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Resumen

Sistema de Administracion de Espacios

En el presente trabajo de titulacion, se desarroll6 un sistema de informacién con finalidad que
sirva como herramienta de apoyo para administrar la informacién de espacios publicitarios,
dentro de una cadena de tiendas.

Los beneficios que se han conseguido con la implementacion del sistema, se manifiestan,
con el ahorro de tiempo y recursos para la obtencion y preparacién de la informacion de los
Contratos y reportes ejecutivos, de manera ordenada, rapida, confiada y eficaz.

El sistema de informacion, esta implementado en Intranet, tiene una interfaz grafica amigable
gue permite al Usuario una facil compresion de las operaciones. La informacion de cada
Contrato se presenta dividida en secciones para su rapida y sencilla compresion en la
realizacion de una creacion o una consulta.

Esto permitirA que el Usuario en el momento que requiera la informacion, pueda verla,
evitando con ello verse inmerso en la gran cantidad de datos que puedan dificultar la
identificacion de la informacion buscada en forma fisica.

Finalmente, la estructura de la base de datos del sistema se construyd usando el Sistema
Manejador de Base de Datos: Oracle 11g; la aplicacion para la comunicacion y manipulacion
de la base de datos se realiz6 con la Tecnologia JSP con el framework Struts sobre el IDE
de Eclipse, y las paginas Web se desarrollaron empleando Dreamweaver.
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Introduccion

Presentacion del Proyecto

La gran cantidad de informacion que tiene un contrato, se multiplica rapidamente y no se
puede reducir, se requiere hacer grandes archivos en Excel. Como una solucién a estos
problemas, surge la automatizacion de la informacion para administrar grandes cantidades
de informacién en una base de datos.

La administracion de los datos implica la definicion de estructuras para almacenar la
informacion (llamese modelo relacional, jerarquico, de red o de objetos), asi como
proporcionar mecanismos para la manipulacion de la misma. Las bases de datos permiten
guardar informacién de manera rapida, eficiente, sin redundancias, consistente, en forma
atomica y perdurable, lo cual brinda integridad, capacidad de recuperacion, concurrencia y
seguridad.

En la actualidad, las bases de datos son importantes en casi todas las areas de aplicacién en
donde se usen computadoras, como en los negocios, la ingenieria, la medicina, las finanzas
y la educacion, entre otras. Existen bases de datos que almacenan lenguaje natural, datos
multimedia, analisis de datos estadisticos y metadatos (datos sobre los datos); en ocasiones
es tanta la informacion, que se hace necesario implementar bases de datos distribuidas,
replicadas y federadas para una mejor organizacion.

El desarrollo de un Sistema Administrador de Bases de Datos permite analizar y disefiar
herramientas con las que se puede trabajar libremente (modificar su estructura o agregarle
funcionalidad), lo que ayuda a comprender su composicion, su funcionamiento y la forma de
implementarlo, de tal manera que se logre dar respuesta a las necesidades de manejo de
informacion que se presenten.

Con base en lo anterior, surge el presente proyecto titulado Sistema de Administracién de
Espacios, a través de Paginas JSP, que da al Sistema la capacidad de responder a las
consultas de usuarios mediante el envio de documentos en formato HTML y sirva de apoyo
para que el Area de Display, eleve sus ventas en cuestion publicitaria.

Dicho sistema lo llamamos SAE (Sistema de Administracion de Espacios).



Marco Metodoldgico para el Desarrollo de Proyecto

El marco metodologico describe las actividades que serd necesario desarrollar y el orden en
gue deben llevarse a cabo para lograr el fin propuesto. En cada una de las actividades se
hace uso de alguna técnica y herramienta que permite la mejor obtencion de resultados para
lograr un objetivo especifico o0 meta.

Actividades

Técnica

EEHEIIERIES

Metas

¢, Qué hacer?

¢, Como hacer?

¢ Con qué hacer?

¢, Qué obtener?

Definir Marco Piramide Procesador de Piramide conceptual

Conceptual conceptual palabras

Analizar la situacion Entrevistas Procesador de Ventajas y
desventajas

Actual

Elaboracion de

cuestionarios

palabras

Internet

de los sistemas

anteriores

Definir Objetivo
General, Objetivos
Especificos y
Justificacion,
Identificar Metodologia

a emplear

Entrevistas

Observacion

Procesador de

palabras

Objetivo General,

Objetivos
Especificos y

Justificacion del

proyecto

Construccion del

Sistema de

Informacién

Metodologia LGS
e Analisis

e Disefo

e Diagrama de
¢ Flujo de datos
e Casos de Uso
e Disefio de

e entradas,

® Procesos,

Procesador de textos

Lenguajes de

programacion:

JAVA, JavaScript,

HTML.

Sistema Manejador

Arquitectura del

sistema




e Construccion salidas de Base de Datos:
Modelo E-R Oracle 11g
Implantacion real del Realizar Procesador de Identificacion de
sistema pruebas al palabras trabajos futuros
Pruebas y sistema Conclusiones

verificaciones

Operacion del

Sistema

Tabla 0.1 Actividades a realizar en un proyecto

Fase Il
Fasc N Analisis y/o N Fase Il
Cpnommepto o) Evaluacion Diagnostico
area de Display <
primaria
A
h 4
Fase IV
Propuesta de
solucién
FascRl A IicI;?:?c’?ane la
7 Evaluacion de la f€—— P

Si la aplicacion es
correcta termina

Imagen 0.1 Metodologia general para resolver cualquier situacion

aplicacion

propuesta de
Solucién




Presentacion de documento y como se resuelve

Continuando con lo anterior, ahora se describe brevemente cada capitulo.

En el Capitulo 1, se expone el Marco Conceptual, en el que se describen brevemente los
antecedentes del Area de Presentacién Visual y Display enfocada a la venta de espacios
publicitarios dentro de las tiendas y la forma en que lo manejan internamente,
posteriormente, se hace un compendio y explicacién de los conceptos que son la base para
el desarrollo del trabajo.

El Andlisis de la Situacion Actual, enmarcada en el Capitulo 2, presenta un estudio de los
sistemas existentes al inicio de este proyecto, enumerando las ventajas, desventajas y su
justificacion a partir de ello. Asi como también se describe el objetivo general y los objetivos
especificos.

El Capitulo 3, se expone una breve explicacion de la Solucion que se dio al sistema, se
presenta las fases en que se dividio el sistema, con sus respectivas sub fases.

En el Capitulo 4, se exponen la Arquitectura del Sistema, el Disefio Conceptual de la Base
de Datos.

El Capitulo 5, comprende la implementacién del sistema y las pruebas efectuadas, se
presenta la valoracion de los objetivos, a través de los cuales se plantea la posibilidad de la
realizacion de Trabajos Futuros, y por ultimo se exponen las conclusiones del Proyecto.



Capitulo 1

Marco Conceptual

El presente capitulo, se enfoca a establecer el marco conceptual, donde se explican los
conceptos béasicos de una manera eslabonada del Proceso Administrativo de Venta de
Espacios Publicitarios dentro de las Tiendas.

Posteriormente, se representa la Piramide Conceptual, en la cual se exponen los conceptos
e ideas que conforman la base para el trabajo del Proyecto.

1.1 Proceso administrativo venta de promociones

La tienda comercia para centralizar y administrar de una manera mas eficaz tiene una parte
corporativa. Alli es donde se encuentra la Direccion de Presentacion Visual, esta area es la
encarga de estructurar los estimulos de tal manera que todos vayan a una misma zona y
permitan al cliente concretar la accion de compra, de alli surgio la idea de espacios
publicitarios.

La venta de espacios publicitarios es una fuente de ingreso remunerada ya que ayuda a que
las ventas aumenten, ademas que se obtiene un ingreso extra por anunciar otras dentro la
tienda a las marcas que se venden. Esta area de oportunidad se empezé a explotar en el
2005, con una iniciativa del area de Presentacién Visual, observando que el nimero de
tiendas aumentaban los espacios publicitarios libres que para a vender.

La Direccién de Presentacién Visual y Display, mediante la Gerencia de Mercadeo es la
encargada de la comercializacion de “espacios promocionales” para proveedores o
promociones institucionales dentro de los almacenes. Este proceso se lleva a cabo mediante
archivos de Excel y envid de correo electrénico para confirmacion de los espacios
reservados.

Los archivos de Excel contienen todas las tiendas y los espacios promocionales posibles
para cada tienda.
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Cada hoja de calculo representaba una tienda, cada columna representa las promociones y
cada uno de los renglones es un componente, se va insertando en qué momento se usa
cada componente las fecha de inicio y la fecha de fin de uso del componente.

[ VTR W [ Y - K I TR

8
9
10
11
12
13
14

1=

H 4 F H

APARADORES
ELEVADORES
ESCLUSAS
ESPECIALES
LOMAS GIGANTES

7 |LD MNAS FACHADA

PUNTOS FOCALES

ESPACIOS DIGITALES

ATRIL ESTREMOS
CAPELO

B
Promocion 1
02.03.10 a 21.05.10
07.03.10 a 14.04.10

02.03.10 3 21.05.10
07.03.10 a 14.04.10
07.03.10 a 14.04.10

02.03.10 3 21.05.10
07.03.10 53 14,04,10

CARRITO DE FRANCIA 02.03.10 a 21.05.10

CARRITO DE ITALIA
CAZUELAS

Tienda 1

Tienda 2

07.03.10 53 14,04,10

Tienda 3 %2

C
Promocion 2

16.04.10 3 17.04.10

16.04.10 3 17.04.10

16.04.10 3 17.04.10

16.04.10 3 17.04.10

22.05.10 3 16.06.10
16.04.10 3 17.04.10

D
Promocion 3
22.05.10 a 16.06.10
15.04.10 a 21.05.10
22.05.10 a 16.06.10

15.05.10 3 17.04.10

15.04.10 3 21.05.10

22.05.10 3 16.06.10
15.04.10 a 21.05.10

15.04.10 3 21.05.10
22.05.10 3 16.06.10

IER

Imagen 1.1 Ejemplo de venta de espacios publicitarios hecho en Excel

[

b i

La naturaleza del proceso implica el manejo de una gran cantidad de informacién en la que
se ven involucradas varias areas de la Direccion, teniendo como consecuencia traslapes de
promociones y triangulacion de la informacion entre las areas.

La venta de espacios publicitarios se dividio en tres fases:

Fase 1. En esta fase el personal de presentacion visual crea un inventario de los
componentes que pueden alojar cada una de las tiendas, en este momento es el que deciden
la forma de espacio y al mismo tiempo planea las promociones Institucionales que habra de
todo el afio, los catalogos que se llenan son los siguientes.

1. Espacios: los espacios son lugares especificos en tienda donde se pude colocar

promociones

2. Elementos: mobiliario dentro de la tienda donde se pueden colocar publicidad o
elementos visuales para que se atraiga la atencién hacia algun producto en

especial.
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3. Promociones institucionales: Son campafas enfocadas en algin tema en
especifico para vender la imagen Corporativa de la tienda en donde se incluyen la
gran mayoria de marcas que comercializa la tienda. Este tipo de campafas casi no
tienen variaciones, siempre se presenta en una fecha especifica, este tipo de
campafas se planean con un afo de anticipacion.

Fase 2: Venta y ejecucion de promociones: después de que se dan de alta los catalogos se
empieza a planear las promociones, hay dos tipos de promociones;

Promocion Institucional esta promocion se utiliza internamente para mejorar las ventas,
aumentar el mercado o mejorar la imagen de la empresa, una caracteristica importante de
este tipo de promocién es que no puede haber 2 promociones de institucionales al mismo
tiempo, obligatoriamente tiene que terminar una promocion para que pueda iniciarse otra.

Para la creacion de promociones institucionales se tienen los siguientes pasos:
1. Seleccion de componentes, fechas en que se van a reservar los componentes
2. Seleccion de tiendas donde se va a realizar la promocion
3. Seleccion de gréficos
4. Verificacion de precios y presupuesto

Promociones de proveedor este tipo de promociones son las que se venden a diferentes
proveedores para anunciar un nuevo producto o hacer campafia sobre algin tema en
especifico, en la presentacién de la promocién prevalece el eslogan del cliente y en menor
medida la marca de la tienda, a esto se le llama que la Tienda firma, otra caracteristica es
gue pueden haber muchas promociones de proveedor ejecutandose al mismo tiempo, y si el
personal de Presentacion visual lo aprueba la promocion ejecutarse al mismo tiempo que una
institucional, pero se le da mas importancia a las promociones institucionales.

Para la venta de espacio dentro de las promociones de proveedor se tienen los siguientes
pasos:

1. Cotizacion de promociones

a) Seleccion de componentes, y fechas en que se van a reservar los
componentes

b) Seleccion tiendas donde se va a realizar la promocion
c) Seleccién de gréficos

d) Precios de venta y ajustes de ganancia

12



I. Creacion de
catalogos

1

Catalogo de Catalogo de Planeacion de campafas
espacios Componentes Institucionales
v
Il.Venta y
ejecucion de
promociones
Promocién Promocién
Institucional Proveedor
Seleccion de c e N Fechas de
Componentes ! promocion

i
i

Seleccién de Preventa Seleccion de
Tiendas Componentes

Seleccién de Seleccién de
graficos Tiendas
No

Verificacién de

i
i

i
i

Seleccién de

precios y !
presupuesto graficos
Precios de venta y
¢Es preventa? ajustes de
ganancia
Si
Carta Conveio Carta Descuento Cara Carta Factura Contrato
Reclasificacion
'
—» lll. Pedido
Cotizacién
Envié de Gréficos

Imagen 1.2 Diagrama de flujo, venta de un espacio

2. Pre Venta: una vez que se realizo la cotizacion por parte de presentacion visual se
presentan un reporte de la promocion y precios al cliente. En este punto el cliente
puede hacer cambios como agregar o eliminar componentes, tiendas a la
promocion para que tenga un mayor impacto, o solo para ajustar el precio de la
promocién.
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3. Venta: una vez acordada la promocion con el cliente se realizan y firman los
documentos de venta.

Fase 3: En esta fase se realiza el pedido de los diferentes materiales que se van a ocupar
para promocion como son: cartelones, volantes, impresiones, etiquetas, esclusas, foam,
produccion, etc. La direccion de presentacion visual tiene una lista de proveedores para cada
tipo de material, ellos se encargan de conseguir los proveedores que les den mejores precios
mandandoles un correo con los materiales y la forma en que los quieren. Una vez que han
cotizado hacen el pedido al proveedor y se pide que se envien los materiales a las Tiendas.

1.2 Definicion de términos conceptuales

1.2.1 Sistema.

Es una reunion o conjunto de elementos relacionados que interaccionan entre si, para lograr un
objetivo. Los elementos de un sistema pueden ser conceptos, en cuyo caso se trata de un
sistema conceptual. Los elementos de un sistema pueden ser objetos y sujetos. [Van Gigch, 2000].

1.2.2 Sistema de informacién.

Un sistema de informacion es un conjunto de elementos que interactian entre si con el fin de
apoyar las actividades de una empresa o negocio [Galindo, 2001].

Un sistema de informacioén realiza cuatro actividades basicas: entrada, almacenamiento,
procesamiento y salida de informacion.

Los Sistemas de Informacién cumpliran tres objetivos basicos dentro de las organizaciones:
1. Automatizacion de procesos operativos.
2. Proporcionar informacion que sirva de apoyo al proceso de toma de decisiones.

3. Lograr ventajas competitivas a través de su implantacion y uso.

1.2.3 ¢ Qué es unatienda departamental ?

Los grandes almacenes o tiendas por departamentos son establecimientos de grandes
dimensiones que ofertan una variedad de productos encaminados a cubrir una amplia gama
de necesidades tales como: alimentacién, confeccion, menaje del hogar, decoracion, etc.
Se sitban en el centro de las ciudades y suelen tener varias plantas, dividiendo su superficie
comercial en secciones. Se diferencia fundamentalmente del centro comercial, porque los
grandes almacenes pertenecen a una uUnica empresa y es una sola tienda de enorme
tamano, no distintas tiendas agrupadas y de los hipermercados porgue la alimentacion no es
su mayor prioridad en la venta.
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Reportes e
informes

Entrada de Datos

Proceso

Interfase
automatico de
salida

Interfase
Automatico de
Entrada

Almacenamiento

Imagen 1.3 Diagrama de un Sistema de informacion.

1.2.4 ;Qué es publicidad?

La publicidad (en inglés: advertising) es considerada como una de las méas poderosas
herramientas de la mercadotecnia, especificamente de la promocion, que es utilizada por
empresas, organizaciones no lucrativas, instituciones del estado y personas individuales,
para dar a conocer un determinado mensaje relacionado con sus productos, servicios, ideas
u otros, a su grupo objetivo.

Por ello, resulta muy conveniente que publicistas, mercadologos y todas las personas que
estan involucradas con las actividades de mercadotecnia conozcan la respuesta a una
pregunta basica pero muy importante:

e« O’Guinn, Allen y Semenik, autores del libro "Publicidad”, definen a la publicidad de
la siguiente manera: "La publicidad es un esfuerzo pagado, trasmitido por medios
masivos de informacion con objeto de persuadir".

o« Kotler y Armstrong, autores del libro "Fundamentos de Marketing”, definen la
publicidad como "cualquier forma pagada de presentacion y promocion no personal
de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado”.

15



o Para Stanton, Walker y Etzel, autores del libro "Fundamentos de Marketing”, la
publicidad es "una comunicacién no personal, pagada por un patrocinador claramente
identificado, que promueve ideas, organizaciones o productos. Los puntos de venta
mas habituales para los anuncios son los medios de transmision por television y radio
y los impresos (diarios y revistas). Sin embargo, hay muchos otros medios
publicitarios, desde los espectaculares a las playeras impresas y, en fechas mas
recientes, el internet”.

e Segun la American Marketing Asociation, la publicidad consiste en "la colocacién
de avisos y mensajes persuasivos, en tiempo o espacio, comprado en cualesquiera de
los medios de comunicacion por empresas lucrativas, organizaciones no lucrativas,
agencias del estado y los individuos que intentan informar y/o persuadir a los
miembros de un mercado meta en particular o a audiencias acerca de sus productos,
servicios, organizaciones o ideas".

o EI Diccionario de Marketing de Cultural S.A., define a la publicidad como "una
comunicacion no personal, realizada a través de un patrocinador identificado, relativa
a su organizacion, producto, servicio o idea".

En este punto, y teniendo en cuenta las anteriores definiciones, planteo la siguiente
definicion de publicidad:

La publicidad es una forma de comunicacion impersonal y de largo alcance que es
pagada por un patrocinador identificado (empresa lucrativa, organizacion no
gubernamental, instituciéon del estado o persona individual) para informar, persuadir o
recordar a un grupo objetivo acerca de los productos, servicios, ideas u otros que
promueve, con la finalidad de atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios,
seguidores u otros.

1.2.5 Estrategias publicitarias

Este tipo de tiendas para vender sus productos utilizan diferentes estrategias publicitarias
entre las que se pueden observar las siguientes:

1. Asociacién psicoemotiva al consumidor. Por medio de:
a. Estética: imagenes, musica, personas, etc.
b. Humor
c. Sentimientos: amor materno, enamoramiento, etc.

d. Testimoniales: de unas figuras o personas famosas o reconocidas de forma
positiva, o de personajes de asociacion proactiva.
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e. Demostracion: Pruebas, test, ensayos.

2. Oportunidad. El mensaje deberia aprovechar el momento, coyuntura o situacion del
tiempo de referencia.

3. Frecuencia. El consumidor comienza a retener un mensaje cuando este es repetitivo.

4. Sinceridad. El fraude produce frustracidon en el consumidor. Lo hace sentir mal y
conduce a sentimientos depresivos, que incluso pueden llevar al suicidio. con respecto
a esto existen muchos casos, asi que se debe ser cuidadoso, y honesto, lo que
produce mejores resultados

5. Propuesta Unica de Venta. (USP) (UNIQUE SELLING PROPOSITION)
a. Todo anuncio debe hacer una proposicion concreta al consumidor.

b. La proposicion debe distinguirse de la competencia (ventaja competitiva,
elemento diferenciador o posicionamiento); esta es la condicion méas importante
del USP.

c. Debe ser tan atractiva que influya sobre la totalidad del mercado meta del
producto.

d. Actualmente la proposicion de venta es de caracter emocional cambiando su
denominacion a (ESP)

6. Imagen de marca.
a. Recurso a un simbolo para asociarlo sistematicamente al producto o a la marca.

b. Como consecuencia se producird un reconocimiento automatico del simbolo
(color, eslogan, elemento simbdlico, etc.) por parte del consumidor.

c. Se trata de la primera gran estrategia que concede prioridad a la imagen.
d. Se encuentra en pleno auge durante los afios 70-80.
7. Subliminal.
a. Produce un efecto indemostrable y arriesgado.
b. Es la estrategia mas efectiva si llega hasta el final.
c. En principio (afios 60) es utilizada para cualquier tipo de producto.

d. Posteriormente lo subliminal es explotado para productos como el tabaco, el
alcohol, la lenceria, etc.
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e. Se puede detectar con elementos objetivos como la composicion del anuncio.
Esta trabaja con la relacion entre primer plano y segundo plano como metéafora
de la parte consciente e inconsciente del individuo

8. Posicionamiento o ubicacion.

a. Selecciona un segmento del publico para convertirlo en el centro de la
campafia. De esta manera realiza una interpelacion directa a ese tipo de
consumidor y todo gira en torno a la relacion con un consumidor.

b. El segundo paso de seleccion consiste en la seleccion de facetas de la
subjetividad de los consumidores (trabajo cualitativo).

c. La seleccién del publico va a ser interpelada pero el resto también puede serlo.
Todos pueden ser movilizados por la campafa ya que esta estrategia combina
lo particular con lo general.

d. El centro del mensaje es el publico. EI consumidor es tratado como diferente ya
gue esta estrategia necesita distinguir.

e. Esta estrategia es utilizada para productos genéricos (no especificos) ya que
compiten en un mercado saturado.

9. Enigma.
a. Produce un deseo: resolver el significado de algo (provoca una expectativa).

b. Nace en los afios 70.

El desarrollo del sistema se basa en la estrategia publicitaria de Imagen de Marca, esta
estrategia necesita que la publicidad se anuncie en lugares especificos y con condiciones
gue ayuden a que la marca cree percepciones, ideas, asociaciones, creencias e impresiones,
reales o psicologicas, que el publico percibe respecto de una marca determinada y por
extension a los productos o servicios que ampara. La imagen de marca se configura partir de
una serie de fuentes de informacién, como son el envase, el precio, la distribucion y todas
aquellas acciones de comunicacion acerca del producto, asi como las experiencias pasadas
0 actuales con ella.

Esta estrategia se usa dentro de la tienda departamental ya que alli se pueden dar las
condiciones ideales para que la publicidad surta el efecto deseado. Ademas de que la tienda
departamental se beneficia con un incremento de las ventas en productos especificos, puede
cobrar por publicidad a los proveedores por anunciar sus marcas.
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1.2.6 Responsables de los trabajos

a. Promocién institucional

1.- Publicidad entregaré imagen al Coordinador de Disefio. Si la entrega no se realizo
en la fecha pactada, informara al Gerente de Proyectos para evaluar el impacto
potencial en costo y tiempo.

2.- El Coordinador de Disefio entregara la imagen a los Disefiadores y una copia al
Coordinador de Mercadeo.

3.- Los Disefiadores realizaran el planteamiento de sus promociones respectivas y la
pre-elaboracion del Brief.

4.- El Coordinador de Disefio programara con el Coordinador de Mercadeo y con el
Jefe de Compras Promociones la hora de la junta de arranque previamente
programada para la promocion institucional e informara a los Disefiadores.

5.- EI Coordinador de Disefio revisar4 si en la distribucién hay elementos que
requieran de un Permiso, y en su caso, sera responsable de la obtencion del
mismo.

6.- EI Coordinador de Diseflo deberd programar con la Gerencia de Proyectos, la
Gerencia de Mercadeo y la Direccion (esta ultima cuando aplique) la hora para
llevar a cabo la revision programada de la imagen de la promocién.

7.- El Disefiador elaborara la distribucion de aparadores y puntos focales y la enviara
al Jefe de Compras Promociones para su pre-cotizacion, y al Coordinador de
Disefio.

8.- El Jefe de Compras Promociones realizara la pre-cotizacion de la distribucion
enviada por el Disefador

9.- ElI Jefe de Compras Promociones integrara las pre-cotizaciones de desarrollo
especial de mercadeo, desarrollo especial de disefio, disefio institucional, y disefio
de proveedor, y calculara el costo total aproximado de la promocion e informara al
Disenador, Coordinador de Disefio y Coordinador de Mercadeo.

10.-En caso de que el fondo asignado a la promocion no sea suficiente para la compra
del material solicitado, el Coordinador de Disefio revisard con el Gerente de
Proyecto si se reduce la cantidad de material de algunos elementos o si se
eliminan en su totalidad esos u otros elementos. En su caso, el Gerente de
Proyecto debera revisarlo con Direccion.

11.-El Coordinador de Disefio informard al Disefiador los ajustes necesarios a la
Distribucion.
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12.

13.

-El Disefiador realizara el ajuste en la distribucién de acuerdo a lo revisado con el

Coordinador de Disefio, y enviard la distribucion definitiva como pedido a Mesa de
Control.

-El Disefiador elaborara la mecanica (considerando los comentarios dados por

Mercadeo en la junta de arranque), la revisara con el Coordinador de Disefio y la
enviard a Mercadeo

b. Promocién de proveedor

Cotizacion

1.-

2.-

Compras Corporativas solicita al Coordinador de Mercadeo que genere un paguete
gue cubra las necesidades del Proveedor de Marca, para lo cual le entrega las
pautas a seguir para crear dicho paquete.

Con las pautas entregadas por Compras Corporativas, el Coordinador de
Mercadeo revisa con el Coordinador de Disefio y con el Gerente de Proyectos el
calendario de promociones institucionales y de promociones de Proveedor de
Marca para verificar las promociones que estaran vigentes en el periodo de la
promocion a vender, asi como los espacios disponibles que podran ofrecerse en el
paquete de venta.

El Coordinador de Mercadeo, considera los tiempos de los procesos involucrados
en la venta, tales como disefio, produccion, distribucion y montaje. En caso de ser
necesario, podrd considerarse el uso de DHL, gasto que debera considerarse
dentro del paquete que se ofrezca al proveedor.

Una vez revisados los puntos anteriores el Coordinador de Mercadeo debera
generar la (las) cotizacion(s) de la promocion.

El Coordinador de Mercadeo realiza la distribucion de material de acuerdo a la (las)
cotizacion(s) generada(s) y la enviara al Jefe de Compras Promociones para su
pre-cotizacién y al Coordinador de Disefio para que considere su impacto en las
promociones vigentes.

El Coordinador de Mercadeo debe indicar en la distribucién la cantidad de material
gue requiere por elemento y por tienda, especificaciones del material (tipo, suaje,
tintas, etc.) y otro tipo de observaciones, tales como si la lona lleva ojillos 0 no, o si
el montaje debe realizarlo el proveedor. También indica si se hara uso de DHL o no.

El Jefe de Compras Promociones realiza la pre-cotizaciéon de la distribucion
(paquete) enviada por el Coordinador de Mercadeo, tanto de elementos dados de
alta en el catalogo de promociones como de nuevos elementos. Incluird el
porcentaje indicado y enviara al Coordinador de Mercadeo.

20



8.- El Coordinador de Mercadeo puede realizar, de acuerdo a su criterio y experiencia,
la modificacion del porcentaje agregado a la cotizacién con autorizacion del
Gerente de Proyectos.

Pre-venta

1.- EI Coordinador de Mercadeo realiza una reunion para presentar a Compras
Corporativas y al Proveedor de Marca el (los) paquete (s) a ofrecer, asi como los
acuerdos y opciones de pago.

2.- El Coordinador de Mercadeo realiza el llenado del brief de venta con los acuerdos
de la reunion y lo envia a los asistentes.

3.- El Proveedor de Marca revisa el paquete ofrecido por el Coordinador de Mercadeo,
y en su caso solicitard modificaciones al Coordinador de Mercadeo.

4.- En caso de que el Proveedor de Marca solicite modificaciones al paquete ofrecido,
el Coordinador de Mercadeo debera realizar los ajustes correspondientes.

5.- En caso de requerir una nueva cotizacion, entonces debera hacer la distribucion
correspondiente y enviarsela al Jefe de Compras Promociones.

6.- EI Coordinador de Mercadeo establecera junto con el Proveedor de Marca el
acuerdo y forma de pago, dandole el seguimiento correspondiente. En caso de que
la opcidn acordada sea la firma de contrato, entonces el Coordinador de Mercadeo,
con el apoyo del Gerente de Proyectos, debera hacer la revision con el area de
Juridico.

Venta

1.- El Proveedor de Marca informa la aceptacién del paquete, por lo tanto, debe
firmar el acuerdo, o en su caso, informar al Coordinador de Mercadeo el rechazo
de la promocion.

2.- El Coordinador de Mercadeo envia el Contrato firmado o la Carta Convenio
firmada al Jefe de Compras Promociones, al Coordinador de Disefio y al
Asistente Administrativo, con el objetivo de confirmar a dichas personas la venta
de dicha promocion.

3.- En caso de cancelacion de la venta de la promocion, el Coordinador de Mercadeo

debera informar al Jefe de Compras Promociones, al Coordinador de Disefio y al
Gerente de Proyectos.
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El Coordinador de Mercadeo envia al Asistente Administrativo y al Jefe de
Compras Promociones la carta de recuperacion o el comprobante de la
transferencia electronica.

Una vez confirmada la promocién, debera enviar la distribucién definitiva como
pedido a Mesa de Control y al Coordinador de Disefio con el fin de que éste
tenga los elementos ofrecidos en el paquete y pueda dar su Vo.Bo. a las artes
entregadas por el Proveedor de Marca y/o pueda hacer las aplicaciones.

El Coordinador de Mercadeo debera incluir en la distribucion definitiva el importe
real de la venta de la promocion.

El Coordinador de Mercadeo revisara si en la distribucion hay elementos que
requieran de un Permiso, y en su caso, sera responsable de la obtencion del
mismo.

Mesa de Control recibe el pedido, lo revisa, le asigna folio, lo registra en Control
de Pedidos y lo envia a Jefe de Compras Promociones.

El Jefe de Compras Promociones recibe el pedido y en caso de ser necesario,
lo separa por Proveedores de Graficos de acuerdo a los materiales, y envia el
pedido a Proveedor(es) de Graficos para su cotizacion.

El Jefe de Compras Promociones informa al Disefiador a que Proveedor(es) de
Graficos debera entregar las Aplicaciones Autorizadas.

Cuando aplique, el Disefiador separara las artes de acuerdo a la indicacion
dada por el Jefe de Compras Promociones y las enviara a cada Proveedor de
Gréficos.

El Proveedor de Graficos realiza la cotizacion y la envia al Jefe de Compras
Promociones.

El Jefe de Compras Promociones confirma los pedidos y envia las érdenes de
produccion a Proveedores de Graficos.

El Jefe de Compras Promociones genera el archivo plano y lo envia a Mesa de
Control.

Mesa de Control registra el pedido en sistema SAP y envia nimero de pedido
SAP a Jefe de Compras Promociones y a Proveedor de Graficos.
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En este capitulo, se presentd el marco conceptual, el cual mostré el ambiente que rodea el
Proceso Administrativo de Venta de Espacios publicitarios, asi mismo se destaca la
importancia de los conceptos fundamentales involucrados en el proyecto.

El siguiente capitulo presentara la situacion actual de los sistemas existentes y se definiran
los objetivos del proyecto y sus beneficios esperados.
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Capitulo 2

Analisis de la Situacion Actual y Definicion de Objetivos

En el capitulo anterior, se presentdé de manera general el Proceso Administrativo de la Venta
de Espacios dentro de la Tienda Departamental y el marco conceptual, donde se describen
los conceptos fundamentales para el desarrollo del sistema. En este capitulo, se expone la
situacion de los sistemas semejantes existentes en el area que se propone desarrollar, asi
como los objetivos necesarios para llevar a cabo el proyecto y sus beneficios esperados.

2.1 Analisis de los procesos que se realizaba para la venta de
Espacios.

Las tiendas departamentales exigen llevar a cabo una gran diversidad de actividades y para
ello cuenta con una organizacién administrativa muy desarrollada y dinamica, cuya accion se
extiende a todo el territorio nacional.

Parte importante es la promocién de imagen corporativa, esto ha permitido el desarrollo y
expansion de las tiendas departamentales. Para que esta actividad se lleve a cabo con un
maximo de calidad, eficacia y seguridad, es preciso contar con personal altamente calificado
e identificado con los objetivos institucionales. Dado que la administracion de presupuestos
ganancias Y flujo de dinero por cualquier concepto, incluyendo las promociones, constituye
uno de los aspectos medulares, asimismo, es necesario contar con sistemas que permitan
administrar los demas rubros de la tienda.

Uno de los sistemas mas importantes con los que cuenta dicha empresa a nivel nacional, es
el de SAP R/3.

Desde un punto de vista funcional y de su arquitectura técnica, SAP R/3 puede definirse

como software abierto, basado en la tecnologia cliente/servidor, disefiado para manejar las
necesidades de informacion de una empresa. SAP R/3 es el software de estas caracteristicas
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de mayor divulgacion en todo el mundo, contando con mas de 100,700 instalaciones en mas
de 100 paises. Es la version mejorada de un producto anterior (sistema R/2) que ha
permitido a SAP AG convertirse en la empresa lider de software empresarial, que es en lo
gue consiste basicamente SAP R/3.

El sistema R/3 es un sistema “On-line” y en tiempo real disefiado para cubrir de forma global
las necesidad de gestion o informacién de corporaciones de tipo medio/grande. Consta de
un conjunto de médulos totalmente integrados que cubren una amplia variedad de funciones
de negocio entre las que se incluyen: Gestion Econdmico Financiera (Contabilidad General,
Contabilidad Analitica, Activo Fijo, Mddulo Financiero, etc.), Logistica, Comercial y
Distribucién, Produccion (Planificacion, Control, Sistema de Produccion en serie, lotes, Jit,
etc.), Control de Calidad, Mantenimiento, Gestién integrada de Proyectos, Recursos
Humanos, Workflow, etc.

MES NN N

Client Server

ABAP/4

Imagen 2.1 Representacion de un sistema R/3 y su interaccion con otros sistemas
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SAP R/3 el cual se utiliza para la gran mayoria de los procesos operativos de la empresa, y
permite llevar a cabo las principales funciones del proceso de negocios de manera agil y
oportuna, sin embargo, debido a la necesidades siempre cambiantes de la empresa, ha
surgido la necesidad de crear sistemas alternos y/o complementarios para cubrir sus
expectativas.

A continuacién se presenta la interrelacion del sistema SAP con otros sistemas institucionales de
la empresa.

Tumbleweed
F 3
Repositorio
documentos
h 4
Factura Electronica
Carga
Inventarios
Interfaz I
Broker |
h 4
Broker BW MARC Portal Interno
Consulta
Interfaz SAP Reportes Interfaz servicios,
Factura Electronica P Bodegas evaluacion
| empleados
Carga de
presupuesto P SER
Consulta f |
facturas y Requerimiento  Presupuesto Ventas
pedidos
Portal Portal
proveedores Construccion POS
A |
v
Carga de
requerimientos Ventas

Imagen 2.2 Diagrama de interaccion entre los sistemas
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Por ejemplo el Portal de Proveedores, como se pude observar en el diagrama anterior, dicho
portal permite a los proveedores una interaccibn mas directa con la tienda departamental y
puede ayudar a llevar los contratos y pedidos de mercancia para la promocion.

Algunos de los sistemas institucionales que cuenta la tienda departamental estan
interrelacionados con el Sistema SAP, aunque la mayoria de los sistemas existentes para la
administracion promociones que tiene cada Gerencia o area, aun son independientes al
Sistema SAP y carecen de integracion entre si, y comunmente requieren de una carga
manual de informacion, la cual debera de extraerse cada sistema.

Dentro de los sistemas alternos que se identificaron en el area de estudio, se encuentran los
siguientes: MACI (Matriz Administrativa de Califi(;acién Interna), Auditoria Interna, SCE
(Sistema de Confirmacion de Eventos), Sistema de Optica, Sistema de salas de Juntas.

Desarrollar un sistema que esté vinculado con el sistema SAP, permitiria, extraer datos
importantes como son las cifras del presupuesto de acuerdo a la adecuacion que estén
liberando, consulta de pedidos, consulta de proveedores para pedidos, subir
automaticamente costos y ganancias.

De acuerdo al andlisis que se hizo en la Direccidén de presentacion Visual se determind que
para la generacion y administracion de Espacios publicitario se utilizaba un sistema casi
manual, el cual presentaba varios problemas que se presentan a continuacion:

e Existia un sistema que fue desarrollado en el afio 2007, en Access 97 (VBA), dicho
sistema era monousuario, a medida que iba creciendo la informacion el sistema se
volvio inestable y la capacidad de respuesta era demasiado lenta.

e Hay varias personas encargadas de ventas de promociones y armado de las mismas
esto produce cruce de informacion, se pueden encimar promociones por que 2
personas pueden haber vendido el mismo espacio al mismo tiempo

e Al momento de llenar los espacios de la tienda es muy dificil y tedioso revisar que se
cargaron correctamente los espacios lo que conlleva a que se venden espacios que no
existen

e Como son muchas las promociones que se manejan en un afo al final del mismo se
realiza un balance general de las todas y se carga a SAP lo que lleva mucho tiempo,
revision y perdida de horas hombre

e Para realizar una promocién se necesitan al menos 2 personas para que se logre
terminar a tiempo las promociones. Lo que da por consecuencia que se requiera de
personal sin embargo algunas veces gque no se cuenta con este.

e Cuando hay rotacién de personal se pierden contratos o no se finalizan con éxito las
promociones. Lo que da como consecuencia pérdidas financieras extras ya que se
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cobra por retrasos o incumplimiento de contrato, ademas de falta de prestigio de la
tienda comercial.

Por tal motivo surge la necesidad de llevar a cabo el desarrollo de un Sistema de Informacion
para el apoyo en la Administracion de Espacios Publicitarios, utilizando nuevas tecnologias
con mayor capacidad y ambiente visual.

2.2 Justificacion y Alcances del Proyecto

De acuerdo al andlisis realizado a los sistemas anteriores al inicio del proyecto, se observo
gue la Direccién de Presentacion Visual durante la Venta de Espacios, tienen muchas
deficiencias:

¢ La mala administracién en el proceso de planeacién y programacion de los Espacios.
e Excesos de trabajo del Personal

e Demasiados espacios y proveedores para Administrar.

¢ Inconformidad en generacion y administracién de promociones.

¢ La mala administracién de promociones, causa perdida por este concepto

e Todo esto causa Pérdidas para la Empresa

e FEtc.

Para poder realizar un analisis oportuno, asi como para definir los planes o proponer
estrategias para el futuro, se requiere que la informacién esté disponible en cualquier
momento y que ademas sea facil de manejar. Asi como utilizar los sistemas instituciones
existentes y extraer sus recursos necesarios.

Partiendo de lo anterior se detecté que la centralizacion de la informacion permitira que el
tiempo de respuesta sea minimo y se tenga una toma de decisiones agil y dindmica, teniendo
en cuenta que la comercializacion de espacios publicitarios en la Tienda representa un nicho
de mercado no explotado y por lo tanto una oportunidad de negocio para la compania.

SAE, permite a un cliente realizar consultas a la base de datos haciendo uso del protocolo
HTTP, retornandole los resultados mediante un documento JSP; también es posible realizar
actualizaciones que extraen los datos de un archivo JSP para insertarlos, modificarlos o
eliminarlos de una base de datos. Podra compartir datos por Intranet y comunicarse con
otras aplicaciones que utilicen el estandar HTML, independientemente del sistema operativo
o del lenguaje de programacion utilizado.
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A continuacion se muestran los beneficios que se proponen brindar con este sistema:

Generacién de una base de datos con estructura homogénea, robusta y segura.
Generacion de reportes internos y ejecutivos.

Instrumento para apoyar a la Direccibn de Presentacion Visual en la toma de
decisiones.

Control en los procesos de contrato de promociones.

Orden en la planeacion y ejecucién de las promociones.
Incremento de Ingresos y reduccién de costos.

Automatizar la administraciéon de los espacios en tiendas.
Evitar traslapes entre promociones institucionales y de Marca.

Eliminar las tareas administrativas para enfocarse en lo estratégico de cada perfil.

2.2.1 Posibles riesgos

Asignacion de roles, objetos o privilegios de autorizacion a usuarios que no deban
tenerlo, podra provocar en la perdida de informacion, o filtracion de informacion
sensible

Calculo incorrecto de precios y descuentos.

Falta de correspondencia entre la informacion solicitada y el reporte.

No disponibilidad del sistema para la carga/descarga de fotografias.

No generar el aviso para el interesado en la fecha en la que se genera.

2.2.2 Alcance

Alcance Funcional

e Administracion de espacios.

e Compra de mercancia de material de Display.
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e \enta de promociones institucionales y de marca.
¢ Manejo de inventario.
e Ubicacion espacial de elementos Display.

e Forma de pago de proveedores.

Alcance Técnico

e Sistema SAP ECC 6.0 (SAP R/3)

e SAP Enterprise Portal 640

Procesos de negocio y/o administrativos a los que apoya

Seleccion de proveedores de elementos visuales.
Negociaciones y acuerdos de comercializacion de espacios.
Compra de elementos visuales para la comercializacién de espacios.

Administracion y control de espacios promocionales.

Factores Criticos de Exito:

Disponer de un catdlogo de materiales completo y actualizado.

Levantamiento fisico actualizado y sembrado de todos los elementos gréaficos
involucrados en el proyecto.

Planos actualizados de todos los Almacenes (Planeacion de almacenes)

2.2.3 Consecuencias de no realizar o detener el proyecto

Al no realizar el proyecto se estardn dejando de captar ingresos por esta actividad y por lo
tanto desaprovechando la oportunidad de negocio que representa la comercializacion de
espacios de manera masiva en todas las Tiendas con las que cuenta.
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Para lograr lo anterior, se establecen los siguientes objetivos para el proyecto:
2.3 Objetivo general

Diseflar y Desarrollar un Sistema de Informacién, para el apoyo en Administracion

Espacios, a través de paginas JSP con Framework Struts, utilizando el protocolo
HTTP.

Para llegar a este objetivo general se deberan cumplir con los siguientes objetivos:

2.4 Objetivo especifico

e Analizar, disefar y construir un sistema de informacién basado en computadoras e
implementado en Intranet, que proporcione la informacién para el control,
administracion y seguimiento de ventas de espacios

e Diseiar y Construir una interfaz amigable para el usuario del sistema.

e Disefiar y Construir modulos que realicen las operaciones basicas del sistema
(inserciones, eliminaciones, modificaciones y consultas) a la base de datos
mediante consultas SQL.

En este capitulo, permitié conocer un panorama y hacer un analisis de la situacion actual de

los sistemas anteriores y vigentes. También, se sabe a donde se quiere llegar, con la
justificacion y objetivos del Sistema de Administracion de Espacios.
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Capitulo 3

Analisis para la construccion del Sistema de Administracion de
Espacios

En el capitulo anterior, permiti6 conocer un panorama y hacer un andlisis de la situacion
actual de los sistemas anteriores y vigentes, al inicio del proyecto, asimismo, se tiene una
vision general del proyecto.

3.1 Anélisis

La fase del Analisis, define la satisfaccion de una necesidad y los recursos necesarios y se
enfoca en dividir un problema en partes y desarrollar soluciones, de las actividades del
usuario y su Optica del problema, el conocimiento de las actividades del usuario y su éptica
del problema es un requisito a cubrir.

3.2 Andlisis de Requerimientos

Definimos como requerimiento, el punto de acuerdo entre el cliente y el proyecto de
desarrollo de software, este entendimiento es necesario para poder construir un software que
satisfaga las necesidades de nuestro cliente.

Las necesidades y/o requerimientos de sistemas evolucionan con el tiempo y cada cambio
involucra un cierto tiempo. Por esto es necesario guardar la documentacion necesaria, asi
como cada revision o cambio que se haga para tener el control en caso de solicitar algun tipo
de migracion de informacion, que se requiera agregar algun Moédulo o bien para el caso de
realizar alguna modificacion, tener el conocimiento de la estructura que se tiene para que el
cambio sea amigable y no cause algun conflicto al momento de implementarlo.

En este caso los clientes son el personal de la empresa ya que el sistema esta dirigido
principalmente para el personal de la Direccion de Presentacion Visual y para beneficio de la
empresa, puesto que el proceso de generar las responsivas se optimizara, y a su vez se
llevara un mejor control de la informacion en caso de que en cierto momento se solicite.
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Puede haber diferentes tipos de requerimientos en un sistema, los que tomemos en cuenta
para la realizacion del SAE, son los Requerimientos Funcionales y los Requerimientos no
Funcionales.

3.3 Requerimientos funcionales

Un requerimiento funcional define el comportamiento interno del software: célculos, detalles
técnicos, manipulaciéon de datos y otras funcionalidades especificas que muestran como los
casos de uso seran llevados a la practica, es decir, describen los que el sistema deba de
hacer. Esto es importante que se describa el ¢(Qué? Y no el ¢, Como? Funciona el sistema, ya
gue es la base para tenerlo.

A. Motor Grafico — Aplicacion

1. Agregar, actualizar o eliminar las plantas arquitecténicas de cada uno de los pisos
de las tiendas, con sus respectivos departamentos. Las plantas arquitectonicas y
sus departamentos seran convertidos de AutoCad a formato WKT, y de ahi

importados al SAE (incluye la carga inicial de todas las plantas).

2. Agregar, actualizar o eliminar departamentos, secciones y datos relacionados

(incluye la carga inicial de todos los departamentos).

3. Agregar, actualizar o eliminar elementos (puntos de venta) en cada uno de los
departamentos, esta es la relacion entre la ubicacion de los elementos graficos y

los planos de las tiendas (no incluye la carga de elementos).

4. Crear la relacion espacial entre departamentos y elementos, es decir, cualquier
desplazamiento de algun elemento a otro departamento se actualizara en la base

de datos.

5. Visualizar el calendario de ocupacion de cada elemento, al dar click sobre el

mismo.
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B. Motor Grafico — Base de Datos

1. Crear una base de datos del inventario del mobiliario de PV y Display en tienda,
considerando la direccion para el cual fue comprado (incluye la carga inicial de
todo el mobiliario en base de datos, no espacialmente).

2. Contar con una base de los tipos de elementos graficos que se utilizaran en la
venta de promociones, con sus propiedades como son: tiempo de preparacion de
material, medidas, materiales, cantidades y costo (incluye la carga inicial de todos
los elementos gréaficos en base de datos, no espacialmente).

3. Para los elementos graficos, contar con los criterios de utilizacion, ejemplo, un
punto focal utilizado en la Promocion Institucional Mamas, tendré prioridad sobre
una venta de promocion; o si ya utilicé un elemento en un periodo de tiempo, no lo

podré utilizar en un periodo de tiempo inmediato.
C. Motor Grafico - Interfaz WEB

1. Tener la funcionalidad de poder subir fotografias a un repositorio de los elementos
que fueron vendidos por tienda, ligandolo al espacio en el plano con la ubicacién

real.

2. Indicar por medio de mensajes cambios en las plantas, departamentos o ubicacion

de elementos.

3. Consultar distribuciones de materiales, tanto para Promociones Institucionales,
como para Promociones de Proveedor, y acceso a reportes en forma de tablas, y

en forma grafica.
D. Elaboracion de Paquetes Genéricos de Proveedores
1. Seleccionar Elementos del catalogo de elementos del sistema.

2. Seleccionar Tiendas donde aplicara el paquete, filtrando soélo las tiendas que tienen

los elementos indicados.
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3. Seleccionar graficamente los elementos de cada tienda que integraran el paquete

(la tienda debera mostrar sélo los elementos seleccionados en el punto 1).

4. Totalizacion y detalle de cada paquete y elementos por cada tienda (liga con G.1y
G.2)

5. Guardado del paquete armado.

E. Elaboracion de Paquetes de Venta de Proveedores
1. Indicar el periodo de tiempo deseado para la venta de la promocién.
2. Seleccionar un Paquete Genérico.

3. Agregar otro Paquete Genérico al ya seleccionado, o Elementos individuales,

mostrando el detalle de cada elemento (fotos, cantidades, descripciones).

4. Seleccionar tiendas donde aplicar4 el Paquete Personalizado, filtrando sélo las

tiendas que tienen los elementos indicados.

5. Obtener los elementos seleccionados y que no pertenecen ya a algun otro

paguete, en las tiendas seleccionadas y en el periodo de tiempo deseado.

6. Mostrar los elementos disponibles, y en caso de no haber suficientes elementos en
el inventario de cada tienda y departamento, etiquetar en rojo los elementos

faltantes y la cantidad que hace falta

7. Para los elementos etiquetados en rojo, habilitar la opcidon de poder agregar otros

elementos existentes en el departamento o departamentos.

8. Silos elementos disponibles exceden a los deseados en el paquete, configurar los
elementos en forma grafica. Al dar clic sobre el elemento, debe visualizar
espacialmente (plano de tienda) el espacio en donde esta ubicado el elemento, y

graficamente seleccionaremos el elemento que formara parte del paquete.
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9. Totalizacion y detalle de cada paquete y elementos por cada tienda (liga con G.1y
G.2).

10. Guardado del paquete armado.

F. Elaboracion de Paquetes de Venta de Proveedores partiendo de Tiendas

Seleccionadas

1. Indicar el periodo de tiempo deseado para la venta de la promocion.
2. Seleccionar las tiendas deseadas.

3. Mostrar los elementos disponibles por cada tienda.

4. Indicar el nimero deseado de elementos.

5. Si los elementos disponibles exceden a los deseados en el paquete, configurar los
elementos en forma grafica. Al dar clic sobre el elemento, debe visualizar
espacialmente (plano de tienda) el espacio en donde esta ubicado el elemento, y

graficamente seleccionaremos el elemento que formara parte del paquete.

6. Totalizacidn y detalle de cada paquete y elementos por cada tienda (liga con G.1y
G.2).

7. Guardado del paquete armado
G. Precio de Venta de Paquetes de Proveedores

1. Crear una base de datos de precios de los elementos. Dependera de la zona en la
gue esté ubicada la tienda, asi como de la ubicacion de los elementos dentro de la

tienda (incluye la carga inicial de todos los precios).

2. Establecer el precio del paquete en base a los criterios definidos en la Estrategia

de Precios.

3. Considerar el poder ofrecer un descuento al cliente por porcentaje (que debe
transferirse a cada elemento), cantidad, elemento extra sin costo y tiempo.
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4. Incrementar el precio de venta (que debe transferirse a cada elemento), dado

ciertos rangos, una vez que se ha concluido la creacion del paquete de venta.
H. Venta de Paquetes de Proveedores

1. Crear una base de datos con los datos fiscales de los Proveedores (incluye la

carga inicial de todos los Proveedores).
2. Reqgistro de Vendedor y personalizacién del paquete.
3. Definicion del Precio de Venta del paquete.
4. Reservacion del paquete.

5. Elaborar el reporte final de la reservacion del paquete de venta, mismo que sera
enviado por correo al promotor que realizé la venta y/o al contacto del proveedor

gue adquirio el espacio promocional, el cual incluira lo siguiente:
|.  Convertir a PDF la ubicacién de los elementos gréaficos vendidos.
Il. Llenar de forma automatica el contrato para proveedores.

lll. Registrar el nombre y direccion (hogar, damas, caballeros, infantiles, etc) al

gue corresponde la venta del paquete.

IV. Guardar en el sistema los documentos en PDF originados por los paquetes

vendidos.

6. Elaborar el reporte/memoria fotografica de la promocion montada.

. Distribucion de Produccion de Articulos entre Proveedores

1. Emitir reportes que relacione los elementos vendidos con los elementos graficos a

producir.

37



Conforme se vaya cambiando de tipo de material, se iran mostrando los

proveedores que pueden trabajar con el material en cuestion.

Generar una sugerencia de proveedor de gréaficos, dependiendo del importe total
del material a producir.

En base a esta informacion, se procedera a realizar la separacion de los articulos

entre los proveedores por medio de drag and drop.

Generar el listado de especificaciones técnicas requeridas para la produccién de

elementos graficos.

Una vez realizada la separacion de los articulos y sélo si ya no hay ningun otro
articulo por asignar, se procedera a generar los archivos que alimentaran otros

sistemas (archivos planos, archivos txt para carga masiva de pedidos en SAP)

Elaboracion de Promociones Institucionales

1.

2.

Seleccionar la promocion institucional a configurar.

Mostrar de forma gréfica los elementos existentes y agregar, eliminar, modificar o
mover los elementos; esto con la finalidad de obtener el salida de todos los

elementos.

Validar la vista de salida de elementos contra las disponibilidades de elementos en
tienda, e indicar aquellos que no pueden utilizarse porque han sido reservados por

una Promocién de Proveedor.

Validar la vista de salida de los elementos contra el presupuesto disponible para la

promocion, e indicar el monto faltante o excedente, segun sea el caso.

Si el monto excede el presupuesto, sugerir elementos a eliminar, esto basado en
criterios predefinidos para cada elemento de cada Promocion Institucional

particular.
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6. Una vez asignados los elementos, reservarlos en el cronograma del afio en

cuestion.
K. Carga Inicial
1. Carga gréfica inicial de todas las promociones.
L. Proceso de Analisis de Ventas

1. Relacionar al Cliente de acuerdo a su presencia comercial en Almacenes.

(sugerencia de almacenes en las que se tiene presencia regularmente).
2. Registrar las ventas en un periodo de una marca por tienda.
3. Analizar el beneficio de venta de articulos por cada promocion.

4. Comparar las ventas en un periodo de una marca contra las ventas en otro periodo

en donde se haya vendido un paquete.

Estos son los elementos y las especificaciones derivadas del andlisis del sistema actual, para ser
implementados en el desarrollo del nuevo sistema de informacion.

Asi pues, se tienen ya las bases para comenzar el disefio y desarrollo del proyecto, que es el
tema del préximo capitulo.
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Capitulo 4

Disefio Construccion e Implantacion del SAE

En este capitulo, se presenta el disefio y construccion del Sistema.

Primeramente se muestra la Arquitectura, que tiene el propdsito de dar a conocer los
objetivos y comportamiento del sistema. Se expone el fundamento con el disefio e
implantacion de las bases de datos y se realiza el disefio y desarrollo de los modulos
involucrados.

El disefio es una solucion, es decir una traduccion de los requerimientos en forma que los
satisfagan. El disefio se caracteriza por un gran nimero de decisiones técnicas individuales,
debiendo hacerse las mismas cada vez mas explicitas y técnicas y menos implicitas y
artisticas.

La construccion o desarrollo de los programas o0 procesos en la computadora es
normalmente la actividad individual mas operativa (e incluso tediosa), en el desarrollo de un
sistema de informacion basado en computadoras.

La implantacion o instalaciéon del sistema tiene que ver, en primera instancia, con las
consideraciones de hardware y software del mismo y usualmente, se lleva a cabo con
posterioridad a la prueba del sistema.

Es dificil de precisar el punto inicial de la etapa de instalacion del sistema, principalmente,
porque cuando se empieza esta actividad, algunos de los programas o procesos que lo
componen, no estan completamente operacionales y documentados. Asi mismo, no es facil
determinar cuando finaliza la instalacion y cuando se inicia la operacion.

4.1 Disefo de la Arquitectura del Sistema

Cuando un disefiador elabora un disefio, escribe las especificaciones detalladas del nuevo
sistema, esto es, se describen sus caracteristicas: Las Salidas, Entradas, procesos, Archivos
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y/lo Bases de Datos, Controles, todos de manera que se cubran los requerimientos del
proyecto obtenidos en el analisis.

A continuacion se muestra la arquitectura a nivel cero, la cual define inmediatamente los
objetivos del sistema, con las entradas y salidas principales. La arquitectura a nivel uno, es
mas detallada, la cual permite conocer el comportamiento de este sistema.

4.1.1 Arquitectura del Sistema, Nivel 0

La arquitectura del sistema es un modelo del mismo, que permite visualizar o comunicar
cierta complejidad del mismo. De esta manera, la arquitectura se puede presentar en
diferentes niveles y con diferentes propdsitos. Primeramente, se presenta una perspectiva
muy general, pero que identifica inmediatamente, con el propdsito general del Sistema y que
podria llamarse la arquitectura a un nivel cero.

Entradas Salidas
Espacios )
P . Archivo SAP
Promociones \ |
) , Costo promocion
Tiendas 1 Sistema 1C
(] Reporte promocidn
Gréficos )
Pedido proveedor
proveedores

Imagen 4.1 Arquitectura primer nivel para construccion del sistema

4.2 Implantacién de la Base de Datos

El Sistema Manejador de Bases de Datos utilizado es Oracle 11g, en ambiente WEB
utilizando la tecnologia JSP, montada sobre Windows server 2008.

Se realizé un modelo entidad relacidn robusto, el modelo de datos estara disefiado para que
los accesos, actualizaciones, eliminaciones de datos sean rapidos, para ello se hara uso de
indices y llaves en las tablas que ayuden a la optimizacion de la Base de Datos.
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Por otra parte, la aplicacion para el manejo de la Base de Datos, se realiz6 empleando la
tecnologia JSP, cuyas siglas corresponde a: Paginas de JAVA en el Servidor.

JSP es una tecnologia desarrollada por Sun Microsistems para crear paginas web de
contenido dindmico apoyandose en scripts ejecutados en el servidor. Basicamente una
pagina JSP es una mezcla entre una pagina HTML y un programa que da como resultado
una pagina HTML que es enviada al cliente (navegador).

Estos scripts o programas pueden ser escritos en JAVA embebiendo HTML o pueden usarse
alguno de los frameworks existentes, en este caso se decidié usar el framework Stuts. Por
qué Struts permite reducir el tiempo de desarrollo. Su caracter de "software libre" y su
compatibilidad con todas las plataformas en las que Java Entreprise esté disponible lo
convierten en una herramienta altamente disponible.

JSP es una tecnologia que pertenece a la parte servidor, por esto no es necesario que el
cliente o navegador la soporte ya que se ejecuta en el servidor, asi que deberemos buscar
un servidor que soporte este tipo de tecnologia para que nuestras paginas corran
correctamente.

4.3 Disefo, Construccion y Operacién de la Interfaz Gréfica de Usuario

A continuacion se presenta el disefio, construccion y operacion de la Interfaz Grafica de
Usuario, que tiene por objetivo proporcionar un ambiente amigable y sencillo de trabajo para
el usuario final.

4.3.1 Descripcion de los Médulos Correspondientes al Sistema de Informacién.

Este sistema pretende aportar la facilidad de capturar, revisar y modificar oportunamente
toda la informacion que se genera con relacién a cada promocion. Como se puede observar,
en la Figura el sistema estd conformado por 18 médulos o subsistemas (Secciones), los
cuales se describen brevemente a continuacién, esto es con la intencién de especificar el
funcionamiento de cada uno de ellos.

Modulo de Administracion: es donde se llenan los catalogos, espacios, graficos, este
catélogo lo realizo una empresa externa y con una herramienta llamada QT basada en C++
la cual sale del tema del documento y solo se menciona.

Mddulo Inicio (Pantalla de registro): Se requiere generar una pantalla a través de la cual
el usuario ingrese por medio de un Usuario y Contrasefa al sistema SAE.

Médulo Menu Inicio: Mostrar una pantalla de Inicio en el Sistema, en donde el usuario
Administrador pueda visualizar y seleccionar las opciones del menu principal.

Médulo Administracion Usuarios: Mostrar una pantalla en la que el Administrador del
sistema SAE pueda realizar el alta y bajar de los usuarios que utilizan en el sistema.
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SAE

Promocion
Institucional

Comun

Promocion
Proveedor

<Creaci(’)n, cotizacion, venta de promociones

<Pedid0

Administracion

Pantalla Inicio, Administracion de

Promocién

Institucional

Promocién

Proveedor

login y pass usuarios
Seleccion de
Datos generales

Componentes
. Seleccion de

Matriz Tiendas

Conflggra0|0n > Precios

gréficos

Reportes

Venta

Pedido Menu

P —

Cotizacion Pedido Gréficos

¥

Generacion

X rrar promocion
archivos SAP Cerar pro

S Y |

(Generacién
Documentos)

Imagen 4.2 Diagrama modular del sistema SAE
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Mddulo Promocidn Institucional: Se requiere una pantalla en la cual se pueda controlar el
proceso de una promocion institucional a través de las fases de creacion y edicion,
permitiendo iniciar el proceso desde cero o partiendo de promociones ya ingresadas.
Previamente el usuario debi6 ingresar al sistema firmando como coordinador de disefio, para
poder acceder a esta pantalla.

Modulo Promocién Proveedor: Se requiere una pantalla en la cual se pueda controlar el
proceso de una promocion de proveedor a través de las fases de Cotizacion, Pre-Venta y
Venta, permitiendo iniciar el proceso desde cero o encontrar promociones ya ingresadas.
Previamente el usuario debi6 ingresar al sistema firmando como coordinador de mercadeo,
para poder acceder a esta pantalla. Ademas, se requieren hacer extensiones y/o adiciones
de promociones.

Modulo Datos Generales: Se requiere generar una pantalla en la que el usuario pueda
ingresar los datos necesarios para armar una promocion, ingresando los solicitados vy
modificando algunos de los mostrados por default, y que el sistema utilicé para determinar la
disponibilidad de componentes en tienda.

Modulo Seleccion de Componentes: Se requiere una pantalla, en la cual se desplieguen
las opciones especificadas para armar una promocién, enfocdndonos a aquellos
componentes que ofertamos para distribuir los graficos en tienda. Se cuenta con
componentes ya establecidos y aquellos que requieren una configuracion por parte del
usuario. Se tendran 4 grupos principales para seleccionar los componentes requeridos para
la promocion, dependiendo el grupo se seleccionard a partir de una lista prestablecida o se
configurard el componente; al ir eligiéndolos se reflejaran en un listado para que el usuario
pueda visualizar el paquete que esta armando.

Médulo Seleccién de Tiendas: Se requiere una pantalla en la cual se muestren el total de
las tiendas, en un formato de arbol, para poder seleccionarlas de lo general a lo particular; o
de lo particular, seleccionando regiones o tiendas directamente, contando con un formato
checkbox, para agregar o eliminar independientemente. Ademas se necesita tener 3 campos
en los cuales se despliegue la cantidad de tiendas que se van seleccionando. La ventana
podra cambiarse de tamafo, permitiendo ampliar o reducir, tanto en sentido vertical como
horizontal.

En el caso de las promociones institucionales se anticipa que solo apareceran las tiendas
correspondientes a la cadena que se seleccione en Carga de Datos Generales. Se anticipa
gue este listado se debera actualizar junto con el Catalogo de Plantas tomando en cuenta las
aperturas y remodelaciones.

Modulo Matriz: Se solicita una ventana en la cual se incluya una matriz de datos,
relacionando componentes con tiendas. La matriz permitird al usuario visualizar las
cantidades existentes y disponibles de cada componente por tienda; y podra editar la matriz
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asignando las cantidades requeridas de cada componente a nivel cadena, region o tienda,
mostrando el precio de la promocion.

Modulo Configuracion de Graficos: Crear la funcionalidad para configurar los graficos
incluidos en una Promocién de Proveedor, en una Promocion Institucional. Este médulo sera
utilizado por Promociones de Proveedor, y Promociones Institucionales.

Médulo precios venta: Se requiere una pantalla, en la cual el Gerente de Proyecto pueda
tomar decisiones sobre el Precio de Venta de la Promocién, y otra en la que el Coordinador
de Mercadeo pueda definir el Precio final de venta de la misma.

Modulo Reporte: Mostrar un reporte que muestre los elementos y tiendas incluidos en una
Promocion de proveedor.

Modulo Documentos: Se requiere definir formato de salida de un Contrato. Una vez
finalizada la venta, el cobro se puede efectuar de tres maneras:

e Transferencia electrénica
e Reclasificacion de centro de costos, y

e Descuento a proveedor

Por otro lado, el documento contractual puede ser Carta Convenio o Contrato.

Modulo Pedidos pantalla Menu: Contar con la funcionalidad para definir Pedidos de
Promociones. Actualmente los pedidos se cargan en modulos del SAP, y se requiere que el
SAE de salidas compatibles de las definiciones de Pedidos, para que puedan cargarse de
forma transparente al SAP.

Modulo Cotizacion Pedido: Contar con la funcionalidad para realizar invitaciones a
Proveedores de Graficos, para que ingresen precios de cada componente y hacer el analisis
para obtener el mejor precio de todos los proveedores que pueden proporcionar el grafico.

Moédulo Envié de Pedido: Se requiere contar con la funcionalidad para confirmar los envios
en Pedidos de Promociones.

Médulo Cierre de Promocién: Una vez que los Proveedores han cerrado sus invitaciones,
se deberé contar con la funcionalidad para cerrar el pedido y la promocion.

Moédulo Archivos Planos: Se requiere contar con la funcionalidad para generar los Archivos
Planos de los Pedidos de Promociones y subirlos en SAP.
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Para este trabajo nos enfocaremos en 3 médulos.

4.4 Médulo de Inicio (Pantalla de registro)

@ INO L=A0=
N G () o —

I @ \;‘\:,'M‘);".w 1\2&

Aceptar I

Imagen 4.3 Pantalla de inicio SAE

No Nombre Tlpo_ J Formato | Funcién | Comentarios
Longitud
1 | Usuario 10 Entrada Campo obligatorio
caracteres
Campo obligatorio
2 | Contraseia 10 Entrada alfanum_erl_c 0, . con
caracteres reconocimiento de mayusculas
y minusculas.
3 | Aceptar Boton Ejecucion

Tabla 4.1 Descripcion técnica de la pantalla de entrada

1. Solo podran acceder usuarios registrados, al ingresar un usuario no registrado debera
parecer un mensaje indicando que el usuario no esta registrado.

2. La Contrasefa debe coincidir con el del Usuario, en caso de no coincidir debera aparecer
un mensaje que indique que la contraseia es incorrecta.
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3. En caso de que el usuario o la contrasefia no existan o no correspondan no podran
ingresar al Sistema.

4. Es obligatorio el capturar Usuario y Contrasefia, cuando alguno de estos campos esté en
blanco y se intente ingresar debera aparecer un mensaje indicando que los campos son
obligatorios y requieren de informacion.

5. El limite de intentos para ingresar al sistema es de 3 veces, si en el tercer intento falla
debera aparecer un mensaje que indique que el usuario esta bloqueado por intentos
fallidos.

6. Para realizar el “re establecimiento” de la clave debera llamar al Centro de Atencion a
Usuarios.

4.5 Médulo Datos Generales (Proveedor).

DATOS GENERALES:

- NOMBRE .
NOMBRE PROMOCION: COORDINADOR: adrmin . .
ESTATUS: COTIZACION
CLIENTE UNIVERSAL PICTURES [v]
CLASIFICACION: Oa OB Oc Cop
- DIRECCION:
FECHA INICIO: | O capaLLERCS
B Moviembre, 2011 " [ cosMETICOS
[ pamas
FECHA FIN: ” " .
sem | Lun Mar Mg Jue Vie S3b Dom D DIWERSOS
44 1 z 3 4 5 & [ HoGAR
45| 7 8 9 10 11 1z 13 O
Calendario de 46 14 15 16 17 18 19 20 INFANTILES
B 47| 21 2 oz 5 76 27 LI MULTIMEDIA
4| 25 23 a0 [ Pv GENERAL
Seleccionar Fecha

Kl )

Imagen 4.4 Pantalla de datos generales (Proveedor)
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Tipo /

No Nombre Longitud Funcién Comentarios

1 | Promocion | Texto/ 50 | Cuadro de | En una promocién nueva de Proveedor
caracteres texto/ podrd asignar cualquier nombre a la
Entrada promocion. Cuando venga de una
COTIZACION o PRE-VENTA en
proceso, se llenara por default este
campo, con el nombre previamente

seleccionado en el combo respectivo.

2 | Coordinad |50 Por Se asigna automaticamente utilizando
or caracteres Default los datos de entrada al sistema. Este

campo no sera editable.

3 | Status 10 Por Se asigna automaticamente tomando la

caracteres Default fase de promocion de proveedor, de
acuerdo al fluyjo que lleve a esta
pantalla. Puede ser Cotizacion o Pre-
venta.

4 | Almacenar Check Si se activa, las extensiones de esta
Material Box/ promocion reutilizaran el material, y en

Entrada el reporte aparecera la indicacion a
tienda de almacenar el material.

5 | Nombre Entero, ID | Cuadro Se desplegara una lista de los nombres
Corto  de | de cliente Combinad | cortos de clientes (Disney, Lg, Nokia,
Cliente o] etc.) correspondientes al Coordinador

gue haya firmado. La lista se tomara del
Catalogo de Clientes
6 | Fecha_ a) Entrada La fecha se puede ingresar
inicio dd/mm/aaaa directamente con el formato indicado, o
marcandola en un calendario que se
b) desplegara.
calendario
No podra ser mayor a fecha fin.
7 | Fecha _fin | a) Entrada La fecha se puede ingresar
dd/mm/aaaa directamente con el formato indicado, o
marcéndola en un calendario que se
b) desplegara.
calendario

No podr& ser menor a fecha inicio.
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Tipo / . .
Nombre o Funcion Comentarios

No Longitud

8 | Calendario | Botdn Ejecucion | Desplegara una ventana que contenga
Promocion la informacion de las promociones
es existentes del mes.

9 | Tiempos Boton Ejecucion | Desplegara una ventana que contenga
de los tiempos considerados para los
Proceso procesos de la promocién.

10 | Direccién( | Entero, sub- | Option Box | Direccién o Grupo de Direcciones para
es) catalogo / Entrada las que se desea elaborar Ia

Promocion.

11 | Siguiente Boton Ejecucion | Se representa con una flecha y al darle
clic avanza al siguiente menud, de
acuerdo a lo especificado.

12 | Regresar Boton Ejecucion | Se representa con un icono de flecha y
regresa al menu anterior y los datos se
descartan.

Tabla 4.2 Descripcién técnica, pantalla de datos generales (proveedor)

Reglas de Negocio

El nombre de la promocion no necesariamente esta relacionado con la marca.

El campo del nombre del coordinador se asignara automaticamente tomando en
cuenta los datos del usuario que ingreso al sistema.

El campo de status se asignara automaticamente tomando en cuenta la opcion de
promocion de proveedor en la que el usuario haya ingresado.

La lista de marcas que se desplegard tendra que estar relacionada con el
coordinador que haya firmado, y su busqueda sera por letras en cualquier parte de
la frase.

En el catalogo de “Dias para el transporte” se indicaran los tiempos necesarios
para la produccién y envio del material por CD (Centro de Distribucion) y por
Entrega de paqueteria, de tal forma que al ingresar los tiempos de inicio y fin, y
considerando la fecha de cotizacion, el sistema desplegara solo los espacios y
elementos que puedan ser producidos y enviados en el lapso de tiempo y que
estén disponibles, en caso de que ningun elemento o espacio pueda ser producido
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o esté disponible, se emitira el mensaje “No hay Espacios ni Elementos disponibles
para el periodo especificado”, y no dejara avanzar.

En los campos fecha _ inicio y fecha _fin se desplegara un calendario Unicamente
cuando el usuario solicite esa opcion dando clic en el icono de calendario.

[{e})

Si los dias entre fecha inicio y fecha fin, exceden a “n” meses calendario, el

sistema enviara el mensaje “La duracion especificada excede a “n” meses, revisar
las fechas ingresadas”.

La opcion que sea asignada en el campo de fuente de informacion determinara la
ventana que se desplegara al momento de dar clic en el botén de “siguiente”.

En el campo de direccion solo existiran los campos correspondientes a las
Direcciones de la tienda departamental de acuerdo al catalogo correspondiente.

En el campo de direccibn se podrdn asignar mas de una opcion, creando
combinaciones, las cuales se indican mas adelante en los criterios de aceptacion.

La promocién solo podré pertenecer a un tipo de clasificacion.
Los dias entre Fecha (hoy) y Fecha de Inicio no deben ser menores a la suma de

los dias de Cotizacién, Pre-Venta, Disefio, Pedido, Produccion, Transporte y
Montaje. Note que los dias de los procesos mencionados son habiles.

TIEMPOS DE PROCESO:

NOMBRE PROMOCION: FECHA INICIO: FECHA FIN: COORDINADOR:
Promocidn SAE 231202011 310152012 admin . .
POR CATALOGED POR SISTEMA POR USUARIC

1-COTIZACION 3 ] 3 N

T-PREVENTA 4 ] 4

Z-¥ENTA 4 ] 4

3F-DISEND 14 ] 14

6-PEDIDO 14 ] 14

4-PRODUCCION 14 1] 14

9-TRANSPORTE -23 ] -23

5-MOMTAJE 5 ] 5

G-EXHIBICION 28 i] 1 [
‘ ‘ ‘ Calendario Promocion Guardar

Imagen 4.5 Pantalla de Tiempos de proceso
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2. Datos Generales (Institucional)

DATOS GENERALES:

CADENA:

COORDINADOR:

SLOGAN:

Liverpool

adrnin . .

FECHA INICIO:

FECHA FIN:

Promociones

{ Calendario de

Kl

01042011

12042011

PROMOCION:

SUB-PROMO

WACACIONES LIV

CION: WACACIONES VERSION |2

DIRECCION:

CABALLEROS
COSMETICOS
DAMAS
DIVERSOS
HOGAR
INFANTILES
[0 MULTIMEDIA
[0 pPv GENERAL

Imagen 4.6 Pantalla Datos generales (Institucional)

Nombre UES , J Funcion Comentarios
Longitud
No.
1 Cadena Entero, sub- | Por Default | Se asigna automaticamente utilizando los datos de
catalogo entrada de la ventana previa.
2 Nombre 50 caracteres | Por Default | Se asigna automaticamente utilizando los datos de
Coordinador entrada al sistema.
3 Promocion Texto, 10 | Por Default | Este campo desplegara la Promocion a la cual esta
caracteres asociada.
4 Nombre Sub- | Entero, ID de | Por Default | Se asigna automaticamente utilizando los datos de
Promocion promocién entrada de la ventana previa, el sistema llenara a
su vez automaticamente los campos siguientes:
- Promocién
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Tipo / . .
Nombre PO Funcion Comentarios
Longitud
No.
- Version
- Fecha _ inicio
- Fecha _fin
- Direccion

5 Version Integer Por Default | Este campo mostrard la versibn que se esta
creando de la promocioén, el numero asignado
dependera de la dltima versibn guardada y sera
consecutivo. Cuando no existe antecedente se
designara la Version 01.

6 Slogan Texto, 50 | Entrada Se podra introducir una frase o palabra, con la que

caracteres se identifique la promocibn que se esta
configurando del afio en curso.

7 Compartida Boolean Check Box | Si se activa, se activa a su vez el cuadro
combinado de la derecha, donde seleccionaremos
el nombre del coordinador de mercadeo con el que
se compartird la Promocién Institucional. Al
activarse, la promocién se podra consultar en el
cuadro combinado de “Pre-Venta”. Mientras la
Promocion compartida no haya sido pasada a
status de Venta por el coordinador en, el check box
“Compartida” se podra desactivar.

8 Fecha_inicio | a) Entrada La fecha se asignard autométicamente segln

dd/mm/aaaa catélogo se puede modificar directamente con el
formato indicado, o marcandola en un calendario
b) gue se desplegara.
calendario
No podra ser mayor a fecha fin.
9 Fecha _fin a) Entrada La fecha se asignard automaticamente segun
dd/mm/aaaa catalogo se puede modificar directamente con el
formato indicado, o marcéndola en un calendario
b) gue se desplegara.
calendario
No podra ser menor a fecha inicio.
10 | Calendario Boton Ejecucion Desplegara una ventana que contenga la
Promociones informacidn de las promociones existentes del mes.
11 | Tiempos de | Botén Ejecucion Desplegara una ventana que contenga los tiempos
Proceso considerados para los procesos de la promocion.

12 | Direccion(es) | Entero, sub- | Option Box / | Direccién o Grupo de Direcciones para las que se

catalogo Entrada desea elaborar la Promocion. Este campo se llena

52



Nombre Tlpo_ J Funcion Comentarios
Longitud
No.
por default de acuerdo al catalogo y es
modificable.
13 | Fuente de Option Box / | Solo se podra seleccionar una opcion, Histérica
Informacién Entrada activara los campos de Afio/Version y Slogan (del
Historico)
14 | Slogan/Afo/ | Alfanumérico | Cuadro Mostrara en forma concatenada el Slogan con el
Version Combinado | afio y la versién con que se hizo esta promocién en
afios anteriores.
15 | Siguiente Boton Ejecucion Se representa con una flecha y al darle clic avanza
al menud activando el siguiente botén (seleccionar
Componentes).
16 | Regresar Botén Ejecucion Se representa con un icono de flecha y regresa al
menuU anterior y los datos se descartan.
17 | Almacenar Check Box/ | Si se activa, las promociones que utilicen a ésta
Material Entrada como histérica reutilizardn el material, y en el
reporte aparecera la indicacibn a tienda de
almacenar el material.

Tabla 4.2 Descripcion técnica, pantalla de datos generales (Institucional)

Reglas de Negocio

1.

2.

Las fechas no deberan ser las mismas que se dieron por default necesariamente, el
sistema permitira su modificacion.

El calendario de promociones debera mostrar tanto las institucionales como las de
proveedor.

Si los dias entre fecha inicio y fecha fin, exceden a 3 meses calendario, el sistema
enviara el mensaje “La duracion especificada excede a 3 meses, revisar las fechas
ingresadas”.

En el campo de Direccion se podra modificar el default que designa el sistema en
automatico.
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5. Los campos correspondientes a la busqueda de una promocién historica, Unicamente
se activardn cuando el usuario seleccione esta opcion en el campo Fuente de
Informacion.

Las siguientes pantallas describen el proceso de carga de datos para una promocion
institucional:

1. Ingresar al menu principal del SAE.
2. Ingresar al menu de Promocion institucional

3. Dar clic en la opcion “Crear o Editar” para ingresar a la pantalla de Configuracion
promocion

PROMOCION INSTITUCIONAL

® Cadena 1 O Cadena 2
WA BOMITO v Creacion
GRAMN BARATAZ0TT w1 |» Edicion

Imagen 4.5 Pantalla inicial Promocion Institucional

4. Dentro de la pantalla de Datos Generales, lo primero sera ingresar el Slogan de la
promocion (como se ve en la imagen 4.6).

5. Se podran modificar las fechas asignadas, tomando en cuenta que la fecha inicio
debera ser anterior a la de fin. Utilizando el campo de entrada o seleccionandolas en
el calendario. Al modificar las fechas afectaréa la disponibilidad de componentes para la
promocion.

6. Se podra consultar el calendario de promociones dando clic en el botdn, y después se
asignaran las fechas o previo a la consulta. Este no es un paso requerido. Si se
asignan las fechas y después se consulta el calendario, este debera mostrar el
periodo seleccionado en vistas por mes. Si se consulta el calendario antes de asignar
las fechas, este mostrara el periodo actual en vistas por mes.
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Al dar click en Calendario Promociones, mostrara un tipo Gantt con las promociones
(Institucional, o de Proveedor) con la duracion de la promocion, y al dar click sobre una
barra o sobre el nombre de la promocién, desplegara los datos Generales de la misma
(Tipo de Promocion, Nombre de Promocién, Nombre Coordinador, Cliente, Status,
Fecha de Inicio, Fecha de Fin, y Direcciones en las que aplica).

Task MName ‘ Duration Start ‘ Finish ‘F March | April [ May [ June [ Jduly =
3M [ 368 [3M5[3022[3i29 | 4/5 [#12 |41 9 [426] 5/3 [5H0[5H 7 524 531 67 [6h 461 [Bi2s| 75 [FH2[Tha7E
Hennesy 15 days? Mon 6103 Sun 621709 Lenny
= DT-Cosmeticos T2 days? Mon 2/230% Sun 53109
Cne Million 10 days?  hon 272309 Sun HE09 Cristina
Wersailles colors 212 10 darys? | Mon SHS09 Sun 553109
Tapial Samsung 24 darys? | Mon 3300090 Wed 4529009
= Promociones lidentificadas 196 days? Thu 2/50% | Sun 11109
= Promociones Internas 1 day? Thu 2/5/0% Thu 2/5/09%
Corte Ingles 1 day? Thu 24508 Thu 285509
Restaurarte 1 day? Thu 24503 Thu 285509
= D11- Hogar 65 days? | Mon 216/0% | Wed 51309 v
Toshika 10 darys? | hlon 2H G609 Sun 309
L Lines Blanca 10 darys? | hon 2M 09 Sun 3409
Cole & Mason 31 days? Thu 472109 Wed 504309
D2-Caballeros 1 day? Thu 2/5/0% Thu 27509
D3- 1 day? Thu 2/5/0% Thu 2/5/09%
Dd-Infantiles 1 day? Thu 2/5/0% Thu 2/5/09
= p5-pamas 10 days ? Mon 194190% | Sun 11109
Mantica 10 days?| Mon 10M303  Sun 11403
El Dé-Diversos 1 day? Fri6A9/0%  Sun 62103 L
1 day? FriBM9MD9|  Sum 6721109 2]
El DT-Cosmeticos 80 days? | Mon 5409 Fri 8:21/09 L
Givenchy (Falta Confirmar) 10 days? Mlom S4009 0 Sun SM 709
Mina Rici Cosmeticos by Cris 10 days|  Mon 1003 Fri 521009
= Perisur 132 days? | Mon 22309 Fri #2109
Cne Million 10 days? | hon 272309 Sun HE09 6M,6A
TAG 10 days? Mon BSOS Sun 62109 A
Werzailles colors 212 10 darys? | hon SME09 Fri 5429109
Givenchy (Falta Confirmar) 10 days? hon 554009 Sun 547109 ﬁ
DK [ »

Imagen 4.6 Calendario de Promociones

7. Al dar clic en el botén de ejecucion “Tiempos de Proceso”, se desplegara la pantalla
“Tiempos de Proceso”:

Al dar click en Calendario Promociéon, se desplegara el Gantt de la Promocion,
respetando el orden y considerando los dias de la columna “Por Usuario”, donde la
Fecha Inicio, sera el término de “Dias para Montaje”, y la fecha en que inicia “Dias
para Cotizacion” sera Fecha Inicio menos “Dias totales para promocion”. Los dias son

habiles
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A continuacion se describen cada uno de los dias incluidos en la imagen 4.6:

3. Dias para Entrega de Imagen: Es la diferencia de “Fecha de entrega de imagen por
publicidad” menos Fecha (hoy), si el resultado es negativo, poner 0 (cero). EI mismo
namero llenara las columnas “Por Catalogo”, “Por Sistema” y “Por Usuario”. Este
campo no estara habilitado para edicién. El campo “Fecha de entrega de imagen por
publicidad” es el 4 de la Tabla de Sub-Promociones Institucionales.

he Nombre Tlpo_ 4 Funcion Comentarios
Longitud
Es el nombre de la Sub-
Cuadro de | Promocion Institucional, ej.
1| Nombre Texto/100 Texto/Entrada Primavera 1, Blancos, Medio Mes
del Bebé, Papas, etc.
Cuadro
Entero (ID combinado Es la Promocién Institucional a la
. tomado de la ! .
2 | Promocioén de tabla cual quedara asociada la Sub-
Cadena) : Promocion.
Promociones
Institucionales
Cuadro
combinado  con
las opciones:
“Institucional”,
“Promocion de |Es la clasificacion de la
3 | Clasificacion Texto/50 Venta’, promocion. Considerar el poder
“Proyectos agregar otras clasificaciones.
Especiales’,
“Categoria A’
“Categoria B”,
“Categoria C”
a) Entrada Indicarla  en un calendario
Fecha de | dd/mm/aaa despegabile, 0 ingresarla
4 gntrega de | a directamente en el formato
imagen por indicado. No podra ser mayor a
publicidad b) fecha inicio.
calendario
Fecha_inicio | a) Entrada Indicarla  en un calendario
5 dd/mm/aaa despegable, 0 ingresarla
a directamente en el formato
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Ll Nombre Tlpo_ J Funcién Comentarios
Longitud
b) indicado. No podré ser mayor a
calendario fecha fin.
Fecha _fin a) Entrada Indicarla  en un calendario
dd/mm/aaa despegabile, 0 ingresarla
6 a directamente en el formato
indicado. No podra ser menor a
b) fecha inicio.
calendario
Cuadro
combinado  con
Entero, 1, |las opciones: “ler
2 ,3 0 4, | TRIMESTRE”, NUmero correspondiente al
7 | Trimestre segun “2do trimestre al que corresponde la
correspond | TRIMESTRE”, promocién.
a. 3er TRIMESTRE”
y “4to
TRIMESTRE”
Entero, Cuadro de lista | Direccién o Grupo de Direcciones
8 | Direccion(es) | Sub- con seleccion |a las cuales pertenece la
catalogo multiple, entrada | promocién.
Total de dias que tomara el
9 D_|as~ para | - oo Cuadro de Texto DISEI"IO de esta promocion. No
Disefio podra ser igual a cero ni
negativo.
Total de dias que tomara la
10 Dias _paral oo Cuadro de Texto Produccu?n de.esta promocion.
Producién No podra ser igual a cero ni
negativo.
Total de dias que tomara el
11 Dias  para Entero Cuadro de Texto Mont'aJe de esta promocion. No
Montaje podra ser igual a cero ni
negativo.
: Observaciones referentes al
12 Observacione Texto/250 Cuadro de Texto, Elevador, como estados,

S

entrada

recomendaciones, etc.

Tabla 4.3 Sub-Promociones Institucionales
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4. Dias para Disefio: En un primer ingreso a esta pantalla, en las columnas “Por
Catalogo”, “Por Sistema” y “Por Usuario”, mostrara el campo “9. Dias para Disefo”
para la promocion respectiva, tomado de la Tabla de Sub-Promociones Institucionales.
El dato de la columna “Por Usuario” es el que se tomara en cuenta para filtrar los
Componentes disponibles para la promocién. Si ingresé la Coordinacion, la columna
“Por Usuario” no sera habilitada para edicidon. Si ingreso la Gerencia o Direccion, este
campo estara habilitado para edicion, y una vez editado, su valor se conservara en
entradas futuras.

Una vez que hayamos editado la Matriz por vez primera, la columna “Por Sistema” mostrara
el tiempo de disefio correspondiente a los componentes dados de alta en la Promocion,
calculado como sigue:

Sumatoria de Horas de Personal con tipo de costo “Operativo” y tipo de Proceso “Disefio”
(Disefiador/Numero de Personal)

Donde para cada uno se considerara un cierto numero de horas base para una Promocion de
Proveedor, y un tiempo adicional que refleja la magnitud de la promocién como sigue:

Un tiempo para cada componente (elemento o espacio) incluido en la Tabla de horas
dedicadas a una promocion, donde:

Si el Costo a Componentes es UNO, el tiempo serd considerado como uno,
independientemente del nimero de elementos o espacios.

Si el Costo a Componentes es TODOS, el tiempo sera multiplicado por el nidmero de
elementos o espacios.

Ejemplo del célculo para el Disefiador:

*Disefiador = (Horas Base + Sumatoria para cada Componente incluido en la Promocion de
Proveedor de ((Componente o Numero de Componentes, segun aplique) * Horas por
Componente)

* Este calculo de horas es el mismo calculo utilizado en la

N Nombre LI , 4 Funcion Comentarios
Longitud
Es el proceso a incluir en el tiempo de la
cadena de valor, los cuales son Disefio,
Cuadro Produccién y Montaje.
1. | Proceso Texto/50 combinado
, entrada No incluir Negociacion y Firma ya que se
incluye en los tiempos de Cotizacién y Pre-
Venta.
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N Nombre Ee . J Funcion Comentarios
Longitud
Cuadro de | En dias
2. | Duracion Entero texto,
entrada
Observacion Cuadro de | Observaciones relativas al proceso.
3. Texto/250 | texto,
es
entrada
Tabla 4.4 Tiempos de Proceso
No Tipo /
Nombre Longit | Funcion Comentarios
ud
Fecha de Salida automatica, | Fecha en la que se realizd Ila
1. | Actualizaci6 | Fecha |fecha del dia de la | actualizacion de las horas dedicadas a
n actualizacion una promaocion.
NGmero Cuadro Tomado de tabla de puestos
2. | Puesto D combinado,
’ entrada Sdlo para tipos de costo Operativo.
Tomado de tabla de tabla de Tiempos
NGmero Cuadro de P t ionad
3 | Proceso o combinado, e Procesos, ates mencionada
’ entrada
Es el Elemento o Espacio que puede
ser incluido en una promocion de
proveedor (Cada Mueble de PV y
Display, cada Mueble de Tienda y
cada Espacio).
Cuadro Catalogo de Mobiliario de PV y Display
4. | Componente combinado,
entrada Catalogo de Mobiliario en Tienda

Catalogo de Espacios Genéricos

Catalogo de Puntos Focales

Catalogo de Aparadores
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NoO Tipo /
Nombre Longit | Funcion Comentarios
ud
Catélogo de Elevadores
Catalogo de Esclusas
Catélogo de Espacios Especiales
Catalogo de Espacios Digitales
Catélogo de Lonas Gigantes
Catalogo de Lonas Fachada
Horas catorcenales totales dedicadas
5 Horas  por | Punto Cuadro de texto, | a una promocion para el caso de que
" | Componente | flotante | entrada se incluya ese elemento o espacio. Ya
considerando el numero de personal.
Cantidad de personas involucradas en
Numero de Cuadro de texto, | la actividad, ejemplo, en el Montaje de
6. Entero :
personal entrada un Aparador se pueden requerir 2
personas.
Costo a Ejemplo, si el proceso es Disefio,
Uno / L, : ,
7. | Componente Cuadro de Opcion | aplica a s6lo una Columna y no a
Todos
S todas.
Duracién a /Evento Ejemplo, si el proceso es Montaje, es
8. | Componente .. | Cuadro de Opcion |[un Evento y no depende de la
Duracio S
S n Duracion.

Tabla 4.5 de Horas dedicadas a una Promocion (Elementos y Espacios)

5. Dias para Produccion: En un primer ingreso a esta pantalla, en las columnas “Por

Catalogo”, “Por Sistema” y “Por Usuario”, mostrara el campo “10. Dias para
Produccion” para la promocién respectiva, tomado de la Tabla de Sub-Promociones.
El dato de la columna “Por Usuario” es el que se tomara en cuenta para filtrar los
Componentes disponibles para la promocién. Si ingresé la Coordinacion, la columna
“Por Usuario” no sera habilitada para edicion. Si ingreso la Gerencia o Direccion, este
campo estara habilitado para edicion, y una vez editado, su valor se conservara en
entradas futuras.
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6. Dias para Envio: Este dato no podra ser editado y sera calculado para las tres
columnas, con sus valores correspondientes, como sigue:

(Fecha de Inicio de la Promocion — Fecha de Hoy) — Dias para Disefio — Dias para
Produccion —Dias para Montaje.

En caso de que para la columna “Por Usuario” de un valor negativo, al dar click en flecha
izquierda emitira el mensaje “El tiempo restante para el Montaje de la promocion no es
suficiente”.

Cada Elemento y Espacio esta asociado a una Tienda, los Elementos por sus
Existencias en Bodega, y los Espacios por su Sembrado en Planos.

El transporte por CDT aplicara cuando los “4. Dias para Envio” sean mayores o iguales a los
“Dias para CDT” de Tabla de dias para el transporte de.

El transporte por DHL aplicara cuando los “4. Dias para Envio” sean menores a los “Dias
para CDT” (por ejemplo, 25 dias) pero mayores o iguales a “Dias para DHL” (por ejemplo, 20
dias). Cuando este sea el caso, enviara un mensaje de “Costo de DHL sera aplicado a esta
promocion”.

No se podran seleccionar los elementos y espacios de tiendas cuya cantidad de “4. Dias
para Envio” sean menores a “Dias para DHL”.

NE Nombre Tlpo_ / Formato | Funcion Comentarios
Longitud
Salida Fecha en la que se realizo la
Fecha de automética | actualizacion de dias para el
. DD/MM/A |, fecha del | transporte a aplicar en las
1. | Actualizacido | Fecha . .
N A dia de la | Promociones de Proveedor
actualizaci
on
Cadena — Cuadro Visualizar Nombre de Cadena
2. | Tienda ID . combinado |y Nombre de Tienda
Tienda
, entrada
. Cuadro de | Dias habiles que seran
Dias para . « .
3. Numero | 00 Texto, comparados con los “5. Dias
CDT .
entrada para Envio”.
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No Tipo /

Nombre . Formato | Funcion Comentarios
Longitud
Dias ara Cuadro de | Dias habiles que seran
4, P Numero |00 Texto, comparados con los “5. Dias

DHL entrada para Envio”.

Tabla 4.6 dias para el transporte

7. Dias para Montaje: En un primer ingreso a esta pantalla, en las columnas “Por
Catalogo”, “Por Sistema” y “Por Usuario”, mostrara el campo “11. Dias para Montaje”
para la promocion respectiva, tomado de la Tabla de Sub-Promociones Institucionales
. El dato de la columna “Por Usuario” es el que se tomara en cuenta para filtrar los
Componentes disponibles para la promocién. Si ingresé la Coordinacién, la columna
“Por Usuario” no sera habilitada para edicion. Si ingreso la Gerencia o Direccion, este
campo estara habilitado para edicion, y una vez editado, su valor se conservara en

entradas futuras

Una vez que hayamos editado la Matriz por vez primera, la columna “Por Sistema” mostrara
el tiempo de Montaje correspondiente a los componentes dados de alta en la Promocion,
calculado como sigue:

Sumatoria de Horas de Personal con tipo de costo “Operativo” y tipo de Proceso “Montaje”
(Montaje A/NUumero de Personal + Montaje B/Numero de Personal + Montaje C/NUmero de
Personal)

Donde para cada uno se considerara un cierto numero de horas base para una Promocién de
Proveedor, y un tiempo adicional que refleja la magnitud de la promocién como sigue:

Un tiempo para cada componente (elemento o espacio) incluido en la Tabla de horas
dedicadas a una promocion, donde:

Si el Costo a Componentes es UNO, el tiempo sera considerado como uno,
independientemente del nimero de elementos o espacios.

Si el Costo a Componentes es TODOS, el tiempo sera multiplicado por el nimero de
elementos o0 espacios.

Ejemplo del célculo para el Disefiador:
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*Montaje A = (Horas Base + Sumatoria para cada Componente incluido en la Promocion de
Proveedor de ((Componente o Numero de Componentes, segun aplique) * Horas por
Componente)

6. Dias Totales para Promocion: Este dato no podra ser editado y seré calculado para las
tres columnas, con sus valores correspondientes, como sigue:

2. Dias para Disefio + 3. Dias para Produccion + 4. Dias para Envio + 5. Dias para Montaje.

1. Se podra modificar la seleccion por default de las direcciones, agregando o quitando
opciones, lo que repercutira en el filtro de los componentes disponibles para la
promocién

2. Al finalizar la carga de datos, se dard clic en el botén “Siguiente” para que el sistema
despliegue la siguiente pantalla, al menu de “Configuracién Promocién”, con el botén
de “Seleccionar Componentes” activo.

3. En caso de que para la columna “Por Usuario” haya dado un valor negativo en “5. Dias
para Envio”, al dar click en flecha derecha emitira el mensaje “El tiempo restante para
el Montaje de la promociéon no es suficiente”, y no dejara avanzar a la siguiente
pantalla.

4.6 M6dulo Matriz

Cargando...

o o B o BV B A oy A7 A7)
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Imagen 4.7 Matriz de reservaciones carga

MATRIZ
NOMBRE PROMOCION: FECHA INICIO: FECHA FIN: COORDINADOR:
Fromocidn SAE 2941052012 2911142012 admin . .
ELEMEMNTOS ESPACIOS
TIENDAS PRECIO ATRIL ESTRENCS CAPELD CARRITC DE ITALLA CAZLELAS BARRA DE BALLET 50 ESCLLISAS
! e [ ¢ e [ |¢ e [ | e [ ]! L [ |t
=l CADENA (12 )

ATIZAPAN $0 4 4 o 1 1 0 21 21 a a 0 o 12 12 o 4
CENTRO §0 4 4 o 1 1 0 14 14 a a 0 o g 8 o a
COAPA §0 4 4 o 4 4 0 13 13 a a 0 o 10 10 o a

ECATEPEC $0 4 4 o 6 6 0 16 16 o o a o 10 10 o o

INSURGENTES $0 4 4 o 7 7 0 12 12 o o a o 16 16 o o

LINDAYVISTA $0 5 5 a 5 5 0 20 20 o o 0 a 10 10 a 2

PARQUE DELTA $0 0 o o g 1 0 20 20 a o 0 o 10 10 o 4

PERISUR $0 4 4 o 4 4 0 20 20 a o 0 o 16 16 o o
POLANCO $0 13 15 o 7 7 0 11 11 a a 0 o 16 16 o a
SANTA FE $0 4 4 o 4 4 0 g g a a 0 o 14 14 o a
SATELITE §0 3 3 o g g 0 14 14 a a 0 o 12 12 o a

TEZOMTLE §0 4 4 o 1 1 0 16 186 a a 0 o 10 10 o &

£
TOTAL 3o pol] 55 0 6] £3 0 185 183 vl vl 0 vl T4 144 vl 16
‘ 4 ‘ [=INVERTARIO D=DISFOMNIBLE R=REQUERIDO Reservar Yer Planos
Imagen 4.8 Matriz de reservaciones
Tipo / . .
Nombre . Formato Funcion Comentarios
Longitud
No.
1 Nombre Texto/50 Por Default | Se despliega después de ingresar
Promocion caracteres los datos generales.
2 Fecha _inicio dd/mm/aaaa Por Default | Se despliega después de ingresar
los datos generales.
3 Fecha _fin dd/mm/aaaa Por Default | Se despliega después de ingresar
los datos generales.
4 Coordinador Texto/50 Por Default | Se despliega después de ingresar
caracteres los datos generales
5 Precio/ Costo Moneda $ 000,000,000.00 | Salida Este campo se ira actualizando
/ Matriz conforme se modifiquen las
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No.

Nombre

Tipo /
Longitud

Formato

Funcién

Comentarios

cantidades requeridas, haciendo el
céalcuo En el caso de las
promociones institucionales
mostrara el costo directo de
gréficos, punto 3, y el presupuesto
por ejercer . En el caso de
promociones de casa, mostrara el
costo incremental.

Componentes

Texto/ 50
caracteres

Matriz

Por Default

En las celdas correspondientes a la
fila de componentes se asignara el
nombre de los componentes
seleccionados clasificAndolos en
los cuatro tipos por columnas.

Cantidad Ambas
Cadenas

Ndmero

000 / Matriz

Entrada

En las celdas correspondientes a
esta fila se podra introducir un valor
numérico el cual alterard la
cantidad requerida de todas las
tiendas de esa columna. En el caso
de las Promociones Institucionales
se eliminard esta fila, ya que las
promociones solo corresponden a
una de las dos cadenas.

Cadena

Texto/ 20
caracteres

Matriz

Por Default

En las celdas correspondientes de
la columna de tiendas, se
desplegara el nombre de
cualquiera de las dos cadenas,
siempre y cuando hayan sido
seleccionadas previamente.

Cantidad Cadena

Ndmero

000 /Matriz

Entrada

En las celdas correspondientes a la
fila de cadena se podra introducir
un valor numérico el cual
modificara la cantidad requerida
solo de las tiendas de la misma
cadena que se esta editando.

10

Region

Texto/ 20
caracteres

Matriz

Por Default

En las celdas correspondientes de
la columna de tiendas se
desplegara el nombre de las
regiones que fueron seleccionadas
previamente.

11

Cantidad Region

Ndmero

000 / Matriz

Entrada

En las celdas correspondientes a la
fila de regidn se podra asignar un
valor numérico el cual modificara la
cantidad requerida de las tiendas
pertenecientes a esa region.
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No.

Nombre

Tipo /
Longitud

Formato

Funcién

Comentarios

12

Tiendas

Texto/ 30
caracteres

Matriz

Por Default

En las celdas correspondientes de
la columna de tiendas se mostrara
el nombre de los almacenes
previamente seleccionados.

13

Regresar

Botdn

Ejecucion

Se representa con un icono de
flecha y regresa al menu anterior.

14

Ver Planos

Boton

Ejecucion

Al dar clic en este botdn dirigira a la
ventana de planos. Este botén se
encontrara inactivo en la fase de
Caotizacion.

15

Reservar

Botén

Ejecucion

Al dar clic en este botén guardara
los cambios hechos en la matriz y
regresarda a la pantalla de
Configuracién Promocion

16

Cantidad
Disponible

Ndmero

000 / Matriz

Salida

Esta celda mostrara la cantidad
disponible del componente
correspondiente a la columna y la
tienda correspondiente a la fila. Ver
las reglas de negocio de este
campo.

17

Cantidad
Existente

Ndmero

000 / Matriz

Salida

Cantidad existente de un
componente en tienda. Para el
caso de Espacios Digitales, se
presentara la cantidad de spots de
20” disponibles para el periodo de
la promocion.

18

Cantidad
Requerida

Ndmero

000 / Matriz

Entrada

En esta celda el usuario podra
introducir la cantidad que requiera
para la promocion por componente
y tienda. Tomar en cuentas las
reglas de negocio relacionadas.

Reglas de Negocio

Tabla 4.7 Matriz descripcién técnica de la pantalla

1. Los datos que aparezcan en los campos de “Nombre Promocion”, “Fecha _ Inicio”,
Fecha _ Fin” y “Coordinador”, deberan tomarse de la informacion introducida por el
usuario en la pantalla de Carga de datos generales.
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La cantidad que aparezca en la celda de precio/costo, se debera actualizar al
momento que el usuario de reservar.

Los componentes representardn encabezados de columnas, ordenados
alfabéticamente y agrupados de acuerdo a los tipos de componentes existentes:

Elementos

Espacios

Puntos Focales

Componentes Especiales

Cuando se introduzca un valor numérico en los campos de cantidad ambas cadenas,
cadenas o regiones, se actualizardn los campos asociados a cada uno de los
subgrupos al dar “enter” y el valor se borrara automaticamente de la celda donde se
introdujo. Solo se actualizaran los campos de la columna correspondiente.

Los campos de cadena, region y tienda, se nombraran de acuerdo a las tiendas
seleccionadas previamente, desplegando la matriz de acuerdo al acomodo que tengan
las tiendas seleccionadas con anterioridad.

En el campo de cantidad disponible se mostrara el nimero obtenido de la relacion
entre componente y tienda. En el caso de elementos y puntos focales, debera existir
una relacion cuando se seleccione un mismo elemento individual y dentro de un punto
focal; se actualizara la disponibilidad en caso de que se incremente la cantidad de
alguno de los dos en el campo de cantidad requerida. Siempre dandole prioridad en
disponibilidad a los puntos focales.

Para el caso de Componentes Especiales asociados a un Espacio, la cantidad a editar
en la Matriz es la del numero de Espacios, y el nimero total de Componentes
Especiales seré el resultado de multiplicar el total de espacios al cual fue asociado por
el nimero de Componentes Especiales por espacio que fue dado de alta en la
Seleccion de Componentes.

En los campos de cantidad disponibles, cantidad existente y cantidad requerida, en la
fila de total se deberé realizar la sumatoria de las cantidades de todas las tiendas de
cada componente respectivamente.

Cuando se introduzca un valor superior a la cantidad disponible de algin componente
se ajustara a la cantidad disponible.

10.La matriz tendra la funcionalidad de un “freeze pan” dejando siempre visible la

columna de Tiendas y la fila de Total.
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11.Cada celda permitira arrojar un pop-up con las promociones y sus fechas de lo no
disponible por cada componente.

12.El sistema asignara los espacios de acuerdo a su costo, siempre asignando el de
mayor costo.

13.Al dar clic en Reservar se realizard la reserva de espacios y el sistema debera
bloquearlos para el resto de los usuarios, por el periodo ya definido.

14.Los componentes especial se mostraran, teniendo como titulo de columna, el nombre
asignado/componente asociado, y mostrando una columna por cada componente
asociado.

Descripcion del Proceso

El Proceso aplica para las Promociones de Proveedor, y Promociones Institucionales, con los
siguientes cambios entre las distintas promociones:

a.

b.

En Promocion de Proveedor se indica el Precio de Venta y el Precio de Venta por Tienda.

En Promocion Institucional se indica el Costo Incremental menos el Personal Operativo,
Total y por Tienda. Ademas, se hace referencia al Presupuesto por Ejercer por tienda
para la Sub-Promocién.

Aunque estos son los unicos cambios, se describiran por separado los distintos procesos.

Las siguientes pantallas describen el proceso de Matriz para cotizar una Promocién de
Proveedor:

1. Ingresar al menu principal del SAE.
2. Ingresar al menu de Promocion de Proveedor
3. Ingresar a la opcion de “Cotizacion” o “Pre-venta” (Proveedor)

4. Al ingresar a la pantalla de Configuracion de Promocion daremos clic en Datos
Generales.

5. Asignar los datos generales correspondientes a la Promocion que se esta armando.
6. Alregresar a la pantalla de Configuracion Promocion, dar clic en la opcién de “Matriz”.
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7. Se desplegara la pantalla de Matriz con todas las cantidades en cero, excepto las de
Componentes Especiales. En la Matriz podremos introducir las cantidades que se
desean asignar a cada componente, de lo general a lo particular, introduciendo
valores en las celdas de las filas de Ambas cadenas, Cadena o Regién; o
individualmente asignando el valor en el campo de cantidad requerida de cada
componente y tienda. Para el caso de los Espacios Digitales

CONFIGURACION PROMOCION 142

NOMBRE PROMOCION: FECHA INICIO: FECHA FIN:
GRAM BARATA 2011 w1 22006/2011 31077201
Datos Generales Configurar graficos
Seleccionar componentes Precios
Seleccionar tiendas Reportes
Matriz

‘ < ‘ Pedido | Borrar

Imagen 4.9 Pantalla principal de médulos

8. Se asignaran cantidades para cada uno de los componentes, haciéndolo en el nivel
gue se desee, recordando que si se introduce un valor en alguna de las celdas de las
filas que representan un conjunto de tiendas al dar clic se modificara en todas. Al
hacer estas modificaciones también se actualizara la columna de Precio y la Cantidad
Disponible como corresponda. Si la Cantidad Disponible es menor a la requerida, se
respetara la Disponible.

9. Opcién 01: Se podran modificar o asignar las cantidades a nivel general, introduciendo
una cantidad en las celdas correspondientes a la fila de Ambas Cadenas o Cadena.
Introduciendo el valor y dando clic para que el se modifique el valor de las celdas
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asociadas, actualizando la columna de Precio y la Cantidad Disponible como

corresponda.
MATRIZ
NOMBRE PROMOCION: FECHA INICIO: FECHA FIN: COORDINADOR:
Prarocidn SAE 2971042012 2971142012 admin
Cadena v
ELEMENTCS ESPACIOS
TIENDAS PRECIO ATRIL ESTREMOS CAPELO CARRITO DE ITALLA CAZLIELAS BARRA DE BALLET 50 ESCLUSAS

1 s} |:1 s} |:1 s} |:1 D |:1 D |:1

E CADENA (12 )

ATIZAPAN $0 4 4 a 5 5 a 21 21 a a 1} a 12 12 a 4
CEMTRO 0 4 + o 5 5 a 14 14 a o 0 a g g a 0
CORPA 0 4+ + 1) 4+ + o 13 13 o o 0 o 10 10 o 0
ECATEPEC 0 4 4 1) & & o 16 16 o o 0 o 10 10 o 0
INSURGENTES 0 4 4 a 7 7 a 1z 1z a a 0 a 16 16 a [1}
LINDAWISTA 0 5 ] a 5 ] a z0 20 a a 0 a 10 10 a 2
PARQUE DELTA $0 a a a 5 ] a 20 20 a a 0 a 10 10 a 4
FERISLR $0 4 4 a 4 4 a 20 20 a a 1} a 16 16 a [1}
POLANCO $0 13 18 a 7 7 a 11 11 a a 1} a 16 16 a [1}
SBMTE FE 0 + 4+ o + 4+ a g 8 a o 0 a 14 14 a 0
SATELITE 0 3 el 1) g g o 14 14 o o 0 o 12 12 o 0
TEZOMTLE 0 4+ + 1) 5 5 o 16 16 o o 0 o 10 10 o 6
<
TOTAL ia 55 58 Q &5 65 Q 185 185 Q a 7] 4] 144 Tdd 4] 16
‘ ‘ ‘ [=EINVENTARIO D=DISFONIBLE R=REQUERIDO Reservar Ver Planos

Imagen 4.10 Pantalla Matriz Tiendas/Espacios (Proveedor)

10.0pcién 02: Se podran modificar o asignar las cantidades a nivel de Regidn,
introduciendo una cantidad en las celdas correspondientes a la fila de Region.
Introduciendo el valor y dando clic para que €l se modifique el valor de las celdas
asociadas, actualizando la columna de Precio y la Cantidad Disponible como
corresponda.

11.0pcién 03: Se podran asignar valores directamente a cada tienda, introduciendo el
valor en la celda y automaticamente se modificara el total del componente al que
corresponda, la cantidad disponible y la columna de Precio.

12.Por ultimo, después de hacer las modificaciones requeridas se dara clic en el boton de
Reservar para que el sistema registre la matriz y regrese a la pantalla de
Configuracion Promocion.

13.Al dar clic en el boton Regresar llevard al menu anterior mostrando el mensaje:
“¢ Desea salir sin cambios?
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Las siguientes pantallas describen el proceso de Matriz para costear una Promocién
Institucional

w0 DdPF

Ingresar al menu principal del SAE.
Ingresar al menu de Promocién Institucional
Ingresar a la opcion de “Crear” o “Editar”

Al ingresar a la pantalla de Configuracion de Promocion daremos clic en Datos
Generales.

Asignar los datos generales correspondientes a la Promocion que se esta armando.
Al regresar a la pantalla de Configuracion Promocion, dar clic en la opcién de “Matriz”.

Se desplegard la pantalla de Matriz con todas las cantidades en cero, excepto las de
Componentes Especiales. En la Matriz podremos introducir las cantidades que se
desean asignar a cada componente, de lo general a lo particular, introduciendo
valores en las celdas de las filas de Ambas cadenas, Cadena o Regién; o
individualmente asignando el valor en el campo de cantidad requerida de cada
componente y tienda. La columna de Costo mostrara en la parte superior el Costo y en
la parte inferior el Presupuesto por ejercer por Tienda o Total segun corresponda. Si el
Costo excede el Presupuesto por ejercer se resaltara.

MATRIZ

NOMBRE PROMOCION: FECHA INICIO: FECHA FIN: COORDINADOR:

GRAN BARATA 2011 vl 2210652011 3140772011 Luig| Manuel Garcia Olivaras

Cadsralv

ELEMENTOS
TIENDAS PRECIO PRESUPLESTO ATRIL ESTREMOS CAPELO CARRITO DE FRAKCIA CARRITO DE ITALIA CAZUELAS

BARR

1 D |:1 D |:1 D |:1 D |:1 D |:I

= LCADENA ( 12 )

ATIZAPAM $33 0 4 4 1 S ] 0 a 0 [1} 21 21 [1} i} 1} a
CENTRO 33 $0 4 4 1 5 5 0 a 0 a 14 14 a 0 o a
COAPA $33 40 4 4 1 4 4 0 a 0 a 13 13 a 0 o a
ECATEPEC $33 40 4 4 1 & 3 0 a 0 a 16 16 a 0 o a
INSURGENTES $33 0 4 4 1 7 7 0 a 0 a 1z 1z a 0 o o
LINDAYISTA $33 0 5 S 1 S S o a 1) a 20 20 a ) o o
PARQUE DELTA $0 0 o o o S S o a 1) a 20 20 a ) o o
PERISUR $33 0 4 4 1 4 4 0 a 0 [1} 20 20 [1} i} 1} a
POLANCO $33 $0 1& 18 1 7 7 0 a 0 a 11 11 a 0 o a
SANTA FE 33 $0 4 4 1 4 4 0 a 0 a 1 8 a 0 o a
SATELITE $33 40 3 3 1 g & 0 a 0 a 14 14 a 0 o a
TEZOMTLE $33 0 4 4 1 S s 1) a 0 a 18 16 a 0 o o
<

TOTAL %362 30 58 58 i 65 65 [ o] o] o 185 185 0 a o a

‘ ‘ ‘ I=INVENTARID D=DISPONIBLE R=REQUERIDO Reservar Yer Planos
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8.

Imagen 4.10 Pantalla Matriz Tiendas/Espacios (Institucional)

Se asignaran cantidades para cada uno de los componentes, haciéndolo en el nivel
que se desee, recordando que si se introduce un valor en alguna de las celdas de las
filas que representan un conjunto de tiendas al dar clic se modificara en todas. Al
hacer estas modificaciones también se actualizara la columna de Costo y la Cantidad
Disponible como corresponda. Si la Cantidad Disponible es menor a la requerida, se
respetara la Disponible. Si el Costo excede el Presupuesto por ejercer se resaltara

Opcidn 01: Se podran modificar o asignar las cantidades a nivel general, introduciendo
una cantidad en las celdas correspondientes a la fila de Ambas Cadenas o Cadena.
Introduciendo el valor y dando clic para que el se modifique el valor de las celdas
asociadas. Al hacer estas modificaciones también se actualizaré la columna de Costo
y la Cantidad Disponible como corresponda. Si la Cantidad Disponible es menor a la
requerida, se respetara la Disponible. Si el Costo excede el Presupuesto por ejercer
se resaltara.

10.0pcién 02: Se podran modificar o asignar las cantidades a nivel de Region,

introduciendo una cantidad en las celdas correspondientes a la fila de Region.
Introduciendo el valor y dando clic para que él se modifique el valor de las celdas
asociadas. Al hacer estas modificaciones también se actualizara la columna de Costo
y la Cantidad Disponible como corresponda. Si la Cantidad Disponible es menor a la
requerida, se respetara la Disponible. Si el Costo excede el Presupuesto por ejercer
se resaltara.

11.0pcién 03: Se podran asignar valores directamente a cada tienda, introduciendo el

valor en la celda y automaticamente se modificara el total del componente al que
corresponda, la cantidad disponible y la columna de Costo.

12.Por altimo, después de hacer las modificaciones requeridas se dara clic en el boton de

Reservar para que el sistema registre la matriz y regrese a la pantalla de
Configuracion Promocion.

13.Al dar clic en el boton Regresar llevara al menu anterior mostrando el mensaje:

“¢ Desea salir sin cambios?

Criterios de Aceptacion

1.

Los datos que ocupen los campos de datos generales de la promocion deberan
corresponder al paquete que se estd armando, tomandolos de la informacién
guardada en el sistema después de hacer la carga de datos generales.

Al dar clic en Reservar se validara la disponibilidad y se reservaran los espacios.
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3. La ventana podra ser redimensionada y contard con barras de desplazamiento
dependiendo de la cantidad de componentes y tiendas seleccionados.

4. Los encabezados de columnas corresponderan a componentes y se asignaran de
acuerdo a lo seleccionado en la ventana de Componentes.

5. Los encabezados de filas tendran asignados tiendas, segun su clasificacion y se
tomaran de la ventana de Tiendas, teniendo el mismo orden que en la lista incluida en
la dltima ventana mencionada. Verificar orden de tiendas en arbol.

6. En el caso de los puntos focales, cuando se tenga un elemento suelto que también
este contenido en un punto focal, el punto focal tendra la prioridad mas alta y si
tenemos dos puntos focales con un mismo elemento la prioridad sera por creacion.

7. En la fase de Cotizacién no se encontrara activo el botén de Ver Planos.

8. Los componentes siempre se asignaran al de mayor costo y en la siguiente fase
podremos reasignarlos.

9. Cuando asociemos un componente especial a mas de un espacio o punto focal, la
matriz tendra una columna por cada asociacion.

10. Cuando asociemos un componente especial a un espacio, la matriz mostrara tanto la
columna del espacio, como la columna del espacio con el componente asociado, esto
porque quizds se requieran algunos espacios sin componente especial, y otros
espacios del mismo tipo con el componente especial asociado.

4.7 Implantacion del sistema de informacion

Una vez concluido todo proyecto, se espera haber cumplido con su objetivo y su beneficio a
lograr. Llega entonces, el momento de examinar los frutos de este; a través de los usuarios,
para que conozcan, aprendan y den sus comentarios 0 sugerencias del Sistema
desarrollado.

SAE, permite al usuario realizar consultas a la base de datos haciendo uso del protocolo
HTTP, retornandole los resultados mediante un documento JSP; también es posible realizar

actualizaciones que extraen los datos de un archivo JSP para insertarlos, modificarlos o
eliminarlos de una base de datos.

4.8 Requerimientos de Instalacion

Requerimientos de Hardware. Estos requerimientos permitiran un desempefio apropiado del
sistema.
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4.9 Requerimientos de Hardware
Debe contar con un equipo PC como se describe en la siguiente lista, como minimo.

Caracteristicas Minimo Recomendado
Microprocesador Core duo 2GHz Core qua 2GHz

Memoria RAM 2GB 4GB

Disco Duro 14 GB libres 30GB libres

Tabla 4.8 Especificaciéon del Servidor

Es importante mencionar que las caracteristicas descritas como minimo permiten usar el
sistema, pero el funcionamiento de éste no sera 6ptimo. Si se busca un mejor rendimiento en
el funcionamiento de SAE, se sugiere que posea las caracteristicas mencionadas en la
columna de recomendado.

4.10 Requerimiento de Software

e Windows Server 2008

e Servidor web: Tomcat 6.x

e Oracle 11g

e Internet Explorer versiéon 6.0 o posterior y el ultimo Service Pack del Internet Explorer

e JAVA 1.6 o superior

Instalacién del Sistema

La instalacion del Sistema de Administracibn de Espacios, no se es necesario crear un
instalador, porque como este se va ejecutar como parte de los servicios de red de la tienda
comercial.

Asi mismo para la implantacion de un servidor Web que soporte JSP se requiere de un
servidor de alto rendimiento tal como:

e Windows server 2008

e Servidor Tomcat 6.x: con una configuracién hacia el puerto 80 y sin firewall en el
mismo puerto para entrada de peticiones.
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e Configurar el reverse proxy para que se dé el acceso desde fuera de la intranet al
servidor del SAE

Pruebas del Sistema de Informacién

Durante el desarrollo paulatino del Sistema, se hicieron las pruebas contintdas
correspondientes, es decir, de manera local a cada proceso, asi mismo se verifico que
existiera la correcta comunicacion entre la Base de Datos y la aplicacion; hasta comprobar
gue diera los resultados esperados, es decir comprobar que las paginas y los enlaces entre
la base de datos funcionaran apropiadamente.

En este capitulo, se presentd el Disefio, Construccion e Implantacion del Sistema de
Informacion. Se presenta la Arquitectura del Sistema, se disefia el modelo relacional, se lleva
a cabo la normalizacion.

Posteriormente, se realizo el disefio e implantacion de la Base de Datos, finalmente, se

efectud el disefio y construccion de la Interfaz Grafica. En el siguiente capitulo, se presenta la
operacion y resultados del sistema de informacion.
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Capitulo 5

Operacion y resultados del sistema de informacion

En el capitulo anterior se presentd el disefio, construccion e implantacion del sistema de
informacion. En este capitulo, se presenta la operacion y resultados del sistema de
informacion.

5.1 Medio Ambiente de Operacién del Sistema en Internet

Se debe ingresar por un navegador Web (Internet Explorer version 6.0, equivalente o
superior), que permite realizar todas las consultas hacia el motor de base de datos
designado, que en este caso es Oraclellg.

Acceso a la Informacién que contempla el uso de permisos, vistas y usuarios a fin de que
este permita garantizar la seguridad e integridad que se manejan.

SAE es el sistema con el que se administra la informacion de los espacios existentes en una
tienda comercial. Este sistema ha sido disefiado y desarrollado dentro del corporativo de la
tienda comercial.

5.2 Breve descripcion

SAE pose una interfaz intuitiva interactiva que permite al usuario una facil comprension de
las operaciones que se puede realizar en cada médulo o seccién del sistema. La informacion
esta ordenada por los tipos de Promocion, la informacion cargada en los catalogos se ira
mostrando conforme se vaya configurando la promocion.

Una vez se crea la promocion, o se quiera editar alguna promocion el usuario podra
seleccionar la etapa que desea configurar, se presenta dividida la informacion para su rapida
y sencilla comprension. Esto permite que el usuario solo vea la informacion que necesita en
cada momento, evitando verse inmerso en una avalancha de datos que pueda dificultar la
identificacién de la informacion que se busca.

La seccion de matriz, por ejemplo, presenta las tiendas y componentes seleccionadas en las
secciones anteriores, lo cual facilita la configuracion y asignacion de cada espacio en la
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tienda que le corresponde.

5.3 Caracteristicas

Para poder trabajar con SAE, es necesario contar con una cuenta y/o con atributos de acceso al
sistema. Por lo tanto, lo primero que necesita hacer es solicitarla. El usuario sera dotado de un
‘Nombre de Usuario’ y una ‘Clave de Acceso’, ambos especiales para SAE.

De esta forma SAE Introduce un menu en la parte izquierda, donde estan localizadas las
opciones 0 sub mdédulos. La Interfaz de SAE, estéd disefiada para una comprension intuitiva y
sencilla con la cual cualquier podra ingresar los datos de una promocion.

Mientras que se vea avanzando en la promocion los botones para ingreso a cada seccidon se
activan, para que la configuracion se haga correctamente. Si es una promocién de proveedor
cuando esta en preventa los botones siempre estan activos ya que en este punto se hacen solo
ajustes menores de la promocion.

La matriz compara la promocion con otras promociones en la misma fecha de la promocién y
decide si mostrar o no el componente para que se utilice.

El SAE a partir de los datos generales informara si es viable en tiempo la promocion o no.
Posee opciones especiales para los diferentes tipos de envio.

Estas son solo algunas de las caracteristicas del SAE.

5.4 Resultado del sistema de Informacion.

La importancia de contar con un sistema de informacién basado en computadoras, para la
integracion de promociones y la administracion de los espacios publicitarios, era de vital
importancia para la tienda comercial, asi podra aumentar la venta de promociones que
inmediatamente se vera reflejada econdmicamente.
Con el desarrollo del Sistema (SAE) trajo los siguientes beneficios:

e Generacion de reportes internos.

e Consultas electronicas.

e Control en las 6rdenes de pago de las estimaciones y facturas.

e Evaluaciones del registro de los contratos.

e Control en los procesos de venta de espacios.

e Inventario especifico de cada espacio disponible y sin utilizar en cada tienda.
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Conclusiones

A lo largo del desarrollo del presente trabajo de titulacion, se desarrollé e implementé en
Internet, un Sistema de Administracion de Espacios. Con este Sistema se logra reunir y
actualizar constantemente la informacién de los espacios publicitarios dentro de la tienda.

Me vi en la tarea de involucrarme en algo que quiza en un principio era desconocido, pero
conforme se estudio la metodologia para el desarrollo de sistemas de Informacion basado en
computadoras fue siendo mas entendible, y la tarea (nada trivial, por cierto) de plantearlo en
una situacion real, ha sido un aprendizaje que ha cultivado aiin mas mi enfoque sistémico de
las cosas, me ha permitido aplicar los conocimientos adquiridos en la Carrera y ha mejorado
mi experiencia profesional ya que resulte siendo el administrador de dicho sistema.

En particular en este trabajo he puesto todo mi esfuerzo en tratar de cumplir con los
requisitos para implantar un sistema, en donde, enfatizo, no solo sea el software final, sino
gue se pretenda dar el enfoque global de un sistema pasando por todas y cada una de las
etapas que involucran, en este caso, la metodologia de ciclo de vida de desarrollo de
sistemas, como es el analisis o investigacion preliminar, determinacion de requerimientos del
sistema, disefio del sistema, construccion, implantacion, operacion y mantenimiento.

Entendi que el usuario es parte importante si queremos que nuestro sistema sea un sistema
con calidad, ya que si se le involucra desde la parte de andlisis, detectaremos las
necesidades y especificaciones reales que se tendran del sistema.

El sistema, representa una herramienta de apoyo muy importante para obtener la informacién
necesaria que ayude la personal de presentacion visual. Esta informacién se presenta por
medio de consultas, reportes y actualizaciones, con lo cual es posible realizar una busqueda
mas confiable, oportuna y eficaz.

El trabajo en equipo es basico, en este proyecto se necesitd colegas con mas experiencia y

una eficiente comunicaciéon con administradores de bases de, usuarios finales y jefes de
departamento.
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