno de estos programas como son el nivel de acceso que tienen, el tipo

de programa que rep: dentro del si (como puede ser: reporte, captura, utilerfa,etc.)
y una breve descripcién que sirve de ayuda para el usuario ya que le permite saber en qué parte

del sistema se encuentra apareciéndole un mensaje en la parte inferior de la pantalla.

El sistema sc encuentra desarrollado en Clipper, versién 5.0, el cual es un compilador
enfocado a hacer ejecutable cédigo. Originalmente DBase surgié como un sistema de control de
archivos que trafa al mundo de las microcomputadoras las Ventajas que las bases de datos
relacionales tenfan en el mundo de los grandes sistemas. Posefa un sencillo lenguaje interno de
programacién que penmitfa mancjar con facilidad grandes volimenes de datos que sus archivos
podfan almacenar; e incluso en sus dltimas versiones, utilizar con varias dreas de trabajo y poder

instalarse en una red local, ¢s en estas caracterfsticas en las que se fundamenta Clipper el cual

posee como virtud la capacidad de estr ién, de desarrollo procedural, modularidad, etc.
encontrdndose un gran parecido con Pascal teniendo Ja ventaja de manejar los archivos mids
fécilmente a diferencia del gran niimero de )fneas que para esto requieren otros lenguajes de la

tercera generucion.
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Se decidié emplear esta plataforma en base a una seric de ‘rqzonéshcnirc las-que destacan

las siguientes:
- Es un producto muy comercial
- Su costo no es muy clevado
- Es un producto con el cual se tiene experiencia
- Existe disponibilidad del software
- Las modificaciones a su cédigo son fdciles de realizar ya que permite Ja aplicacién de
la programacién cstructurada, y por lo tanto es {dcil hacerle modificacioncs y agregar
nucvos mddulos si el usario lo desea
- Contiene las funciones necesarias para desarrollar una interface amigable con ¢l usuario
- Admite programacién por bloques (OVERLAYS) por lo que no es necesario mantener
en memoria RAM el total del sistema para ejecutar alguna parte de ¢, evitando el uso

innecesario de memoria y permitiendo que los procesos sean mds ridpidos.
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En base a la informacién obtenida durante el andlisis y definida en el diseﬁo. las bases

de datos con los que sc cuenta son:

MENUS.DBF

INV.DBF

VENTAS.DBF

DESC_VTA.DBF

COMPRAS.DBF

DESC_COM.DBF

CLIENTES.DBF

CREDITOS.DBF

PROVE.DBF -
DECPSMN.DBF

LOG.DBF

Cada una de estas Bases de Datos (archivos) se encuentran indexadas por diferentes
campos que constituyen los archivos con extencién .NTX en donde se encuentran los registros
indexados por los campos 'llave’, tomando ¢l nombre de éstos. Asf tenemos, como archivos de
fndices:

MPROG.NTX

CODIGO.NTX TIPO.NTX MEDIDANTX MARCA.NTX
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VENTAS.NTX .
DESC_VTANTX
COMPRAS.NTX FECHCOMP.NTX
DESC_COM.NTX k
CLIENTES.NTX NOM_CTE.NTX
CREDITOS.NTX

PROVE.NTX

DECPSMN.NTX

LOG.NTX

hlpesd,

Estos accesos fueron >s en base a la informacién que en dado caso, para el

usuitrio es.mejor conocida, buscando que éste opere ¢l sistema de la forma mds sencilla.

Las estructuras de cada uno de los archivos de bases de datos utilizados en el sistema se
muestran en las listas siguientes en donde se puede observar los nombres de los "campas” con
los que se trabaja, la extensién de los mismos, su tipo y la longitud total de los registros en base

a las pocisiones que ocupan sus campos.
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Estruccﬁra7delbarchivo MENUS .DBF
Campo Tipo Lon Dec - Total

MENU
SECUENCIA
TIPO
DESCRIP
PROGRAMA
MENSAJE
NIVEL
CLASE
M_REN
M_coL
M_COLOR

azZzazaoonzzz;

Estructura del archivo INV.DBF

Campo Tipo Lon Dec Total
CODIGO o) 5 5
TIPO_ART N 2 7
MEDIDA_ART c 15 22
MARCA_ART c 15 37
SUBMARCA c 15 52
STOCK_MIN N 4 56
STOCK_MAX N 4 60
EXIST N 9 69
ULT_COSTO N 1 76
FECULTCOMP D 8 84
COSTO_PROM N 9 93
PREC_MAY N 9 102
PREC_MEDMA N 9 111
PREC_PUB N 9 120
PREC_MIN N 9 129

Estructura del archivo VENTAS,DBF

Campo Tipo Lon Dec Tot 1
NO_VENTA N 6 6
FEC_VTA D 8 14
CVE_CTE c 10 24
REQUIS N 6 30
CONDIC C 1 31
PLAZO N 3 34
REFERENCIA Cc 9 43
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Estructura del archivo DESC_VTA.DBF

Campo Tipo Lon Dec Total
NO_VENTA N 6
CVE_ART Cc 12
CANTIDAD N 16
PREC_UNIT N 23

Estructura del archivo COMPRAS.DBF

Campo Tlpo Lon Dec Total
NO_COM N 5 5
FEC_COMP D 8 13
CVE_PROV c 10 23
CONDICION Cc 1 24
PLAZO N 3 27
REFEREN c 12 39
PEDIDO N 5 44

Estructura del archivo DESC_COM.DBEF
L Dec Total

NO_COM N 5
CANTIDAD N 4
CODIGO_ART c 5
DESCTO N 2
1IMPTO N 2
PRECUNIT N 7

Estructura del archivo CLIENTES,DBF

Campo Tipo Lon Dec Total
Smsss=s=ssss ==== === === s===o
CLAVE c 10 10
STATUS Cc 1 11
NOMBRE c 35 46
DIRECCION C 40 86
TELL N 7 93
TEL2 N 7 100
FAX N 7 107
LIM_CRED N 9 116
DESC_MARCA N 2 118
TIPO_PREC N 1 119
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Estructura del archivo CREDiTOS.DBFv

Campo Tipo Lon Dec Total
Ssssmszsszs =SS sns Ss= sss=s
FACTURA N [ 6
FEC_COMP D -8 14
CVE_CTE c 10 24
PLAZO N 3 27
FEC_VENC D 8 35
IMPORTE N 12 47
SALDO N 12 59

Estructura del archivo PROVE.DBF

Campo Tipo Lon Dec Total
==o== =o= mosa s==

CVE_PROV c 10

NOM_PROV c 40

DIR_PROV c 40

TELl_PROV N 17

TEL2_PROV N 7

FAX_PROV N 7

ATEN_PROV c 20

DCTO_PROV N 2

Estructura del archivo DECPSMN.DBF

Campo Tipo Lon Dec Total *
s=zmzszs=ssm S=o= === =s= s=sss
PSWRD [ 6
NOMBRE c 30 36
NIVEL N 37
! F_ALTA D 8 45
F_BAJA D 8 53
STATUS c 1 54

Estructura del archivo LOG.DBF

Campo Tipo Lon Dec Total
semsmssoEss ==as === sss sssss
PSWRD o 6 6
F_MOVTO D 8 14
START [ 8 22
FINISH [ 8 30
PROG Cc 8 38
MOVTO c 1 a9
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Los dltimos dos archivos se utilizan para tener ¢l control del sisterma, el primero, contiene
las claves de acceso al sistema y las caracterfsticas de ésta; en-elsegundo (LOG.DBF), sc
mantiene una "bitdcora” de los movimientos que se han realizado en el sistema, es decir, una
historia de quicn a trabajado con el sistema, en base a las claves de acceso, en qué fecha, qué

tiempo, con qué programa, etc.
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CODIFICACION DEL SISTEMA

Escribir cédigo en un lenguaje de programacién no es, una actividad simple y
rutinaria. En ¢l trabajo del programador se aunan de modo similar la ciencia, la técnica y el arte.
Existen programadores que trabajan de forma rutinaria haciendo los “"hecho sicmpre” y no
investigan nuevas fuentes que mejoren tanto la vertiente técnica como la estética de sus
progl;amns. No obstante, la mayor parte de las personas que se dedican al disefio de software

saben perfectamente que en ese pequedio o gran médulo ¢j ble que es el ltado final de

su trabajo, va una parte muy importante de su ser. El programar es un arte derivado de un

andlisis y un disefio estructurado, y este ane se desarrolla igual, estructuradamente.

‘Trabajar con un compilador como Clipper, no debe suponer una mera operacién de cortar
y pegar, antes de sentarse frente a la pantalla para la realizacién de un programa se debe hacer
éste en papel, fundamentdndose en varios puntos de desarrollo de una aplicacidn, entre los cuales

podemos mencionar los siguientes:

1) Estilo de menis y pantallas uniforme.

2) Reglas fijas en la escritura del cédigo fuente (poner los tftulos y comentarios siempre
en la misma forma, seguir un mismo criterio para los comentarios, escribir los comandos
y funciones del lenguaje con mayiisculas y las variables y otros sfmbolos con mindsculas,

etc.).
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3) El usuario debe estar siempre prescnté en la mente del programador. La escritura de
cada procedimiento ha de hacerse de 1a forma siguiente:
* Plantearse de forma tedrica el problema y solucionarlo también de forma teérica.
* Escribir el c6digo tal como se ha planteado en la solucién tedrica. No dejarse
llevar por los inconvenientes que sugjan.

* Someterlo siempre a la critica de un usuario y reescribir segun sus consejos.

4) Racionalizacién del formato de los procedimientos. Es decir, hacer que sigan siempre
un esquema similar los diferentes procesos que se hacen en los mismos: entrada, apertura

de archivos y dreas de trabajo, operaciones de control de flujo, salida, etc.

5) Parametrizacién de todos aquellos aspectos que puedan ser interesantes de cambiar en
cualquier momento sin necesidad de volver a compilar la aplicacién, de aquellos otros que
permitirdn Ja movilidad de nuestro programa a un sistema distinto, etc. Entre los més
importantes datos a paramctrizar se encuentran:

a) Los nombres de discos y directorios.

b) Los cédigos de impresién.

¢) Los colores de las pantallas.

d) Los nombres de empresas, particulares, ctc., de modo que nuestro software pueda ser

lo mds estandarizado posible.
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6) Estudio exhaustivo del tiempo de ejecucién. Nuestra aplicacién ha de fijarse limites

en este aspecto y comprobarlos luego exhaustivamente con un volimen representativo de

datos. Por ejemplo fijar que el tiempo mdximo para la ot ién de una
estadfstica mensual es de 20 minutos y comprobar después con un volimen de datos

equiparable al mgximo posible fijado por el usuario.

7) Cuidado con Ja excesiva proliferacién de ¢« Las aplicaciones cargadas de
constantes saturan la memoria de trabajo, lo que hace aconsejable en ocasiones que las
tratemos en archivos o tablas dentro del disco y no como bloques de texto dentro de

nuestros programas.

~ 8) Planificacién rigurosa de la fiabilidad de !a informacién. Este es uno de los puntos mds
diffciles de conseguir, ya que para lograr una aplicacién fiable, ¢l inico método es el de

probarla exhaustivamente.

9) Determinacién del protocolo a seguir para guardar fuera de todo ricsgo la seguridad

¢ integridad de los datos.

10) El software desarrollado no es un producto aislado. Se relaciona siempre con su

entorno. Vigilar los procesos de entradas y salidas de los datos es de enorme importancia.
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11) Las ayudas de usuario deben ser minuciosamente detalladas, Ningiin imprevisto debe
sucederle a 1a persona que se sicnte frente al teclado sin que tenga a la mano una ayuda
que le sirva para tomar Ja decisién mds acertada y sobre todo qué hacer en cada una de

las pantallas que le aparescan en el sistema.

Las caracterfsticas de los datos establecidas en la fuse de diseiio fucron tomadas y en
algunos casos aumentadas en base a los requerimientos del usuario surgidos al hacer las prucbas
parciales de los médulos y del sistema. Estas caracterfsticas son determinadas en las estructuras
de Jas bases de datos, las cuales son creadas en la utilerfa de Clipper denominada Data Base

Utility y es aguf mismo donde se crean los archivos de {ndices.

La estructuracién de los programas es ficil de observar en los mismos, donde, basados en la
estructuracién de programas, se mancjan bloques de programacién, sangrias y diferentes
comentarios que permiten el entendimiento de la 16gica de los programas y poder ser mantenibles

por cualquicr persona con conocimicntos del lenguaje, en el momento que se requicra,
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DOCUMENTACION DEL SISTEMA.

Para cada médulo existen pantallas diferentes de acuerdo a los requerimientos del
sistema en base a la informacién que del usuario se requicre y a la que ¢l mismo solicita. Todas
las pantallas que al usuario se le presentan estdn sustentadas en los mismos principios: s¢ dejan
dos renglones en la parte superior para identificacién del sistema, el renglén 3 se utiliza para
desplegar las teclas de ayuda que pueden ser utilizadas en un determinado momento, y a panir
de la lfnea 4 y hasta la linea 23 es ¢l espacio que se tiene para “trabajo”, es aquf donde se

desarrollan los diferentes procesos que realiza el sistema, esto es, es donde se requiceren los datos

de da al si y se despliegan los dutos de salida del sistema. El renglén 24 despliega
informacién concerniente al mddulo con el que se estd trabajando.

Cada mddulo presenta diferentes memis, asf como diferentes "formas”, en difcrentes
colores, que aunados, brindan un ambiente "amigable" del sistema frente al usuario, El uso de
Ifneas, cajas, cuadros, etc., en el desplegado de las pantallas también buscan cumplir con este
objetivo del sistema. Los menus se presentan en diferentes localizaciones de la pantalla tratando

de seguir una secuencia légica en la aparicién de los mismos.

Cada meni cuenta con ventanas de ayuda que pueden ser desplegadas en cualquier

momento oprimiendo la tecla de {F1).
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LIBERACION DEL SISTEMA:

La implantacién del sistema se realiz6 parcialmente. E! primer médulo implantado
fué el de inventarios, por medio del cual se¢ le permitié al usuario responder a una de sus
necesidades bdsicas, ademds, y lo mds importante, ir adaptando al personal en ¢l uso de la
computador y corregir las fallas operacionales que se venfan sucediendo con el sisterna manual
que se tenfa, ya que el manejo de los productos se hacia en forma empirica y al establecer una
scrie de requisitos en 1a forma de denominar a cada uno de ellos, era lo que ocasionaba mayores
problemas. Ya logrando estandarizar Jos productos sc fucron instalando los médulos de ventas
y compras paralelamente, haciendo modificaciones paulatinas al avance del sistema y a los
nuevos requerimientos del usuario que aunque habfan sido propuestos por el sistema, no se
encontruban totalmente definidos.

En el Apéndice "A" sc describen los pasos a seguir desde e} momento de
encender la méquina hasta algunos cjemplos de c6mo operar el sistema cn cada una de sus partes,
asf como una explicacién de lo que el sistema realiza en cada médulo, ya que el sistema por sf

s6lo va llevando de 1a mano al usuario en la operacién del mismo.

El Apéndice "B" presenta los diferentes reportes que se pueden obtener del sistema,
mismos que pueden ser observados en la pantalla, esto es, los reportes emitidos por el sistema
no deben, forzosamente ser impresos, €sta es sélo una opcidn que se presenta para cada uno de

los reportes.
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APENDICE "A".

Cémo operar el Sistema S AV

En esta fase se describirdn metddicamente cada uno de los pasos que deberd seguir el usuario
del sistema a fin de llevar a cabo cada uno de los procedimientos posibles dentro de cada médulo

del sistema.

Para la instalacién del sistema se deber4 insertar ¢l diskette que contiene el sistema de
Administracién de Ventas, posteriormente posicionarse en cualquier directorio del disco duro,

teclear Instalar y oprimir la tecla < Enter > para que automdticamente sea instalado,

Para la ejecucién del sistema deberd posicionarse en el directorio SAYV, teclear la palabra

Menu y oprimir la tecla <Enter>. | 1 se desplegard la primer pantalla del sistema

que requicre de una clave de acceso, la cual seré:

SIADVE
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Con ¢! fin de mantener la seguridad en el acceso al sistema se solicitard una clgvc autorizada,
misma que deberd ser otorgada por el administrador con objeto de poder accesar la informacién
y la generacién de los repontes del sistema; se deberd hacer incapié en que no todas las claves
proporcionadas por el administrador tendrfn acceso a todas tas dreas de los médulos det sistema.

Para entrar al sistema se verd una pequeiia drea en donde se solicita el PASSWORD de acceso
al sistema, misma donde usted debe teclear su clave (esta clave es personal e intransferible y el
poseedor es absolutamente responsable de la utilizacién de ésta), la clave puede tener una
combinacién de hasta 6 letras o nimeros, cn caso de tener las 6 leras o nimeros no habrd
necesidad de oprimir Ja tecla ENTER, ya que el sistema lo har§ automdticamente, ddndole acceso
a éste; cn caso de que la clave de acceso tenga menos de 6 letras o niimeros el operador deberd

oprimir la tecla ENTER para tener acceso al sistema.
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Enla sig;xicmc pantalla aparecerd un mend que contiene los diferentes médulos en los cﬁaies
p‘ucdc trabajur el sistema. Para elegir el mddulo deseado bastard con que el operador presione las
teclas Re Pdg, Av Pég, , , o la primera letra con la cual inicie el nombre del médulo, hasta
pocisionarse en ¢l médulo que se quiera; al localizar ¢l médulo con el que desea operar,

inicamente sc¢ tendrd que presionar la tecla ENTER pama que el sistema lo tome.

SRV Administracién de Ventas 10-MAY-92

ey

MENU PRINCIPAL

Ventas

Compras

Inventario
Cuentas por cobrar
Utilerias
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En esta pantalla, como s¢ puede observar, aparece la fecha con la cual se encuentra operando

el sistema, ademds en la Ifnea de ayudas, en la parte superior, se especifican las teclas que debe

oprimir en caso de solicitar ayuda o si desea salir del sistema,

En la parte del menti, se presenta la opcién de FIN con la cual podrd regresar a Ia pantalla

anterior y en este caso, que es la primera pantalla que despliegn menis, lo sacard del sistema.

A continuacidn se describen los médulos que integran el sistema.
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En este médulo se contemplan tres rubros importantes; ventas,

se muestra cn la siuiente pantalla: o . F T e R

Ventas
Compras VENTAS
Inventario
Cuentas por c| Ventas

Utilerias Devoluciones
—— | Clientes

FIN

Si se observa, en la parte inferior de la pantalla se detalla de manera muy simple lo que se
puede hacer dentro de cada opcién del mend. Si se elige 1a opeién de Ventas la pantalla que

aparecerd es la siguicnte:
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{F3] CLIENTES .

LAGA666661 AGUSTIN LARA
PEQW601090 JAVIER RUIZ CONDE

Factura NOJRELA671110 JORGE 2URIGA SANDOVAL 05-92
§ Cve.Cte.: (JUEJ493932 JOSE LUIS CAMARENA GONZALEZ
Direccién: §X2DDFSDSDF JOSE LUIS ROMERO GALVEZ H

g Teléfono: [ARLE670515 LAURA ELENA ARELLANOC REYES
[ PLAB30311 PROVLLANTAS AVANTE

Clave LASD559012 RODRIGO GOMEZ RAMIREZ

En esta pantalla de detalla la venta que se realice, el nimero de factura que aparece es el

consecutivo en base a ladltima factura que exista en el archivo de ventas. La fecha es la misma

con lacual se a operando el si . La clave del cliente (Cve. Cte.) se debe dar en base
a las claves que se encuentran dadas de altas mediante el médulo de clientes, si no se ticne serd
necesario, primero darla de alta, si se tiene pero no se recucrda podrd recurmir a la ayuda de
clientes ( [F3] CLIENTES ) que se aparece en la lfnea de ayudas, mediante la cual aparece un
recuadro en la pantalla con las claves de los clientes que se encuentran dados de alta y los
nombres de éstos en orden alfabético y bastar4 con posicionarse en el renglén del cliente deseado

utilizando las teclas de Re Pdg, Av pdg, , , y oprimiendo la tecla de ENTER; y en el espacio
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de Cve. Cte. :ﬁbhréccrﬁ la clave del cliente d 1a’tecla de ENTER

los datos del cliente aparccerdn en los espacios designados para esto, sin necesidad de que el

operador los tenga que escribir.

En el rubro de Requisicidn, el sistema aceptard algiin niimero que el cliente desee que aparesca
en su factura sin afectar en lo absoluto al sistema. Si no se di ningiin nimero sélo oprima
ENTER para pasar al siguiente cuadro: Condiciones, las cuales, como aparece en ¢l recuadro que
se describe en la pantalla siguiente, pucden ser C 6 E, crédito o contado respectivamente. Si la
condicién elegida es crédito, el siguiente cuadro a llenar serd ¢l de Plazo en donde se podrdn

tener hasta 99 dfas, y ¢s en base a cste dato que se afectard al archivo de créditos.

SAV Administracién de Ventas 10-MAY-92

ALTAS AL ARCHIVO DE VENTAS
Factura No.: 13 Fecha: 10-05-92
Cve,Cte.: RELA671110 Nombre:JORGE ZUNIGA SANDOVAL
Direccion:LAZARO CARDENAS #23-203 Requisicion: 1527
Teléfono:2-34-12-32 Condiciones: Plazo: Referencia:

Clave a Condiciones posibles: nitar Subtotal
C = credito ; E = contado
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En cuanto al rubro de kcfcrcncia se podrd dar un niimero o letras que indique alguna relucién
que sc tenga cntre la venta y, ya sea un pedido, una factura anterior, una cancelacidn, éic. es un
comentario que el usvario puede hacer a la venta. Si no se tiene ninguna referencia, 1an sélo
oprima ENTER para continuar con Ia capura de la venta.

Al terminar con estos datos aparecerd un recuadro en donde se pregunta si sc desea modificar
algiin dato, como pucde ser la Cve. del Cre., las condiciones, el plazo o la referencia. Si no se

desea hacer ningtin cambio se proseguird con los datos relacionados al articulo o antfculos de la

venta.
SAV Administracién de Ventas 10-MAY-92
B N (R RN - .
Ay 2
E{Fl‘ﬁ St & 3 YR

2 Sek i £

ALTAS AL ARCHIVO DE VENTA

Factura No.: 13 Fecha: 10-05-92
Cve.Cte.: RELA671110 Nombre:JORGE 2UAIGA SANDOVAL
Direcciétn: LAZARO CARDENAS #23-203 Requisicién: 1527
Teléfono:2~34-12-32 Condiciones:E Plazo: Referencia:

Clave Med “ Quieres modificar algun dato? (S/N)}

nubtotal
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La clave del articulo si no sc sabe se puede obtener oprimiendo la tecla [ F2 | como se
muestra en la Hnea de ayudas, y al igual que en el caso de ta ayuda de clientes aparecerd un
recuadro en la pantalla con las claves de los artfculos y su descripcién para ser clegidos con las

teclas de Re pdg, Av pag, , , y oprimiendo la tecla ENTER en el renglén del artfculo descado.

SAV Administracién de Ventas 10-MAY-92
@? zg,g%a agl ARTICULOS .

Vit o %
il ==)A2A2A 165 SR 13 FIRESTONE
5 VETRD 175/70 R13 GENERAL
? Factura No.:|TITIT 185/80 R13 GOODYEAR OXO| 10-05-92
% Cve.Cte.: RE|ClCl1C 205/60 R13 CONTINENTAL
3l Direccién: L{QlQlQ 205/60 R15 GENERAL ciébn: 1527
4] Teléfono: 2|PREPR 205/60 R31 FIRESTONE A21359
g 88888 215/60 R14 MODIFIER
E POTPR 265/50 R15 GOODYEAR 0OXO Subtotal
5j VETRD 175/ 5'865,000
s PREPR  205/50R31 FIRESTONE 26 37900,000
% WlWlwW 31Xi0.50 R15 DUNLOP 13 1f235,000
g;‘g Q1Q1Q 205/60 R15 GENERAL 10 17550,000
3
:{z
o
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El c6digo aparecerd cn la columna de Clave y oprimiendo nuevamente la tecla ENTER sc
flenardn los espacios de Medida y Marca; al estar en In columna de cantidad teclear la cantidad
del antfculo que vende, si la cantidad sobrepasa la existencia de los artfculos en el inventario,
aparecerd un mensaje aclarando la cantidad de artfeulos que existe. Siempre que aparesca un
recuadro en la pantalla indicando algiin error se podri reestablecer la pantalla anterior, como se
indica en 1a lfnea inferior de Ia pantalla, oprimiendo cualquier tecla. Al teclear la cantidad del
artfculo, al igual que cualquicr otro dato se debe oprimir Ia tecla de ENTER para pasar al rubro
siguiente, en cste caso, cl P. Unitario (precio unitario), aparecerd ¢l costo promedio del artfculo,
sin embargo, cl precio unitario al que se estd vendiendo podrd ser sobreescrito y serd éste el que
aparesca en la impresién de la factura y el cual permanecerd guardado en el registro de la factura
en el archivo de ventas, Al teclear el precio unitario, teclear ENTER y en la columna de subtotal
aparccerd c! importe resultante de multiplicar la cantidad del artfeulo ;-)ur cl precio unitario
otorgado cn Ja columna anterior,

Asf sucesivamente se podrdn ingresar diferentes artfculos a la factura, cuando éstos sobrepasen
c! limite inferior de Ia panialla destinada a la descripcién de los artfculos aparecerdn cn Ia parte
supcrior de la misma, teniendo asf la posibilidad de incluir en una venta un midximo de 20
artfculos. Cuando se desee obtener el total de la venta, como se indica en la esquina inferior
derecha de la pantalla, se deberd oprimir la tecla [AvP4g). Aparecerd nuevamente la opeidn de
modificar algiin dato, si no se desea modificar ninguno aparecerd el total de los articulos y el

importe total de la venta.
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Si sc desea continuar dando de alta facturas de venta, cuando se tienc el total de la venta
oprimir ia tecla ENTER y aparecerd nuevamente la pantalla de altas al archivo de venias con el
niimero de 1a factura consecutivo al anterior.

Para salir de esta opcién oprimir la tecla [ESC] como se especifica en Ia linea de ayudas, y

el sistema regresard a Ja pantalla anterior (¢l mend de ventas).

En cl caso de la opcién de Devoluciones, es muy similar a la de ventas: el mimero de
devoluci6n cs consecutivo, Ia fecha es la misma que la del dfa que se estd operando, los datos
del clicnte se pueden obtener oprimiendo la tecla [F3], igual que en el caso de ventas. La
descripeién de los artfculos, objeto de devolucidn se pueden obtener de la misma forma que para
las ventas, si la clave del artfculo no se sabe, recurrir a la tecla [F2), la descripeidn del antfeulo
aparecerd en’la parte inferior de la pantalla, y la siguiente informacién requerida serd dada por
el operador.

Venta No., ¢s concerniente al niimero de factura con la cual se vendi6 ¢l artfculo, la cantidad
es referente al niimero de artfculos que se dcvuclv;:n. el costo anterior es el precio unitario al cual
fué vendido el antfeulo y con el cual se obtendr4 el costo total de la devolucién. De igual forma

que las ventas, si se desea el total de la devolucién se deberd oprimir la tecla [Av Pégl.

En la opcion de Clientes aparece otra pantalla con un menii que describe los movimientos que

se pueden realizar con ¢l archive de clientes como se muestra a continuacién:
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Altas
Bajas
Cambios
Consultas

Alas,
El objetivo de esta opcidn es el de agregar un nuevo registro al archivo de clientes, Para llevar
a cabo este proceso es necesario proporcionar el RF.C. del cliente, ¢l cual serd la clave del

cliente, y proporcionar los datos que se piden en la pantalla que sc muestra a continuacién:
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CHIVO DE CLIENTES

Clave LART066112 Status: A
Nombre: JOSE DE LA LUZ CERVANTES

Direccién: CALENDULA # 15 RUIZ CORTINEZ
Telefonol: 5-68-98-45 Telefono2: 5-88-48-77
Limite de Crédite: 10,000,000

Descuento por marca: 3
Tipo precio SuperBodega: 0

ectuaTaltas d1"archive dg ¢l ientes

EE

"Siel REC. ya existe aparecerd un mensaje indicandolo, le solicitard que presione cualquier
- tecla y volverd a pedirle una nueva clave. En caso contrario, ¢l sistema le permitird entrar a los
datos restantes y Jo dard de alta en ¢l archivo. Una vez dado de alta ¢l registro, nuevamente se
desplegard 1a pantalla de altas para agregar otro, Para salir de esta opcién se deberd presionar la
tecla Esc, la cual lo regresard al menii de opciones.
Bajas.
El propésito de esta opcidn ¢s el de cancelar o borrar un registro del archivo de clicntes, para
lo cual, el sistema le solicitard la clave del cliente, si ésta existe en ¢l archivo, aparecerdn en

pantalla automdticamnete todos los datos que corresponden a ese cliente.
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En caso de que ¢l registro no exista, el sistema se lo comunicard a través de un mensaje de
error, le pedini que presione cualquier tecla y volverd a posicionarse para solicitarle una clave
nueva.

Si el proceso anterior fué correcto, le aparecerd un mensaje en el cual se le pregunta si desea
borrar ef registro desplegado, y Ias posibles respuestas que se pueden proporcionar (S/N). En cuso
de que la respuesta sca afirmativa el registro ¢ borrard 1otalmiente del archivo, de mancra
contraria ¢l registro seguird activo.

Inmediantamente después se desplegard nucvamente la pantalla de bajas para que usted realice
una nueva operacién. En caso de querer salir de esta opcién sélo basta con presionar la tecla Ese

que se encuentra cn la parte superior izquicrda del teclado, para regresar al mend.

Cambios. .

La finalidad de esta opcién es modificar alguno o todos los datos correspondientes al cliente
con que se desea trabajar. El dato principal que se solicita en todos los casos cs la clave del
cliente, ¢l sistema desplegard en pantalla, automdticamente, la informacién correspondiente al
registro solicitado.

Si el registro solicitado no existe ¢en el archivo, el sistema se¢ lo comunicard a ravés de un
mensaje de crror, le solicitard que presione cualquier tecla y volverd a posicionarse para

solicitarle una nueva clave de cliente.
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Una vez desplegados cada uno de los datos, el cursor se posicionard en el primero para hacer
la modificacién; en caso de querer modficar algiin otro dato basta con presionar las flechas o
ENTER para moverse al siguiente. Una vez hechas las correciones es necesario presionar la tecla
[Av Pdg] para poder dar de alta Ja modificacién o ENTER posicionado en el iiltimo dato de la

pantalla.

A continuacién se desplegard nucvamente la pantalla de cambios para realizar otra operacién
y en la cual usted debe seguir el método mencionado con anterioridad.
En caso de querer salir de esta opcién es necesario presionar Ia tecla Esc para regresar al mend

de opciones.

Consultas. .

E! propésito de esta opcién cs consultar un determinado cliente, para lo cual el sistema le

solicitard la clave del cliente, en base a ésta el sisterna desplegard automatil en pantall
cada uno de los datos correspondientes al registro solicitado.

En caso de que Ja clave del cliente no exista, ¢l sistema se lo hard saber a través de un
mensaje de error, le pedird presionar cualquier tecla y volverd a solicitarle una nueva llave de
entrada. Es posible consultar los registros que contiene el archivo mediante ¢l uso de las teclas
{Av Pdg] y {Re Pdg] para accesar el registro siguiente o ¢l registro anterior, respectivamente.

Para poder salir de la opcién de consultas, basta con presionar la tecla Esc para regresar al

ment de opcioncs.
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Para salir del meni de altas, bajas, cambios y consultas de clientes, deberd posicionarse en ¢l
renglén de REGRESA y teclear ENTER o presionar la primera letra de 1z opcién para regresar

al mend de VENTAS.

Para salir de éste médulo deberd posicionarse en el renglén de FIN y teclear ENTER o

presionar la primera letra de la opcién para regresar al MENU PRINCIPAL.
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‘Dcﬁﬁp'dé cs@ mddulo se tienen tres opciones que son: movimientos, condultas y-reporics

como se muestra en la pantalla siguiente. -

SAV Administracién de Ventas 10-MAY-92

TSI
ks

MENU PRINCIPAL

Ventas hidey
Compras COMPRAS
Inventario
Cuentas por c|| Movimientos
Utilerias Consultas
Reportes

FIN
FIN

G S e

Movimientos al archivo de compras.

Los movimientos a Jos que se hace referencia son los que sc observan en la siguiente pantalla:
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Altas
Bajas
Cambios

Regresa

Como se puede observar son similares a los movimientos explicados dentro del médulo de

ventas en el rubro de clientes. Su filosoffa y operacién ¢s la misma, con la excepeién de que no
se tienen consultas a las compras dentro de esta opcidn pues es una de las opciones principales
del médulo como se aprecia en la pantalla del médulo de compras.

En la opcidn de Altas al archivo de compras se despliega la pantalla que servird para la captura
de las mismas en la cual el ndmero de compra es consecutivo en base a la dltima compra
registrada en el archivo de compras. La clave del proveedor cuando no se recuerda se puede

obtener oprimiendo la tecla de {F2), mediante la cual se desplegard un recuadro con las claves
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- de los p;o;'ccdoms que se ticnen registrados y su nombre, ordenados en base a éste y su cleccién
se hard de la siguiente forma: posicionarse en el renglén del proveedor correspondicnte utilizando
las teclas de Av Pdg, Re Pdg, ** y ** y oprimir la tecla ENTER con lo cual Ia clave del
proveedor aparccerd en la pantalla y volviendo a oprimir ENTER, los datos correspondientes
a dicho proveedor se despleganin automdticamente en la pantalla, Las condiciones, plazo y
referencias se aplican con los mismos lineamientos que las ventas. Incluso en o referente a los
artfculos comprados con la diferencia que cn las compras se tiencn algunos datos mds que en las
ventas, como son ¢l pedido, ¢l descuento y ¢l impuesto, datos que son tomados de Ia factura de
compra otorgada por los proveedores. Asf mismo, el cédigo del antfculo cuando no se encuentra
ya definido en nuestro sistema y registrado en el archivo de inventario s genera basdndose en

la descripcién del mismo, la cual se pide sea descrita en la parte inferior de la pantalla.
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ALTAS AL ARCHIVO DE COMPRAS
Compra No. 5 Fecha: 25-05-92

Cve.Prov: ARVAZ45356 Nombre: ARCADIO VAZQUEZ RIVAS

il Direcciétn: NUVIO #747 SATELITE Tel(s): 8~57-84-58
§ Atencién: ROSA Descuento: 1 % 5-21-54-88
;i Condiciones: € Plazo: 30 Referencia: 2223ACA

% Cant Pedido Cédigo Descto. Impto. P.Unitario Subtotal
%

“ Quieres modificar algun date? (S/N) "

Tipo Medida Marca Submarca

Las siguientes opciones de bajas y cambios cumplen con los mismos objetivos que en ¢l caso

de clientes y su operacidn ¢s Ia misma por lo que sélo se muestran a continuacién las pantallas

que sec mancjan en dichas opciones.
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Por fecha
Por compra

Regresa

Las consultas al archivo pueden ser por fecha y por nimero de compra. En la primera opeién
en la pantalla nos requicre la fecha que se desca consultar y el sistema automdticamente
desplegard todos los datos concernientes a la primer compra que se tenga registrada en esa fecha,
pudiendo avanzar y retroceder en las compras ordenadas en base a la fecha oprimiendo las teclas

{AvPdg] y [RePdg], desplegando en cada caso la descripeidn de la venta que se efectud.
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En ¢l caso de consultas por compra, lo que nos requiere el sistema es el niimero de compra -,

que se desca consultar, si dicho
nimero no existe, ¢l sistema se o hari saber a través de un mensaje de ervor, le pediri presionar
cualquier tecla y volverd a solicitarle otro nimero de compra.

Es posible consultar 1odos los registros que contiene el archivo mediante el uso de las teclas

[AvP4g)] y [RePidgl para accesar ¢l registro siguicnte o el registro anterior, respectivamente.

Para salir del menu de consultas basta posicionarse en el renglén de REGRESA y teclear

ENTER o presionar la primera letra de la opcién para regresar al meni de COMPRAS.

Reportes del archivo de compras.

Mediante esta opcidn se podrdn obiener reportes de compras en base a la fecha o niimero de
compra, los cuales podrin ser desplegados en pantalla o impresos de la forma en que se muestran

en el Apéndice "B".

Para salir de] médulo de COMPRAS se debe posicionar en el renglén de FIN y teclear

ENTER o presionar 1a primera letra de la opcién para regresar al meni PRINCIPAL.
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' MODULO DE INVENTARIO

SAV Administracién de Ventas 10-MAY-92

Ventas
Compras INVENTARIO
Inventario
Cuentas por c| Movimientos
Utilerias Consultas

Reportes

FIN

Como se puede observar las opciones que se tienen dentro de éste médulo son las que se
observan en la pantalla anterior: movimientos, consultas y reportes del archivo de inventario,
Dentro de la opcién de movimientos se tienen Altas, Bajas y Cambios siguiendo los mismos
principios en su manejo y objetivos que en la opcidn de clientes del médulo de ventas siendo la

pantalla base de estas tres opciones la que se muestra a continuacién,
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SAV Administracion de Ventas 10-MAY~-92

ALTAS AL ARCHIVO DE INVENTARIO

Codigo: cicic

Medida: 205/60 R13

Marca: CONTINENTAL

Submarca: PRIMERA

Tipo: 1 Descripcion: LLANTA

Existencias: 1

Costo Unitario: 150,000

Precio mayoreo: 165,000
Precio medio mayoreo: 185,000
Precio minimo al piblico: 200,000
Precio maximo al publico: 230,000

- L——"i Seguro que deseas borrar este
— >

7 RTT R Y

registro ? (S/N} —"—‘—

Consultas al archivo de inventario.

Estas consultas pueden ser en base a diferentes caracterfsticas del antfculo conto se muestraen ...

la siguiente patalla que el menu ref a consultas del archivo de inventario,
que ap
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SAV Administracién de Ventas 10-MAY-92

CONSULTAS

Cédigo
Medida
Marca
Tipo Articulo

Regresa

“RedlizZa“constiltds por“csdige de” rticulo”

Las consultas presentan el mismo formato de despliegue de los datos, 1a dnica diferencia es
la posicién del cursor en cada caso y el color que presenta la opcién elegida, como puede ser
cddigo, medida, marca o tipo de articulo.

Para llevar a cabo ¢l proceso de consulta por cualquier dato de los antes sefialados, el sistema
solicitard como llave de entrada €l mismo dato que se requiera consultar y cl sistema desplegard
automdticamente en pantalla cada uno de Jos datos correspondicntes al registro solicitado. En caso
de que Ia llave no exista (el dato a consultar), el sistema enviarf un mensaje de error, l¢ pedird

presionar cualquier tecla y volverd a solicitarle e} dato.
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Es posible consultar todos los registros que conticne ¢l archivo mediante el uso de las teclas

[AVPdg) y (RePag] para accesar ¢l registro si

o el regi anterior, resy

P

Incluso puede proporcionar un dato determizndo y a partir de éste consultar los registros que se

a .

antes o desy de éste y asi consultar algin articulo en particular que contenga

alguna caraclerfstica en especial.

Para poder salir de cada consulta basta con presionar la tecla Esc y el sistema lo regresard al

meni de opci dec lta y si desca reg al mend del médulo de inventario posicionarse

encl rcni;lén de REGRESA y teclcar ENTER o presionar la letra R.
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Ventas
Compras
Inventario
Cuentas por ¢
Utilerias

MENU PRINCIPAL

FIN

INVENTARIO
Movimientos
Consultas
Reportes

FIN

Apéndice A

10-MAY-92

REPORTES

Existencias
Costos
Precios Mayoreo
Precios Medio-mayoreo
Precios Publico
Faltantes

Costeo total
Concentrado

FIN

Como se pucde obscrvar en la pantalla anterior los reportes que se pueden obtener del archivo

de inventarios son muy variados y en cada uno de los casos se podrdn desplegar cn pantalla o

mandarlos a impresidn y su formato es ¢l mismo que presentan los reportes impresos que se

incluyen en el Apéndice "B".

Para salir de cada reporte en pantalla bastard con teclear ENTER, Esc u oprimir la tecla [F10])

como se especifica en la linea de ayudas de la pantalla.

Administracion de Ventas

167



Apéndice A

SAV Administracién de Ventas 10-MAY-~92

54:25 Sistema Administracién de Ventas
REPORTE DE EXISTENCIAS
Codigo Medida Marca Submarca Existencias

A2A2A 165 SR 13 FIRESTONE 5211 10
VETRD 175/70 R13 GENERAL LEMANS 213
TI1T1T 185/80 R13 GOODYEAR OX0O GRND PRIX 2
ClClC 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA 1
Q1Q1Q 205/60 R15 GENERAL LEMANS 12

PREPR 205/60 R31 FIRESTONE 212
88888 215/60 R14 MODIFIER XT 110
POTPR 265/50 R15 GOODYEAR OXO 123
WIWlW 31X10.50 R15 DUNLOP SX 12
33333  750-17 FIRESTONE 6

950%16.5 GOOD 12

Para regresar al meni de inventario basta posicionarse en ¢l renglén de FIN y teclear ENTER

o presionar Ia primera letra de 1a opcién. Y de igual fonna para regresar al MENU PRINCIPAL.
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MODULO DE CUENTAS POR COBRAR
Las :opé:ioncs (iuc j);éserim’» este m;Sd(x,lq stc,i’)bsérkv;m‘ cn la siguienlc pantalla: °

I’ANTALLA DE CUENTAS POR COBRAR

SAV Administracién de Ventas 10-MAY-92

MENU PRINCIPAL H

Ventas =

Compras CUENTAS POR COBRAR
Inventario
Cuentas por cl Movimientos
Utilerias Consultas
Reportes
FIN

FIN

CluentasXCobrar’
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Moviﬁcnlos al archivo de cuentas por cobrar,

Los movimientos que se pueden hacer dentro de este médulo se refieren al pago o abono de
los clientes a alguna de las facturas que se encuentren registradas como créditos. Para llevar a
cabo este proceso el sistema le solicitard la clave det cliente con el cual desee realizar alguna
operacién. Si no recuerda la clave del cliente pero el nombre si lo sabe, bastard con presionar la
tecla [F3] y el sistema le desplegard un recuadro con las claves de los clientes, en donde podrd
scleccionar alguna de ellas utilizando las weclas de AvPdg, RePdg, , , y presionando la tecla
ENTER,

La clave clegida aparecerd en la caja designada para esto, el operador debera presionar
nuevamente ENTER, si la eleccién es emdnea, debido a que el cliente clegido no ticne ningilin
crédito pendiente de pago, el sistema se lo indicard mandando un mensaje de crror, le pedird
presionar cualquicr tecla y volverd a solicitarle Ia clave del cliente y usted podrd volver a oprimir
1a tecla [F3] y corroborar el nombre y la clave del cliente que desce, volver a teclear ENTER
y si la clave ¢s comecta aparecerd

1a pantalla que a continuacién se presenta, en la cual se desplicga el estado de cuenta del cliente
en base a a las facturas de crédito pendientes de pago del cliente, el importe, la fecha de la
factura, la {echa de vencimiento y el saldo de cada una de las facturas. En la parte supéﬁor
derecha se solicita el No. de factura y el importe que se le abonard a dicha factura teniendo asi

los panimetros nccesarios para actualizar la cuenta del cliente.
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Para poder realizar oro movimiento a algdn cliente bastard con oprimir Ia tecla de ENTER
y se desplegard nuevamente la pantalla de movimientos solicitando una nueva clave de clienie,
si no sc desea realizar otro movimiento seri necesario volver a teclear Esc y el sistema lo

regresard al menii de CUENTAS POR COBRAR.

Consultas al archivo de Cucntas por Cobrar.
En esta opcidn aparece la misma pantalia que en los movimientos, y de iguat forma se puede
recurrir a Ja tecla de {F3) para obiener alguna clave de cliente, siguiendo los pasos descritos

anteriormente. El despliegue que hace en este caso el sistema es como se muestra a continuacién.

Como s¢ puede observar, en esta pantalla no se requicre el importe a pagar, ni la factura
correspondiente, solamente se desplicga el estado de cuenta del cliente. Para salir de esta opgién

se siguen los mismos pasos descritos para los movimientos.
Reportes det archivo de Cuentas por Cobrar.
Para emitir un reporte de las cuentas por cobrar es necesario proporcionar la clave del cliente

del cual se quicre obtener ¢l reporte y un cjemplo de esto se puede observar cn ¢! Apéndice "B”

que se presenta un repone de ésta fndole.
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MODULO DE UTILERIAS

Este médulo del sistema es para Ja administracién del mismo y para la realizacién de algunas

funciones sin tener que salir al sistema operativo, ¢l acceso al médulo de administracién el

sistema esti restringido para usuarios de nivel alto en sus claves, ya que es el que permite Ia

definicidn de las claves de acceso a éste.

Ventas
Compras
Inventario
Cuentas por ¢
Utilerias

Administracién de Ventas

UTILERIAS
BACKUP\RESTORE
Diskette (Formato)
Sistema

FIN

11-MAY-92
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Backup\Restore
La finatidad de este programa es respaldar los archivos de datos de un periodo en un diskette
para su resguardo en un lugar seguro o para recuperar los archivos de un periodo desde un

diskette en caso de algiin incidente con el sistema.

El programa solicitard la unidad de disco cn donde se encuentra el diskette de trabajo y la
accién a cjecutar que puede ser 1 para respaldar infonmacién y 2 para recuperar de diskette a
disco duro.

Es recomendable efectuar respaldos de Ia informacidn peridédicamente.

Diskette (formato).
El objetivo es inicializar un diskette para poderlo uiilizar como un disco de trabajo en el
respaldo de informacin, esta funcién se puede hacer por comandos del sistema operative’ pero

s¢ ha facilitado en este médulo por sencillez en la operacién.

Reconstruccién de fndices.

El propésito de esta funcién es reconstruir los archivos de fndices necesarios para el acceso
a las bases de datos y las correspondientes ordenaciones indispensables en los reportes, El
programa de forma automdtica volverd a construir los fndices de todas las bases de datos que
incorpora el sistema, ja ejecucién de esta funcién puede requerir de algunos minutos de

ejecucidn.
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Esta funcién se deberd ejecutar cuando se tengan problemas con los ordenamientos en los
reportes o cuando no sea posible localizar un registro en Ias consultas y se esté seguro de que

el registro existe en los archivos.

Sistema.

Este s ¢l mdédulo de adminisiracién del sistema, a través del cual, se podrdn definir nuevos
usuarios, modificar a los que existen o cancelar las claves de otros, también se podrdn emitir
listados de las claves de acceso al sistema, o un reporte de las actividades realizadas por los

usuarios o emitir un reporte de los programas que conforman al sistema.
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APENDICE "B".

Reportes del Sistema

Dentro del sistema se podrdn emitir una serie de reportes dentro de cada médulo, teniendo
la opcién de ser emitidos en pantalla o en papel. Dentro de cada médulo se manejan diferentes
tipos de reportes dependiendo de las necesidades del usuario.

Como ejemplo de ésto, a continuacién presentamos algunos ejemplos de reportes emitidos

por el sistema.
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' HOJA: 993

FECHA: 29493799
HORA : 90:3932:07 sistema de Administracidn de Ventas
REPORTE DE EXISTENCIAS

Codigo Medida Marca Submarca Existenclas
A2A2A 165 SR 13 FIRESTONE S211 10
VETRD 175/70 R13 GENERAL LEMANS 213
T1T1T 185/80 R13 GOODYEAR OXO GRND PRIX 2
clclc 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA 1
QiQ1Q 205/60 R15 GENERAL LEMANS 12
PREPR 205/60 R31 FIRESTONE - 212
g8888 215/60 R14 MODIFIER XT 110
POTPR 265/50 R15 GOCDYEAR OXO 123
Wiwlw 31X10.50 R15 DUNLOP SX 12
33333 750-17 FIRESTONE T494 6
E1E1E 950X16.5 GOOD 12
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FECHA: 22-11-92 HOJA: 1
HORA ¢ 20:53:55 Sietema de Administracidn de Ventas
LISTA DE PRECIOS PUBLICO

Codigo Medida Marca Submarca Exist PrecPablico
A2A2A 165 SR 13 FIRESTONE 5211 10 150,000
VETRD 175/70 R13 GENERAL LEMANS 213 95,000
T1T1T 185/80 R13 GOODYEAR OXO GRND PRIX 2 212,000
clclc 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA 1 230,000
Q1Q1Q 205/60 R15 GENERAL LEMANS 12 989,750
PREPR 205/60 R31 FIRESTONE 212 96,900
886888 215/60 R14 MODIFIER XT 110
POTPR 265/50 R15 GOODYEAR OXO 123 212,000
WiWlw 3iX10.50 R15 DUNLOP SX 12 69,550
33333 1750-17 ’ FIRESTONE T494 6 320,000
E1E1E 950X16.5 GOOD 12 133,750
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22-11-92

HOJA:

FECHA: 1
HORA : 20:51:35 Sistema de Administracién de Ventas
LISTA DE COSTOS

Codigo Medida Marca Submarca Exist Costo
A2A2A 165 SR 13 FIRESTONE s211 10 10,000
VETRD 175/70 R13 GENERAL LEMANS 213 87,000
TITIT 185/80 R13 GOODYEAR OXO GRND PRIX 2 200,000
clclc 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA 1 150,000
Q1Q1Q 205/60 R15 GENERAL LEMANS 12 95,000
PREPR 205/60 R3l FIRESTONE 212 95,000
88888 215/60 R14 MODIFIER XT 110 158,000
POTPR 265/50 R15 GOODYEAR OXO 123 200,000
WiWlW 31X10.50 R15 DUNLOP sX 12 65,000
33333 750-17 FIRESTONE T494 6 223,000
E1EIE 950X16.5 Gi 12 125,000
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FECHA: - 29/29/99 ‘ . 'HOJA: 993
HORA : 80:59:20 Sistema de Administracién de Ventas L 8
REPORTE DE FALTANTES :
Codigo Medida Marca Submarca Existencias .
TI1TIT 185/80 R13 GOODYEAR OXO GRND PRIX . 2
ClcliC 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA . -1
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FECHA: 22-11-92 HOJA: 1
HORA : 20:52:00 Sistema de Administracidén de Ventas

LISTA DE PRECIOS CONFIDENCIAL
Codigo Medida Marca Submarca Exist Precio
A2A2A 165 SR 13 FIRESTONE 5211 10 15,000
VETRD 175/70 R13 GENERAL LEMANS 213 87,000
TITIT 185/B0 R1i3 GOODYEAR OXO GRND PRIX 2 206,000
Ciclc 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA 1 165,000
Q1Q1Q 205/60 R15 GENERAL LEMANS 12 96,900
PREPR 205/60 R31 FIRESTONE 212 96,900
88888 215/60 R14 MODIFIER XT 110
POTPR 265/50 R1S GOODYEAR OXO 123 202,000
WiWlW 31X10.50 R15 DUNLOP 5X - o712 68,250
33333 750-17 FIRESTONE T494 ] 245,000
ELEL1E 950X16.5 GOOD 12 130,000
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FECHA: HOJA:

22-11-92
HORA Sistema de Administracién de Ventas

20:54:35

COSTEQ TOTAL DEL INVENTARIO

Codigo Medida Marca Submarca Exist costo Cos~Total
A2ZA2A 165 SR 13 FIRESTONE S§211 10 10,000 100,000
VETRD 175/70 R13 GENERAL LEVNANS 213 87,000 18,531,000
T1TIT 1B5/80 R13 GOODYEAR OXO GRND PRIX 2 200,000 400,000
Ci1C1C 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA 1 150,000 150,000
Q1Q1Q 205/60 R15 GENERAL LEMANS 12 95,000 1,140,000
PREPR 205/60 R31 FIRESTORE 212 95,000 20,140,000
88888 215/60 R14 MODIFIER xT 110 158,000 17,380,000
POTPR 265/50 R15 GOODYEAR OXO 123 200,000 24,600,000
WiWlW  31X10.50 R15 DUNLOP 8X 12 65,000 780,000
33333 7150-17 FIRESTONE T494 6 223,000 1,338,000
E1E1E 950X16.5 GOOD 12 125,000 1,500,000
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FECHA: 22-11-92 HOJA: 1
HORA : 20:52:25 Sistema de Administracién de Ventas

LISTA DE PRECIOS MEDIO MAYOREO
Codigo Medida Marca Submarca Exist Precio
A2A2MA 165 SR 13 FIRESTONE 5211 10 20,000
VETRD 175/70 R13 GENERAL LEMANS 213 88,740
TITIT 185/80 R13 GOODYEAR 0OX0 GRND PRIX 2 208,000
ClClC 205/60 R13 CONTINENTAL PRIMERA 1 185,000
Q1Q1Q 205/60 R15 GENERAL LEMANS 12 97,850
PREPR 205/60 R31 FIRESTONE 212 97,850
88888 215/60 R14 MODIFIER XT 110
POTPR 265/50 R15 GOODYEAR OXOQ 123 206,000
W1WiW 31X10.50 R1S5 DUNLOP SX 12 68,300
33333 750-17 FIRESTONE T494 6 250,000
EIE1E 950X16.5 GOOD 12 131,250
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FECHA: 22-11-92

HOJA:
HORA : 20:58:34 Sistema de Administracién de Ventas
REPORTE DE CUENTAS POR COBRAR
Nombre del cliente: AGUSTIN LARA
Clave del cliente : LAGA666661
Fecha
Factura de compra Vencimiento Iimporte Salde
] - - - - 22,500,000 22,000,000
7 - - - - 32,500,000 32,500,000
8 - - - - 21,000,000 21,000,000
10 13~05-92 28-05-92 1,040,000 1,040,000
4 77,040,000 76,540,000
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' CONCLUSIONES -

El empleo de metodologias de desarrollo de sistemas automatizados, tiene grandes

alcances dirigidos hacia diferentes objetivos como:

- Auxiliar al y al disefiador de sistemas a producir éstos, altamente productivos,

eficientes, fdciles de mantener, con un desarrollo bien formalizado y con un margen casi
nulo de error.

- Destinar al usuario un producto de software con las caracterfsticas cspecificamente
requeridas para ¢l éptimo funcionamiento y ¢l logro de los objetivos planteados.

- Y el mds importante, que es el de ejercer cficientemente la funcién del Licenciado en

Informdtica dentro de cualquier ambiente de desmollo.

P

Al concluir el desarrollo del si 1 do en el inario de investigacién,
sc pudo contemplar la prioridad que se debe tener al realizar cste tipo de seminario: ¢l de poner
en préictica los conocimientos adquiridos en la licenciatura, reafirmando que el empleo de

metodologfas de desarrollo de sistemas conlleva a la realizacién de sistemas pricticos y sencillos.
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Que el realizar et anilisis estructurado cuando se cuenta con cl apoyo de las personas que
realizan las actividades sujetas a automatizacidn, o sea, las personas que usardn el sistema, es
sencillo y sobre todo entendible tanto para el analista, comio para el usuario el comprender el
manejo que se lc dard a Ja informacién y sobre todo, que éste nos pueda especificar los alcances

que espera del sistema.

En cuanto a lo que ¢l diseflo sc refiere, se torna simple y sencillo cuando se parte de un
buen andlisis, constatando que existen procesos considerados dentro del andlisis que deberdn ser
manuales con el fin de establecer controles para los procesos automatizados. En esta fase de

disefio se pudieron obiener los diagramas de estructura y las miniespecificaciones necesarias para

1a codificaidn del sistema b do llegar a la culminacién del inario con la puesta en marcha
del sistema de Administracién dc Ventas. Logrando el mancjo rdpido y eficiente de la
informaci6n dentro de una empresa comercial y el ver realizado el objetivo de desarrollar un
sistema desde sus primeros pasos y cumpliendo los marcados por la metodologfa hasta llegar al

producto final: el SAV.
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