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GLOSARIO

Sistemas de Informacién (Sl): los sistemas de informacion son herramientas para
el almacenamiento, registro, procesamiento y publicacion de informacion, destinada
a soportar a un grupo de personas que actian de manera integral con un objetivo

comun (Checkland & Holwell

UML: son las siglas de “Unified Modeling Language” o “Lenguaje Unificado de
Modelado”. Se trata de un estandar que se ha adoptado a nivel internacional por
nuMerosos organismos Yy empresas para crear esquemas, diagramas y

documentacion relativa a los desarrollos de software (programas informéaticos).



RESUMEN

La préactica profesional, se encuentra orientada a ayudar a la formacion del alumno.
Por lo que la finalidad de este informe es dar a conocer como se ha llevado a cabo
la realizacion de las practicas profesionales, en la empresa He Somanti Ltda en la
dependencia Mercadeo y venta. En un periodo de tiempo de cuatro meses en la que

se lleva a cabo en un periodo de 14 de agosto a 01 de diciembre de 2015.

En la cual se brido apoyo a esta departamento y se desarrollé la propuesta de
mejoramiento la cual consisto disefiar un modelo que pueda a ayudar a estructurar
la arquitectura de acuerdo a los requerimientos que se adapte a un sistemas que
apoye la gestion comercial y no al como tal software utilizando conceptos orientados

a objetos.

Tomando como como punto de partida para el desarrollo de la presente propuesta
Un diagnéstico de la situacion actual de la empresa, posteriormente un analisis
DOFA como resultado la adopcion D3, D4, D2, O4: recomienda la Consecucién de
software para control de costos para mejorar los tiempos de respuesta que permita
obtener informacion de los costos en estado real para la toma de decisiones que

permitan mantener el valor agregado al producto.

La presente propuesta es de tipo: Descriptiva y aplicada, porque se utilizara la un
modelo orientado al desarrollo de tecnologia de la informacion para luego aplicarla
a través de un sistema informatico y descriptiva porque se analizara los datos
recogidos a través de nuestro instrumento de recopilacion para luego procesarlo a
través de cuadros estadisticos que luego seran explicado en funcion de nuestras

variables independientes y dependientes.



ABSTRACT

Professional practice is aimed at helping the student's training. So the purpose of
this report is to present as carried out the realization of professional practices in the
company Somanti Ltda in marketing and sales department. In a period of four
months in which it is carried out over a period of August 14 to December 1, 2015.

In which support for this department was hybrid and improvement proposal, which
consist design a model that can help structure the architecture according to the
requirements to adapt to a system that supports business management and not as

developed such software using object-oriented concepts.

Taking as a starting point for the development of this proposal a diagnosis of the
current situation of the company, then a Dofa analysis resulted in the D3, D4, D2,
04 adoption: recommended achieving cost control software that allows information
to real state costs for decision making that will maintain the value added to the

product.

This proposal is of type: Descriptive and applied because oriented to the
development of information technology model is used to then apply through a
computer and descriptive system because the data collected through our collection
instrument will be analyzed for then processing it through statistical chart will then
be explained in terms of our independent and dependent variables.
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INTRODUCCION

El presente informe tiene como finalidad evidenciar las fases adelantadas, en el
trabajo de grado ejecutado bajo el convenio de cooperacion para el desarrollo de
practicas profesionales entre universidad de pamplona y la empresa He Somanti
Ltda localizada en la ciudad de Barranquilla —Atlantico, siendo esta una empresa
dedicada a las actividades de mantenimiento y alquiler de equipos para el
mantenimiento metalmecanico estructural prestadora de este tipo de servicios a

diferentes industrias en la regioén del caribe colombiano.

Se recopila su resefia histérica, todos los sucesos que conllevaron a su constitucién
y los diversos acontecimientos de su actualidad. Se presenta a su vez sus aspectos
corporativos , y un diagnostico general de cada departamento que conforma la
organizacion, a su vez se muestra una descripcion minuciosa del area de trabajo y
las funciones asignadas como pasante dentro de la empresa, se presenta la
propuesta a implementar, sus objetivos generales, especificos y su correspondiente

justificacion.

En la sociedad de mantenimiento industrial He Somanti Ltda de Barranquilla se
realiza un diagnostico como tal, por medio de la observacion directa para mirar

cuales son los principales inconvenientes en el area comercial.

Por consiguiente, surge la necesidad de desarrollar un modelo para dar los primeros
pasos al desarrollar de un sistema de informacién de apoyo a la optimizacién de las

activadas de la gestion comercial de la empresa He Somanti Ltda. Por ultimo se

11



evalué el modelo por un panel compuesto por directivos de la empresa, y un
profesional asignado por agencia Lahendus Company sas, especializada en el
desarrollo de software la cual actu6 como revisora del modelo propuesto para

avanzar al desarrollo de dicho sistema de informacion .
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1. INFORME FINAL PRACTICA EMPRESARIAL
EMPRESA HE SOCIEDAD DE MANTENIMIENTO INDUSTRIAL

-SOMANTI LTDA - BARRANQUILLA

1.1 RESENA HISTORICA DE LA EMPRESA

En su inicio a mediados de los 90 se cred con el nombre de GASES HELIO por su
actividad que solo se dedicaba a la comercializacion de gases industriales para la
industria metalmecanica, en la actualidad todavia es reconocida con el mismo
nombre, el cual en 2009 cambio su razén social a HE SOCIEDAD DE
MANTENIMIENTO INDUSTRIAL SOMANTI LTDA, con la vision empresarial del Sr.
Helio David Pava Arzuza, se ha ido expandiendo a largo plazo incursionando en el

sector de mantenimientos industrial.

HE SOMANTI es una pyme que se encuentra localizada en la ciudad de Barranquilla
—Atlantico , donde su principal actividad ha sido el suministro de servicios técnico
profesional aplicados en campo de reparacién, mantenimiento industrial, naval tipo
estructural, alquiler de equipos de mantenimiento metalmecénico y venta de gases
industriales cuenta con una cede principal, administrativa ubicada CR 53 #47 -41
en el historio sector del barrio Bajo , un astillero ubicado en sector industrial de via
40 para en mantenimiento de embarcaciones de alto calado y un taller-bodega de

mantenimiento de maquinaria ubicado en el municipio de Bosconia -Cesar

En la actualidad cuenta 22 empleados que se encuentran distribuidos en sus

diferentes establecimientos.
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1.2 ASPECTOS CORPORATIVOS
1.2.1 MISION:

Somos una empresa altamente capacitada para la prestacion de servicios en el area
de la metalmecanica de forma eficaz eficiente oportuna y confiable en un ambiente
laboral de bienestar de tal forma que se satisfagan las necesidades de nuestros

clientes y asi obtener mayor rentabilidad.

1.2.2 VISION:

Ser una empresa lider e innovadora en la prestacion de servicios en el area de
metalmecanica certificAndonos en calidad, motivando a nuestros colaboradores, de
tal forma que se respalde y garantice la prestacion de un servicio de manera

eficiente y eficaz en un ambiente de desarrollo y mejoramiento continuo.

1.2.3 VALORES:

» Conocimiento del cliente y satisfaccion de sus necesidades.
* Productividad.
* Trabajo en equipo.

* Responsabilidad por resultados con empoderamiento.

14



1.2.4 OBJETIVOS

Los objetivos que la empresa tiene definidos son los del sistema de gestion de la
calidad:

* Aumentar la satisfaccién del cliente.

* Aumentar la participacion en el mercado.

* Productos y servicios con calidad.

* Mantener la motivacion del personal.

+» obtener la certificacion ISO 9001.

1.2.5 METAS

e Crecimiento en la facturacion en un 15% anual.
e Mantener el costo de mercancia vendida en un 78%.
e Reduccion de los tiempos de respuesta en los servicios prestados.

e Reduccién de inventarios en un 5%.

1.3 DIAGNOSTICO
La empresa esté distribuida por departamentos:

1.3.1 MERCADEO
1.3.2 POLITICA DE PRODUCTO O SERVICIO

1.3.3DESCRIPCION DEL PRODUCTO O SERVICIO.

15



En la empresa existe una mescla de productos y servicios ofertado, en relacion a
los servicios la empresa ha ido diversificado la gama de servicios identificando
algunas necesidad insatisfechas en el mercado incursionando cada vez mas en

este sub sector de la economia a continuacion describimos los productos y servicios

Servicios de mantenimiento a:

e Motores, bombas

e Reductores

o Plantas

o Calderas, molinos

e Magquinaria en general
o Montajes estructurales
e Soldaduras especiales
e Todo en inoxidables

« Mantenimiento de darsenas, bocatomas, tuberias de solucién y descargas

de acueductos.

« Arriendo de maquinas de soldar, equipos de oxicorte, compresores, plantas

diésel, moto soldadores, planchones.

Productos comercializados por la empresa

= Venta de accesorios y equipos completos de corte y soldadura autégena.

= Venta de elementos consumibles (electrodos para aceros de carbono e

inoxidables, alambres soélidos para procesos MIG
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= Venta de gases industriales : Acero al carbono, acetileno, oxigeno

= Venta Elementos seguridad: guantes, gafas, tapa oidos, tapa bocas,

cascos.

Detalle de la gama completa de productos o servicios.

Cuenta con modernos equipos que permiten brindar a las empresas agilidad y
Optimos resultados en sus requerimientos. Entre los que destacamos: Tornos hasta
4.5 metros de distancia entre puntos y 1.70 metros de volteo - Fresas: Vertical y
Universal - Taladro radial - Rectificadora plana y cilindrica - Prensa hidraulica de 65

toneladas de capacidad - Centros de mecanizado y tornos CNC

= Reparaciones navales de tipo estructural.

= Fabricacion, reparacién, mantenimiento y montaje de recipientes a presion,

atmosféricos, estructuras, tuberias y calderas.

= Arriendo de maquinas de soldar, equipos de oxicorte, compresores, plantas

diésel, moto soldadores, planchones, vente de oxigeno y soldaduras.

= Consultoria, disefio. Construccion y montaje de plantas industriales de

almacenamiento.
= Disefio y fabricacion de equipos eléctricos y mecanico.

e Mantenimiento de equipos industriales.

17


http://www.indura.net/productos_detalles.asp?idq=4715&a=GASES&ai=3481&b=GASES%20INDUSTRIALES&bi=3512&c=
http://www.indura.net/productos_detalles.asp?idq=3040&a=GASES&ai=3481&b=GASES%20INDUSTRIALES&bi=3512&c=

Productos

Comercializamos productos accesorios y equipos completos de corte y soldadura
autdégena marcar de excelente calidad y garantia 4520 EQP 48-2-SI2 Equipo para
soldar y cortar Trabajo Extra Pesado Capacidad de corte: 10" (254mm) Capacidad
de soldadura: hasta 1/2” (13mm) Conexion Oxigeno: Americana (CGA-540)
Conexion Combustible: Estandar (2019) Regulador con diafragma de acero

inoxidable.

1.3.5 Comparacién de estos P/S con los de la competencia

El sector econdmico identificado por la empresa es el metalmecéanico y segun la
super intendencia de sociedades esta se encuentra en el del acero derivado. Tanto
el sector al que pertenece la empresa como al que van dirigido los productos que
son el sector eléctrico y de la construccion Unicamente se encuentran identificados,

no se ha profundizado en su desempefio ni en sus perspectivas.

El sector estratégico definido como un subsector dentro de la clasificacion ClIU,
constituido por empresas que rivalizan de forma directa, y cuya rivalidad se
encuentra limitada y afectada por las fuerzas del mercado es la prestacién de

servicios de

Esta definicion del sector econdmico y estratégico lleva a la empresa a identificar a
un solo competidor directo en la ciudad de Barranquilla y con el cual se desarrollara
esta comparacion de productos y servicios, ya que, si tenemos en cuenta que
cuando pienso en sector estratégico tengo que pensar en los rivales mas parecidos
y que sean directos en el presente y no en el futuro y que adicionalmente se

dediquen a la misma actividad solo puedo identificar uno la cual es RESOLDAR
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LTDA. Con el cual en siguiente cuadro se hace la comparacion ya que los otros
competidores se dedican a tros tipos de mantenimientos metalmecéanicos que no
son similares a los prestados HE SOMANTI LTDA. Siendo esto un factor
diferenciador entre empresas del mismo sector a continuacion mostramos una tabla

con los diferentes productos y servicios ofertados por las dos empresas.

1.3.6Variedades de productos y servicios en relacion a la competencia

ITEM | PRODUCTO HE SOMANTI | RESOLDAR
LTDA. LTDA
A Accesorios y equipos completos de v v

corte y soldadura autégena.

B elementos consumibles (electrodos v v
para aceros de carbono e
inoxidables, alambres sélidos para

procesos MIG

C gases industriales : Acero al carbono, v v

acetileno, oxigeno

D Elementos  seguridad: guantes, v
gafas, tapa oidos, tapa bocas,

cascos.
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ITEM | SERVICIOS HE SOMANTI | RESOLDAR
LTDA. LTDA
A Fabricacion, reparacion, v v
mantenimiento 'y montaje de
recipientes a presion, atmosfeéricos,
estructuras, tuberias y calderas.
B Reparaciones navales de tipo v
estructural.
C Torres de transmision y v
Comunicacion
Servicio de galvanizado en caliente v v
E Tornilleria galvanizada v
Consultoria, disefio. Construccion vy v v
montaje de plantas industriales de
almacenamiento.
G Disefio y fabricacion de equipos v v
eléctricos y mecanico.
H Mantenimiento de equipos v v
industriales.
Arriendo de maquinas de soldar, v v
equipos de oxicorte, compresores,
plantas diésel, moto soldadores,
planchones, vente de oxigeno vy
soldaduras
Tabla 1
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¢, Qué servicios seincluyen con el P/S? ¢Son estos importantes para la venta?
Esencialmente para que se dé la venta de este tipo de productos y servicios tiene
gue venir acompafnado de los siguientes componentes:

Asesoria técnica: esta es una necesidad basica identificada por los usuarios ya
que cada proyecto presenta caracteristicas diferentes de ahi que el
acompafamiento para la seleccién del producto mas adecuado sea muy importante.
Acompafiamiento: servicio permanente durante la obra en cuanto a requisicion de
productos o cualquier inquietud sobre usos del producto y hasta fabricaciones
especiales.

Respaldo y garantia: esta necesidad se da debido a las condiciones del producto
ya que es un producto racional y o emocional.

Aprobacion: acompafiamiento en el proceso de aprobacion de interventoria en
obra y durante el proceso de puesta en marcha.

Disefio: de acuerdo con las normas y a reglamentos gubernamentales nacionales
e internacionales.

Calidad: producto que cumple estandares de técnicos y cuente con certificaciones.

¢, Cudl es el beneficio principal que aporta el P/S al cliente?
Son diferentes los beneficios que reciben en este caso las empresas que utilizan los
productos y servicios ofertados por la empresa ya que su utilizacién se da en

diferentes circunstancias ya sea por:

» Reparacion: brinda soluciones integrales a las empresa que necesitan una
respuesta inmediata a estos requerimientos para continuar con sus
actividades

= Construccion: brinda soluciones integrales y da valor agregado al cliente

brindando calidad y garantia del servicio recibido.
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» Mantenimiento: de la misma manera que la reparacion brinda soluciones
integrales a las empresa que necesitan una respuesta inmediata a estos

requerimientos para continuar con sus actividades

¢Cuales son los P/S mas rentables para la empresa?

Es preciso Identificar qué servicio que mas genera rentabilidad a la empresa es el
de alquiler de méquinas para el mantenimiento, teniendo una participacion 45% de
los ingreso brutos que la empresa factura anualmente, siguiendo Reparaciones
navales de tipo estructural con la objecion que este no se da cotidianamente con

una participacion de 25 % dado a las diferentes variables que enmarcan este sector.

1.3.7 POLITICA DE PRECIOS

¢ Como se fijan los precios? ¢Quién establece el precio de cada P/S?
Basicamente la empresa no posee un método para fijar los precios se fija basandose
en variables como horas de trabajo para el caso de mantenimiento y reparacion y
en precios que maneja la competencia.

Para establecer el precio de los mantenimientos, se considera que el costo por
horas de la mano de obra representa el 25% y los repuestos e insumos el 75%.

El servicio de alquiler de equipos es por horas, por dias y de igual manera el lugar
al cual va a ser trasladado el equipo mas un seguro que se le establece al equipo al
momento de ser alquilado.

Para en caso de los productos que se distribuyen manejan unas tablas establecidas
por el gerente de la empresa ya que estos productos no son producidos por la misma

empresa, son comercializados.
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¢Cbmo son en comparacién con los de la competencia?

Para dar respuesta a este aparte identificamos que la empresa utiliza cierto
mecanismo de benchmarketig para establecer objetivo estratégicos uno estos
factores es la comparacion de precios en catdlogo de competencia y de otros
competidores a nivel nacional hacia mantener relaciones con sus clientes,

manejando precios competitivos para los diferentes productos y servicios.

¢Cuales son los motivos que han llevado a la actual estructura de precios?

La actual metodologia para estructurar los precios se da en la observacion los
precios de los competidores se decidir y con base en los objetivos de ventas de la
empresa y a la estructura de mercado en la que se encuentra; fijar un precio que

guarde una relacién con el precio de dichos competidores.

1.3.8POLITICA DE DISTRIBUCION

¢Describalos canales de distribucién que utiliza? ¢Cuales son las principales

caracteristicas de cada uno de ellos?

En este apartado se relaciona la distribucion de los productos del sector de

Metalmecéanica. Este ciclo normalmente es corto.

- Venta directa: no hay intermediarios en el proceso de venta, se vende en punto

de fabrica.
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- Puesto en obra: entrega del producto directamente en la empresa que solicita el
servicio o el producto.

La principal caracteristica es que es un servicio personalizado directo con el cliente.

¢, Qué areas geograficas quedan cubiertas?

El mercado geografico al cual llegamos en el territorio nacional son los

departamentos de Atlantico, Cesar y Magdalena

POLITICA DE COMUNICACION

Con respecto a este item del diagnéstico la empresa HE SOMANTI LTDA no realiza
actividades publicidad, ni de comunicacion por el cual se generen gastos el Unico
gue se identifica es el anuncio en paginas amarillas con un costo de $105.000.00
anual, de otro lado la comunicacién que se da es por el reconocimiento y trayectoria
en mercado de la empresa y esto se da por el voz a voz de los servicios que presta
la empresa el cual hace referencia a la experiencia en tipo de servicio brindado.

1.3.9EL CLIENTE

¢, Quiénes son los clientes? ¢Describa los distintos grupos de usuarios?

Los clientes actuales que compran servicios de mantenimiento industrial y alquiler
de equipo son empresas juridicas estatales y privadas como Gecolsa sede atlantico
y mina en las Aguas de Birico en el departamento de Cesar, HE somanti LTDA.
Tiene en el momento 20 clientes del sector empresarial local, 20 clientes del sector

particular, 3 clientes de la industria naval, 1 cliente del sector palmeras, 3 clientes
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del sector petrolero, los cuales aportan un promedio de ventas por clientes en cada
sector asi: $ 26.323.582 sector empresarial local, $ 57.522.067 sector particular,
$35.578.460 sector palmeras, $10.974.327 sector petrolero, en el sector naval
$87.456.678 promedio anual.

1.3.10 ORGANIZACION

Actualmente cuenta con una estructura organizacional donde la gerencia a la
cabeza de la organizacion y se encarga directamente de hacerle seguimiento a los
diferentes procesos (ver Figura 1: Organigrama Organizacional). Adicionalmente es
comun que una sola persona ejerza varias funciones y varios cargos al mismo
tiempo, un ejemplo claro, es la jefe de administracién la cual no cuenta con los
auxiliares alli nombrados, sino que son utilizados simplemente para mostrar la

estructura del proceso.

Las funciones se encuentran definidas por escrito en el sistema de gestion de la
calidad estan adaptadas a lo que se realiza en el dia a dia, no se encuentran
fundamentadas en lo que se esperaria del cargo. Para la definicién de los cargos la
empresa no solo considera las funciones sino que genera todo un perfil donde se
incluye: formacién profesional, nivel de experiencia, responsabilidades, habilidades
y autoridad, esto con el fin de garantizar que a la hora de la contratacion se pueda

hacer un proceso de seleccion acorde con lo requerido por la empresa.

Debido a que durante el proceso de generacion del plan estratégico la experticia de
la junta directiva y de la gerencia es de vital importancia, a continuacion
mencionaremos como se encuentra conformada la junta directiva y cuéles son las

caracteristicas de los miembros que la componen al igual que la gerencia.

Gerencia

Junta de socios
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Representante de direccion

Revisor fiscal

Departamento de galvanizado

Departamento de proyectos y mantenimiento
Departamento de mercadeo y venta

Departamento administrativo

A ORGANIGRAMA
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1.4 ANALISIS DOFA

DEBILIDADES

e Tecnologia tradicional.

e Alto nivel de obsolescencia de la tecnologia.

e Escasos canales de distribucion.

e Escasa capacitacion de la mano de obra.

e Escasa interaccion con el sector educativo.

e Desconocimiento de la importancia de la investigacion y desarrollo
por parte de algunas empresas del sector.

e Las empresas no cuentan con buenos sistemas para la
administracion de la Informacion.

e Pocos técnicos y tecndlogos para este sector.

e Pocos estudios actualizados del comportamiento del sector.

OPORTUNIDADES

e Trabajo asociativo entre los gremios que permiten aumentar la capacidad
Competitiva.

e Algunos avances con entidades como el SENA regional caribe vy
universidades que permiten reforzar el Sector en cuanto a nuevas

tecnologias y nuevos profesionales.
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FORTALEZAS

Fidelidad del cliente.

Flexibilidad para producir segun las necesidades del cliente.

Trayectoria y experticia del sector.

Es un sector con una alta generacioén de empleo.

Cumplimiento de los estandares de calidad del mercado.

AMENAZAS
e Alta competencia nacional e internacional.
e Disminucion de la demanda interna

e Dependen de otros sectores.

OPORTUNIDADES

Amenaza

Debilidad Fortaleza

1. Sistema de Gestion de Proveedores 1. Flexibilidad y
2. Desarrollo tecnolégico limitado adaptacion a las
3. Estructura de costos necesidades

4. Estructura administrativa del cliente

2. Servicio preventa y
post venta

3. Sistema de calidad

4 Liquidez
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5 Nivel

endeudamiento

de

1 Reactivacion
sector

construccion

2 Legislacién

normas técnicas

3 Inversion en
desarrollo social
por
parte del

gobierno

4 Valor agregado

al producto

POSICION (DO)

D1,01,02,03 Y 0O4,: Alianza con
proveedores para garantizar
perdurabilidad del valor agregado
en el producto, servicio y atencion
de los nuevos mercados

03: los

existentes y abrir

D3, O1, Fortalecer
mercados
nuevos para hacer estrategia de
volumen en los nuevos mercados

gue permitan reduccién de costes

D3,D4,D2,04: Consecucion de
software para control de costos
gue permita obtener informacion
de los costos en estado real para
la toma de decisiones que

permitan mantener el valor
agregado al producto
D2,01,03: Adquisicion de

tecnologia para mejorar

POSICION (FO)
F4,F5,04:

exceso de liquidez para

Aprovechar

invertir en publicidad,
mercadeo y lanzamiento

de la empresa

F1,01: Integracion hacia
delante o fusién con
clientes actuales para
ofrecimiento de nuevos

Servicios y huevos

productos.
F3, 02, 04:
Aprovechamiento del

sistema de calidad para
buscar la certificacion de
productos que se
conviertan en elemento
diferenciador y eleven el

valor agregado
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productividad y atender nuevos
mercados
D3,D4,01,03: Restructuracion
administrativa y asignacion de
atribuciones comerciales y
atender el

operativas para

crecimiento en la demanda

1 Competencia

2 Legislacion
normas

ambientales

3 Entrada de
empresas con
productos y
servicios
idénticos o
sustitutos de
caracter
nacional e

internacional

4
Comportamiento
del precio de la

materia prima

POSICION (DA)

D2, A2,A3: Adquirir tecnologia
para competir de igual a igual
con los nuevos participantes
D1, A1, Desarrollar

sistema

A3: un
de de

proveedores que permita medir y

gestion

mejorar el desempefio frente a los

nuevos competidores

D3, A4. Realizar estudio
permanente del comportamiento
de los precios de la materia
prima a largo plazo para tomar
decisiones de aprovisionamiento
de inventario con base en este y
en las proyecciones de venta.

Esto con el fin de

POSICION (FA)
F1, A3: Diversificacion
del portafolio de

Productos y servicios.

F1, A3: Realizar
campanfa de fidelizacion
con los clientes basados
en la capacidad de
adaptacion para suplir

las necesidades de este.

F1, F2, Al. Desarrollo y
penetracion de

mercado para ampliar la
base de clientes con un
filosofia de servicio al
cliente como

Estrategia de mercado

corporativa.
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amortiguar los costos de la
materia prima F3,A2: Buscar una
certificacion ambiental
tipo

D2, A3. Aprovechar los acuerdos | ISO 14000 para
comerciales con otros paises y adelantarnos a cualquier
las industrias establecidas en Imposicién legal.

ellos para hacer alianzas que
permitan comercializar la marca
con tecnologia de terceros

(franquicias)

Tabla 2 Matriz DOFA

1.4.1DEFINICION DE LAS ESTRATEGIAS DE LA MATRIZ DOFA

POSICION (DO)

D3,D4,D2,04: Consecucién de software para control de costos que permita obtener
informacion de los costos en estado real para la toma de decisiones que permitan

mantener el valor agregado al producto y mejorar los tiempos de respuestas

D2, O1, O3: Adquisicidon de tecnologia para mejorar productividad y atender nuevos

mercados

POSICION (DA)
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D2, A2, A3: Adquirir tecnologia para competir de igual a igual con los nuevos
participantes
D1, Al, A3: Desarrollar un sistema de gestion de proveedores que permita medir y

mejorar el desempefio frente a los nuevos competidores.

tomando como punto de partida la estrategia de mejorar los tiempos de respuesta,
entrada de nuevos competidores avanzamos en desarrollo de un lenguaje unificado
de modelado para disefio de un sistema del informacion para apoyar la gestion de

la facturacion y el control del inventario de la empresa He somanti Ltda.
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1.5 DESCRIPCION DEL AREA DE TRABAJO

Aspectos Generales

Nombreel cargo

Practicante

Nivel del cargo

Administrativo

Dependencia

Mercadeo y ventas

Relaciones directas con procesos

En todas las areas de la organizacion

Coordinador de practicas

Gerente de mercadeo y ventas
nombre : Angélica Ramirez

profesion :Ing industrial Esp en calidad

recursos

Computador ,internet, celular ,fijo ,papeleria

(formatos)-dotacion(uniforme )

Actividades que se realizan

.Se reciben diferentes solicitudes (compra,
.cotizaciones de proyectos, POR,),
.seguimiento del servicio posventa y al
clientes.

.Envié de correos a clientes con informes

de servicios realizados

Tabla 3 DESCRIPCION DEL AREA DE TRABAJO
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1.5.1FUNCIONES ASIGANDAS AL ESTUDIANTE EN PRACTICA

Funciones a desempefar

Disefar procesos estratégicos para el logro de los objetivos de la estrategia comerciales

de la empresa que luego pasan a la gerencia.

Planes de mercadeo, Disefiar planes de mercadeo con el fin de buscar estrategias que
permitan el mantenimiento y sostenimiento de la organizacion, teniendo en cuenta los

nichos de mercado y el posicionamiento global.

Promover la practica de un “sistema” o control de Gestion de Calidad, que permita medir,
controlar y vigilar la efectividad de los procesos y procedimientos internos de la

organizacién y de relacién con los clientes.

Implementar nuevas herramientas de la informacion y comunicacién (TIC ), para el

mejoramiento de los procesos .

Desarrollar diagnosticos estratégicos u organizacionales de acuerdo con las necesidades

de la empresa que apunten a la consecucion del mercado actual.

Las demas funciones inherentes a la naturaleza y al propdsito del cargo que se ajusten

a la labor administrativa de una organizacion.

Tabla funciones asignadas al estudiante en practicas
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1.6 ESTRUCTURACION DE LA PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

1.6.1TITULO:
DESARROLLO DE UN LENGUAJE UNIFICADO DE MODELADO PARA DISENO

DE UN SISTEMA DEL INFORMACION PARA APOYAR LA GESTION DE LA
FACTURACION Y EL CONTROL DEL INVENTARIO DE LA EMPRESA HE
SOMANTI EN LA CIUDAD DE BARRANQUILLA.

1.6.2 OBJETIVO GENERAL.
Determinar un modelo de lenguaje unificado (UML) para el disefio del sistema de

informacion que apoye la gestion comercial de la empresa He Somanti Ltda en la
ciudad de Barranquilla Colombia - con el fin de proporcionar la informacion para el
posterior desarrollo de un sistema informacién que se adapte a los requerimientos
de apoyo al é&rea de mercadeo y venta que a su vez sirvan para unificar y ordenar
parte la informacion de la empresa en un solo lugar en tiempo real de forma segura

y eficiente.

1.6.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Identificar y realizar un diagndstico sobre los procesos principales de la gestion
comercial en la empresa He Somanti Ltda.

Identificar los elementos, agentes, variables y procesos de informacién mas

relevantes que permitan dar forma al modelo

Definir y analizar, los requerimientos basicos encontrados, en los procesos

comerciales de la empresa He Somanti Ltda.
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Disefar el modelo UML y base de datos que permitan la interaccion del usuario

interno y externo con la aplicacién de la manera mas sencilla posible.

Validar el modelo UML y base de datos propuesto que permitan la interaccion del
usuario interno y externo con la aplicacion de la manera méas sencilla posible
socializando frente a directivos y el acompafiamiento de persona con el

conocimiento y experiencia en este tipo proyectos.

1.6.4JUSTIFICACION

Dentro de cualquier organizacion, es de vital importancia contar con un sistema de
informacion que se adapte a los requerimientos especificos de la gestion que
alimente a las directivas con informacién veridica y oportuna, que les permita
ejecutar un proceso de toma de decisiones basado en datos mesurables, que
eliminen la necesidad de utilizar la experiencia y la intuicién de los funcionarios para
generar soluciones efectivas a los problemas que se presentan en la aplicaciéon de

un Proyecto estratégico.

“El control de la gestién comercial descansa sobre el seguimiento y la medicion de
los requerimientos de las necesidades de la empresa. Este proceso toma la forma
de estimar el desempefio real, de compararlo con un objetivo meta y desencadenar
una accién correctiva en caso de ser necesario.....El papel de los sistemas de
informacion no se agota en el control de las metas determinadas; pueden jugar
también un papel importante en el establecimiento de objetivos estratégicos, que
forman parte del direccionamiento, y en el analisis de la realidad con base en

entorno externos, puede jugar un punto crucial para la adecuacién de planes .

Los resultados del proceso de toma de decisiones de la Gerencia de mercadeo y

venta respecto a requerimientos del mercado, tienen alto impacto sobre la
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rentabilidad de la organizacion y el posicionamiento de la empresa frente al cliente
y la competencia. De esta manera, disefiar un sistema de informacidén de gestién
comercial, le permite a la Gerencia Comercial tener informacion en tiempo real de
los clientes y satisfacer a tiempo a sus solicitudes generando cierto grado de

satisfaccion.

Actualmente la empresa He Somanti Ltda. no cuenta con un sistema informacion
que ejerza control de las  que procesos e involucran en el departamento de
mercadeo y ventas , es decir, busca Comparar los planes de accion ejecutados
contra lo programado, establecer desviaciones Y generar medidas correctivas para

mantener la accion dentro de los estandares predeterminados.

Este modelo sistema Determinar un modelo de lenguaje unificado (UML) para el
disefio del sistema de informacion que apoye la gestion comercial de la empresa He
Somanti Ltda en la ciudad de Barranquilla Colombia generando a la empresa
factores diferenciador en el control de gestion comercial con relacidn a sus

competidores.
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1.6.5CRONOGRAMA

septiembre octubre

Noviembre

1 2 3 4 1

2

1 2 3

Disefar el
modelo UML y
base de datos
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que permitan
la interaccion
del usuario
interno y
externo con la
aplicacion de
la manera
mas sencilla
posible.
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1.7DESARROLLO DE PROPUESTA DE MEJORAMIENTO

1.7.1DESARROLLO DE UN LENGUAJE UNIFICADO DE MODELADO PARA
DISENO DE UN SISTEMA DEL INFORMACION PARA APOYAR LA GESTION
DE LA FACTURACION Y EL CONTROL DEL INVENTARIO DE LA EMPRESA
HE SOMANTI EN LA CIUDAD DE BARRANQUILLA.

La primera parte de esta propuesta se encarga de definir los conceptos mas
importantes en esta, empezando con la definicion de sistemas de informacion, y del
concepto de modelo seguidamente de lo que es UML"“Unified Modeling Language”
o “Lenguaje Unificado de Modelado. En seguida se detallara lo que definimos como,
partiendo de lo general a lo especifico. Después, se ofrece un panorama de la teoria
Vision basada en recursos graficos y su adaptacion al entorno, que es utilizada en
esta propuesta de mejoramiento, y del ambiental de iteracion .Por ultimo, se hace

una identificacién del problema a el cual se quiere abordar con la propuesta.

1.7.2Los Sistemas de Informacién y definicion de modelo

Sistemas de Informacién
Los sistemas de informacion son herramientas para el almacenamiento, registro,

procesamiento y publicacién de informacion, destinada a soportar a un grupo de
personas que actian de manera integral con un objetivo comun (Checkland &
Holwell, 1999).

Independientemente de las caracteristicas de las organizaciones, generalmente ha
sido aceptada la idea de que los Sl ayudan a reducir costos, aumentar la
productividad y mejorar la calidad de los servicios y productos (Legris, Ingham,
Collerette, & Johnson, 2003; Hevner, March, & Park, 2004).
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Actualmente, en la mayoria de los casos, para que un sistema de informacion pueda
operar es necesario un equipo computacional o hardware y un programa o software.
Sin embargo el término Sl es mas amplio que una simple tecnologia informéatica, y
se define como un conjunto organizado de recursos, tales como materiales,

software, personas, datos, procesos y procedimientos (Reix, 1998).

En general, los sistemas de informacion tienen la finalidad de mejorar la
planificacion, el control, la organizacion y la realizacién de los procesos y la toma de
decisiones en las empresas (Walsham, 1993). Béasicamente, un sistema de
informacion realiza cuatro actividades: recolectar, almacenar, procesar 0 manipular
y comunicar datos e informacion (Diaz, 2010). Y se implementa con el fin de cumplir

tres objetivos principales dentro de la organizacion:

e Brindar informacion a los usuarios que ayude a la toma de decisiones.

e Lograr mayor eficiencia operativa mediante la automatizacioén de procesos.

e Aumentar las ventajas competitivas derivadas de su utilizacién (Piattini,
2000).

Mediante una adecuada implementacion del Sistemas Informacion y el
cumplimiento de estos tres objetivos basicos, una compafiia crea valor, mejora su
operatividad, obtiene buenas relaciones con clientes y proveedores y aumenta sus
capacidades, para lograr mayor ventaja competitiva y garantizar su supervivencia
en el mercado (Laudon & Laudon, 2008). En adicion, un Sl bien implementado
puede permitir beneficios potenciales como un mejor analisis y comprension de los
procesos y los fendmenos empresariales, para lograr asi la formulacién de politicas
o estrategias puntales, y un mejor compromiso con los grupos de interés (Barr &
Sharda, 1997).
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Un sistema de informacion es la integracion de tres componentes: humano,
tecnologico y organizacional. A partir de esto, la informacién presenta tres niveles o
estados: el primero son los datos, que pueden ser procesados automaticamente por
una aplicacion, en la etapa de entrada. Estos datos son convertidos en informacion,
la cual debe ser interpretada correctamente por un individuo. Por ultimo, La
informacion se convierte en conocimiento cuando el usuario entiende, analiza y

utiliza esta informacion para el bien de la organizacion (Reyes, 2004).

Para el desarrollo de esta investigacion se pretende modelar la recreacion de un
ERP (Enterprise Resources Planning, por sus siglas en inglés), el cual se define
como un sistema integral de gestion empresarial que esta disefiado para modelar y
automatizar la mayoria de procesos en la empresa, integrando las areas principales
de una organizacion: contabilidad, produccién, mercadeo, compras, logistica, etc.
El sistema de informacion se estructura a través de “moddulos” o segmentos
integrales. La misién del ERP es facilitar la planificacion de todos los recursos de la

empresa (Kumar & Hillegersberg, 2000).

La definicion anterior es una de las razones por lo cual se decide escoger esta
herramienta, asimismo porque un ERP unifica y ordena toda la informacion de la
empresa en un solo lugar; de este modo, cualquier suceso queda a la vista de forma
inmediata, posibilitando la toma de decisiones de forma mas rapida y segura (Kumar
& Hillegersberg, 2000).

1.7.3 Definicion del concepto de Modelo

Dentro de la reflexion entre la tecnologia y la ciencia, el término en plural “modelos”
es definido en su esencia como representaciones concretas e iconicas de una
realidad, que ayudan a orientar nuestro conocimiento y nuestra accion a través de
la tecnologia y que pueden basarse e incorporar teorias para su construccion. Los

modelos nos permiten saber como actuar, al ser herramientas o instrumentos
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intelectuales que pretenden ayudarnos a satisfacer nuestros intereses en una
situacién especifica. Los modelos tecnoldgicos no intentan descubrir o sefalar las
posibles causas reales de los fendmenos, sino sugerir cuales pueden ser los modos
mas adecuados de intervencion en relacion con nuestras problematicas, intereses
0 necesidades, gracias a los disefios que incorporan de manera funcional
(Broncano, 1995). Adicionalmente, el termino modelo se utiliza para designar ciertos
objetos, por ejemplo, algoritmos matematicos o programas informaticos, siendo
también un especie de herramienta intelectual. Estos objetos intentan adoptar
muchas veces formas iconicas, y suelen referirse a situaciones concretas en

relacion con disefios previos (Liz M., 1995)

En otro contexto se incluye la expresién “modelos conceptuales”, los cuales
describen los conceptos y los términos de un lenguaje y cOmo estos conceptos y
términos se relacionan légicamente entre si, proporcionan un punto de vista

simplificado (conceptual) de elementos en el mundo real (Carlson, 2006).

De estas definiciones anteriores del constructo “modelo”, aunque todas tienen una
relacion y utilidad, se decide adoptar de manera definitiva para el presente modelo
la primera definicion dada por (Broncano, 1995). Principalmente porque, el modelo
conceptual de Sl a desarrollar incorpora disefios funcionales, que pretenden sugerir
cuales pueden ser los modos mas adecuados de intervencion en relacion con la
problematica, ademas los “modelos” a disefiar ayudan a orientar el conocimiento y

la accion respecto al problema y e incorporan teorias para su construccion.

1.7.4ADEFINICION Y USO DE UML (UNIFIED MODELING LANGUAGE)

El Lenguaje Unificado de Modelado (UML) es una técnica para la especificacién de
sistemas en todas sus fases. Este ha sido desarrollado por los mas importantes

autores en materia de Analisis y Disefio de Sistemas y ha sido usada con éxito en
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sistemas hechos para toda clase de industrias alrededor del mundo: Salud, Bancos,

Comunicaciones, Aeronautica, Finanzas, etc.

Sin lugar a dudas OOAD (Object Oriented Analysis and Design), implementado con
UML (Unified Modeling Language), es la metodologia mas avanzada en la
actualidad. Esta metodologia introduce los Casos de Uso, una poderosa
herramienta para reducir los riesgos en la definicion de requerimientos de sistemas
nuevos. Los Casos de Uso sirven como columna vertebral del proceso de desarrollo
de aplicaciones y tienen como objetivo garantizar que los resultados se ajusten

completamente a las expectativas de los usuarios finales.

El Lenguaje Unificado de Modelado (UML). Analiza los diagramas que componen
UML y ofrece acercamientos a casos de uso guiados sobre como estos diagramas
se usan para modelar sistemas. También trata los mecanismos de extensibilidad de

UML, los cuales permiten ampliar su notacion y su semantica.

UML: Es un lenguaje gréafico para visualizar, especificar, construir y documentar un
sistema de software. UML ofrece un estandar para describir un "plano” del sistema
(modelo), incluyendo aspectos conceptuales tales como procesos de negocios y
funciones del sistema, y aspectos concretos como expresiones de lenguajes de
programacion, esquemas de bases de datos y componentes de software

reutilizables.

El punto importante para notar aqui es que UML es un "lenguaje" para especificar y
no un método o un proceso. UML se usa para definir un sistema de software; para
detallar los artefactos en el sistema; para documentar y construir -es el lenguaje en
el que esta descrito el modelo. UML se puede usar en una gran variedad de formas
para soportar una metodologia de desarrollo de software (tal como el Proceso
Unificado de Rational) -pero no especifica en si mismo qué metodologia o proceso

usar.
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1.7.4.1 ;PARA QUE SIRVE UML?

UML sirve para hacer modelos que permitan:

. Visualizar como es un sistema 0 como queremos que sea.

. Especificar la estructura y/o comportamiento de un sistema.
. Hacer una plantilla que guie la construccion de los sistemas
. Documentar las decisiones que hemos tomado.

El modelado sirve no solamente para los grandes sistemas; aln en aplicaciones de
pequefio tamafio se obtienen beneficios de modelar, sin embargo, es un hecho que
entre mas grande y mas complejo es el sistema, el modelado juega un papel mas
importante. Esto se debe a una razén simple: “Hacemos modelos de sistemas

complejos porque no podemos entenderlos en su totalidad”

Hay limites para el entendimiento de la complejidad. A través del modelado

reducimos el &mbito del problema de estudio al enfocar solo un aspecto a la vez.

UML puede ser usado extensivamente en: Recopilacién de requerimientos, Analisis
de aplicaciones, Disefio de sistemas, en pruebas, en implementacion, en
reingenieria y practicamente en cualquier actividad de desarrollo que sea
susceptible de ser modelada.

Cabe aclarar que aunque UML es orientado a objetos preferentemente, es Util en
cualquier modelo tecnolégico ya que es independiente de lenguajes de

programacion o tecnologia determinada.
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1.7.4.2 ; PORQUE ES IMPORTANTE UML?

Esta consolidado como el lenguaje estandar en el andlisis y disefio de sistemas de
computo. Mediante UML es posible establecer la serie de requerimientos y
estructuras necesarias para plasmar un sistema de software previo al proceso

intensivo de escribir codigo.

En otros términos, asi como en la construccion de un edificio se realizan planos
previo a su construccion, en Software se deben realizar disefios en UML previa
codificacion de un sistema, ahora bien, aunque UML es un lenguaje, éste posee
mAs caracteristicas visuales que programéaticas, mismas que facilitan a integrantes
de un equipo multidisciplinario participar e intercomunicarse facilmente, estos
integrantes siendo los analistas, disefiadores, especialistas de area y desde luego

los programadores.

1.7.4.3 Beneficios de esta tecnologia.

Los beneficios son claros al ocupar este lenguaje de modelamiento:

Mejores tiempos totales de desarrollo (de 50% o mas). En la mayoria de
organizaciones hoy en dia el tiempo que pasa desde que un proyecto arranca hasta
gue se estabiliza es mas del doble de lo planeado originalmente. Con el uso de UML
las fases de andlisis y disefio consumiran mayor tiempo, pero el tiempo de
construccion, implantacién y estabilizacion se reducen drasticamente debido a que

no hay correcciones mayores en las fases de mayor impacto de un proyecto.
Mejor calidad. El uso de UML hace indispensable la participacién del usuario en la

definicion de requerimientos y por lo tanto mejora considerablemente el apego del

sistema a las necesidades de sus usuarios. El mantenimiento correctivo se reduce
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drasticamente (hasta un 80% con respecto a un sistema hecho sin metodologia).

Algo similar ocurre en los proyectos de reingenieria.

Mejor soporte a la planeacion y al control de proyectos. Al existir entregables
definidos y estandarizados en las distintas fases de un proyecto y al ser éstos
revisables y certificables por gente distinta del autor, tenemos que los planes de
trabajo pueden ser facilmente creados y corroborados en avance. Lo que permite

tomar decisiones a tiempo.

Mayor independencia del personal de desarrollo. Al tener documentadas las
aplicaciones en un lenguaje estandar, podemos mover al personal de una aplicacion
a otra sin correr altos riesgos y sin depender del conocimiento personal de las

aplicaciones.

Mayor soporte al cambio organizacional, comercial y tecnolégico. Un modelo
permite cuantificar el impacto de un cambio antes de hacerlo y permite ensayar

distintos enfoques de solucion. Con UML un cambio se puede hacer primero en
papel.

Alto reuso. Los productos de un desarrollo pueden ser usados en otro. Se pueden
crear componentes reusables que con la difusibn y administracion adecuadas

minimizaran costos y errores.
Minimizacidbn de costos. Los puntos antes mencionados tienen un impacto

econémico que generalmente tiende a ser proporcional al tamafio de la

organizacion.
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1.7.4.4SERVICIOS NECESARIOS PARA IMPLANTAR ESTA TECNOLOGIA.

Aunque varia un poco de organizacién a organizacion los servicios de apoyo
necesarios para la implantacion de esta tecnologia, podemos mencionar los

siguientes:

Consultoria para la Planeacién. Cuando las areas involucradas son muchas, el
impacto de la introduccién de esta tecnologia requerird una planeacién adecuada,
este proceso debe ser hecho por la organizacién y apoyado por un equipo con

experiencia en la administracién de este cambio.

Capacitacion. Las técnicas involucradas pueden ser aprendidas directamente de los
libros y manuales de UML, sin embargo el tiempo necesario puede ser prohibitivo.
Un servicio de capacitacion de alta calidad generara la cultura basica para el 6ptimo
aprovechamiento de la tecnologia. Capacitacion en UML, Analisis y Disefio de

aplicaciones es sugerida.

Mentoring. El desarrollo de proyectos pilotos de Desarrollo, Documentacion o
Reingenieria debe ser apoyado por uno o mas expertos en el uso de UML que
aseguren gue el equipo adquiere el conocimiento practico del uso de UML y agilicen

Su uso.

Control de Calidad. Una vez que un equipo ya ha aprendido el uso de UML es sano
contar con un staff de control de calidad externo (y experto) que certifique la calidad
de los productos y genere gente con éste perfil hacia el interior de la organizacion.
Este servicio también puede ser util para controlar la calidad de los desarrollos

efectuados por empresas externas
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1.7.4.5ELEMENTOS DE UML

Diagrama de casos de uso

Los diagramas de casos de uso describen las relaciones y las dependencias entre
un grupo de casos de uso y los actores participantes en el proceso.

Es importante resaltar que los diagramas de casos de uso no estan pensados para
representar el disefio y no puede describir los elementos internos de un sistema.
Los diagramas de casos de uso sirven para facilitar la comunicacién con los futuros
usuarios del sistema, y con el cliente, y resultan especialmente Utiles para
determinar las caracteristicas necesarias que tendré el sistema. En otras palabras,
los diagramas de casos de uso describen qué es lo que debe hacer el sistema, pero

no cémo.

Diagrama de clases

Los diagramas de clases muestran las diferentes clases que componen un sistema
y como se relacionan unas con otras. Se dice que los diagramas de clases son
diagramas “estaticos” porque muestran las clases, junto con sus métodos y
atributos, asi como las relaciones estaticas entre ellas: qué clases “conocen” a qué
otras clases o0 qué clases “son parte” de otras clases, pero no muestran los métodos

mediante los que se invocan entre ellas.

Diagramas de secuencia

Los diagramas de secuencia muestran el intercambio de mensajes (es decir la forma
en que se invocan) en un momento dado. Los diagramas de secuencia ponen
especial énfasis en el orden y el momento en que se envian los mensajes a los

objetos.
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En los diagramas de secuencia, los objetos estan representados por lineas
intermitentes verticales, con el nombre del objeto en la parte mas alta. El eje de
tiempo también es vertical, incrementandose hacia abajo, de forma que los
mensajes son enviados de un objeto a otro en forma de flechas con los nombres de

la operacion y los pardmetros.

Diagramas de colaboracién

Los diagramas de colaboracion muestran las interacciones que ocurren entre los
objetos que participan en una situacion determinada. Esta es mas o menos la misma
informacion que la mostrada por los diagramas de secuencia, pero destacando la
forma en que las operaciones se producen en el tiempo, mientras que los diagramas

de colaboracion fijan el interés en las relaciones entre los objetos y su topologia.

En los diagramas de colaboracién los mensajes enviados de un objeto a otro se
representan mediante flechas, mostrando el nombre del mensaje, los parametros y
la secuencia del mensaje. Los diagramas de colaboracion estan indicados para
mostrar una situacioén o flujo programa especificos y son unos de los mejores tipos
de diagramas para demostrar o explicar rapidamente un proceso dentro de la légica

del programa.

Diagrama de estado

Los diagramas de estado muestran los diferentes estados de un objeto durante su

vida, y los estimulos que provocan los cambios de estado en un objeto.

Los diagramas de estado ven a los objetos como maquinas de estado o automatas

finitos que pueden estar en un conjunto de estados finitos y que pueden cambiar su
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estado a través de un estimulo perteneciente a un conjunto finito. Por ejemplo, un

objeto de tipo NetServer puede tener durante su vida uno de los siguientes estados:

. Listo

. Escuchando
. Trabajando
. Detenido

Y los eventos que pueden producir que el objeto cambie de estado son

. Se crea el objeto

El objeto recibe un mensaje de escucha

. Un cliente solicita una conexion a través de la red
. Un cliente finaliza una solicitud

. La solicitud se ejecuta y ser termina

. El objeto recibe un mensaje de detencién

. Etc.

Diagrama de actividad
Los diagramas de actividad describen la secuencia de las actividades en un sistema.

Los diagramas de actividad son una forma especial de los diagramas de estado,

que Unicamente (0 mayormente) contienen actividades.
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1.7.4.5Elementos

Clase

Tostadora

gnoBandejas
Scolar

Stostar()

Describe un conjunto de
objetos que comparten
los mismos atributos,
métodos, relaciones y
semantica. Las clases
implementan una 0 mas
interfaces.

Clase activa

Tostadora

gnoBandejas
golor

Stostar])
ScomprobarTempl)

Se trata de una clase, en
la que existe procesos 0
hilos de ejecucion
concurrentes con otros
elementos. Las lineas
del contorno son mas
gruesas que en la clase
“‘normal”

no-HdzZzmZmrm

Interfaz

O

Interfaz

Agrupacion de métodos
u operaciones que
especifican un servicio
de una clase o
componente,
describiendo su
comportamiento,
completo o parcial,
externamente visible.
UML permite emplear un
circulo para representar
las interfaces, aunque lo
mas normal es emplear
la clase con el nombre
en cursiva.

nmrr>»CHOCITAHWLM

Colaboracion

Colaboracion

Define una interaccion
entre elementos que
cooperan para
proporcionar un
comportamiento mayor
gue la suma de los
comportamientos de sus
elementos.
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Caso de uso

-

Caso de Uso

Describe un conjunto de
secuencias de acciones
gue un sistema ejecuta,
para producir un
resultado observable de
interés. Se emplea para
estructurar los aspectos
de comportamiento de
un modelo.

Componente

Comp

Parte fisica y por tanto
reemplazable de un
modelo, que agrupa un
conjunto de interfaces,
archivos de cdodigo
fuente, clases,
colaboraciones y
proporciona la
implementacion de
dichos elementos.

Nodo

Elemento fisico que
existe en tiempo de
ejecucion y representa
un recurso
computacional con
capacidad de procesar.

Elementos
de
comportamien
to

Interaccion

Interaccion

Comprende un conjunto
de mensajes que se
intercambian entre un
conjunto de objetos,
para cumplir un objetivo
especifico.

Maquinas
de
estados

Especifica la secuencia
de estados por los que
pasa un objeto o una
interaccion, en
respuesta a eventos.

Elementos
de
agrupacion

Paquete

]

Faguete

Se emplea para
organizar otros
elementos en grupos.
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Elementos
de
notacion

Partes explicativa de

Mata UML, que puede
Nota describir textualmente

cualquier aspecto del
modelo

Tabla: Elementos de construccion en UML —fuentes de informacion (Miguel
Arregui) manual UML2004

Relaciones

Dependencia

Es una relacién entre dos elementos,
tal que un cambio en uno puede
afectar al otro.

Asociacion

Es una relacién estructural que resume
un conjunto de enlaces que son
conexiones entre objetos.

Generalizacion

Es una relacion en la que el elemento
generalizado puede ser substituido por
cualquiera de los elementos hijos, ya
que comparten su estructura y
comportamiento.

Realizacion

Es una relacion que implica que la
parte realizante cumple con una serie
de especificaciones propuestas por la
clase realizada (interfaces).

Tabla: Elementos de relacion en UML-fuentes de informaciéon (Miguel
Arregui) manual UML2004
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Diagramas

Z>rrrmooZ<

>V CHOCXHTHwMm

Clases

Clase1

Clasez

L

L

Clazel

Clazsed

Muestra un conjunto de
clases, interfaces y
colaboraciones, asi como
sus relaciones, cubriendo la
vista de disefio estatica del
sistema.

Objetos

Anélogo al diagrama de
clases, muestra un conjunto
de objetos y sus relaciones,
pero a modo de vista
instantdnea de instancias de
una clase en el tiempo.

Componentes

[ ]

Pagquete

$ Comp1

Muestra la organizacion y
dependencias de un conjunto
de componentes. Cubren la
vista de implementacion
estatica de un sistema. Un
componente es un modulo
de cddigo, de modo que los
diagramas de componentes
son los analogos fisicos a los
diagramas de clases.

Despliegue

Dizp ‘ DiapZ |

cP CPUz

Muestra la configuracion del
hardware del sistema, los
nodos de proceso y los
componentes empleados por
éstos. Cubren la vista de
despliegue estética de una
arquitectura.

Casos de
Uso

P,

fetorl Cazel

Caszo?

R

Aotor

Muestra un conjunto de
casos de uso, los actores
implicados y sus relaciones.
Son diagramas
fundamentales en el
modelado y organizacion del
sistema.
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Secuencia

Z>rrrmooZ<Z

Od4dzmMm—-—X<2>»H4X00UTZ00O

Colaboracioén

Son diagramas de
interaccién, muestran un
conjunto de objetos y sus
relaciones, asi como los
mensajes que se
intercambian entre ellos.
Cubren la vista dinamica del
sistema. El diagrama de
secuencia resalta la
ordenacion temporal de los
mensajes, mientras que el de
colaboracion resalta la
organizacion estructural de
los objetos, ambos siendo
equivalentes o isomorfos. En
el diagrama de colaboracion
de la figura de la izquierda,
se puede ver que los
elementos graficos no son
cajas rectangulares, como
cabria esperar, y en su lugar
encontramos sus versiones
adornadas. Estas versiones
tienen como finalidad
evidenciar un rol especifico
del objeto siendo modelado.
En la figura encontramos de
izquierda a derecha y de
arriba abajo un Actor, una
Interfaz, un Control (modela
un comportamiento) y una
Instancia (modela un objeto
de dato).




.\‘ E(‘“\V Muestra una maquina de
e fj[ L testac?o_s, con sus estados,
S ransiciones, eventos y
Estados & actividades. Cubren la vista
dindmica de un sistema.
Modelan comportamientos
reactivos en base a eventos.
Entidad] Entidadz Tipo especial de diagrama de
I estados que muestra el flujo
C = = " de actividades dentro de un
® i 4> sistema.
Actividades i !

Tabla: Diagramas de UML —fuentes de informaciéon (Miguel Arregui) manual

UML2004

1.8 DISENO DE LA EJECUCION

1.8.1 Tipo de metodologia

La presente investigacion es de tipo: Descriptiva y aplicada, porque se utilizara

técnica para la especificacion de modelado de sistemas tecnologicos de la

informacion para luego aplicarla a través de un sistema informatico y descriptiva

porque se analizara los datos recogidos a través de nuestro instrumento de

recopilacion para luego procesarlo a través de cuadros estadisticos que luego seran

explicado en funcién de nuestras variables independientes y dependientes.
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M — O
M: Sistema Informatico
O: Proceso de Facturacion

1: inventario

1.8.2Poblacion y Muestra:

La poblacion de investigacion esta constituida por los trabajadores de la empresa
He somanti Ltda. con un total de 3 trabajadores.

1AImacenista

1Gerente de mercadeo y ventas

lasesor comercial

1.8.3Muestra.

La muestra esta conformada por la misma cantidad de personas de la poblacion (3

trabajadores), con un margen de error del 0%.

1.8.4Técnica, Instrumentos, fuentes e informantes

Técnicas:

Las técnicas que se aplic6 en el trabajo de investigacion fueron los siguientes:
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Encuesta: Sirvid para conocer la aceptacion de los trabajadores ante la iniciativa
de la implementado de un Sistema Informético para mejorar el Proceso de ventas

en la y control de inventario.

Instrumentos

Cuestionario de entrevista estructurada: Nos permiti6é como se percibe el control
de llenado del usuario, asi como el grado de confianza para el desarrollo del modelo

Forma de Anélisis de Informacién

Los resultados cuantitativos permitieron el analisis cualitativo de los resultados
referidos para el modelo de proceso de ventas y control de inventario lo que nos
permiti6 discutir los resultados obtenidos, como fundamento base de lo
establecido en el marco teérico de este proyecto.

1.8.4Metodologia de Desarrollo
A. Fases del disefio del modelado
a. GESTIONAR DE SISTEMAS
e En primer lugar se debe definir los pardmetros base para los
funcionamientos del sistema.
e Cada empleado tendra asignado una cuenta de usuario del sistema
segun sus funciones y cargos.
e Habra una persona encargada del mantenimiento de este modulo
e La contrasefa de los usuarios por seguridad tendra que ser formado

por letras y nimeros.

e EIl administrador definira la informacion que es la correcta y velara por

integridad
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1.8.5 CONTROLAR VENTAS

El cliente podré realizar pago solo con efectivo
Se registran los clientes que se crean necesario segun disposicion
de la administracion.

Los reportes de ventas se deben generar al final de cada turno.

b. CONTROLAR ALMACEN

Se debe controlar el llenado del kardex.

Se deben controlar las fechas de entradas y salida de bienes a
almaceén.

Para sacar un producto de almacén debe haber un pedido de bienes.
Se debe alertar la ausencia de stock de producto y realizar el
requerimiento de compra para posteriormente hagan un pedido a
proveedores.

Todo producto debe estar estrictamente controlado en cuanto a fecha

de vencimiento, registrd de sanidad y estimar por prioridades.

c. MODELO DE NEGOCIO

a.

b.

IDENTIFICACION DE ACTORES
e Clientes
e Proveedores
e Administrador
e Vendedor

e Almacenero

IDENTIFICACION DE CASOS DE USO DEL NEGOCIO
e (Gestidon de Sistemas
e Control de Ventas

e Controlar Almacén
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Figura N° 1: MODELO DE CASOS DE USO

v

Gestionar sistema \

Vendedor

01—k

) Controlar ventas N
Clignte Administradar Empleados

91

Controlar almacen

Almacenero

Fuentes de elaboracién propias

Especificaciones Casos de Uso del Negocio

A. GESTIONAR SISTEMA

e Descripcion
Se tendra en cuenta que se contara con un responsable el cual

velara por el rendimiento efectivo del sistema. Asimismo, quien
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brindara soporte a las acciones administrativas propias del

sistema.

e Objetivos

Almacenar informacion base

e Responsables
Administrador

B. CONTROLAR VENTAS

Descripcién

Es el caso de uso del negocio que permite ingresar y modificar los clientes, es donde
brinda el soporte al proceso de ventas en si que realizan diariamente la entidad.
Puesto que con este componente se registran las ventas y el ingreso de dinero en

caja. Ademas, permitira realizar reportes diarios de las ventas realizadas.

e Objetivos

Almacenar ventas diarias

e Responsable
Cliente
Administrador
Vendedor

C. CONTROLAR ALMACEN

e Descripcién
Es el caso de uso del negocio que permite controlar de flujo de
entradas y salidas de productos de almacén, asimismo
permite controlar el stock de los mismos para asi realizar

requerimientos de pedidos a proveedores
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e Objetivos
Permite controlar el stock de los productos

e Responsables

Almacenista

Figura N° 3: Modelo de Objetos GESTIONAR SISTEMA

€ O

Tipo _doocumsnto

Regi TD¥Modificar D¥Buscai D

ifcarE/BuscsE

Administador

RegisrarihMAtod ez M/Busce UM ifoatAT PiBuarATP

RegistrarATP/M

Q Tipo_Pmducto_Servi

Unidad medida

Figuras N° Fuentes de elaboracion propias
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Figura N° 4: Modelo de Objetos CONTROLAR VENTAS

Q)
>3 0

ReglsrarACKDANCaACRISEAC

Tipo_cocamenio
2o Eterta Ol / \\ B&;S!A ViD
FegisraDVileaca iBuscay

EBusarDV/

BIszrAVE :

empizztie

Figuras N° Fuentes de elaboracién propias
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Figura N° 4: Modelo de Objetos CONTROLAR ALMACEN

Entrada Aimacen lj

[Inidad de Medida

BuscgrUM
Tipo Entrada_salida car TES
BuscarE
Empleados
BuscarP @
Producio k uscar TP
Asistente almacensm
Registrarc SNl
RegistrarDESMoglificarDESBuscarDES
g Tipo Produdo
sevicio

Entrada _Salida
Detalle Entrada_%Salida

Figuras N° Fuentes de elaboracién propias
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Figura N° 5: Modelo entidad relacion de base de datos
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Figuras N° Fuentes de elaboracién propias

66

Y idstrpaon
nombreclente
produdo
fechatntrega
donicioentrega
horaentrega
dlendon
tetfonoentregs
{ddocumento
ndocumento

isi-

FecharCucks
Idpage

wloncuets
fechapagy

festruduradon




Figura N°: Modelo de Casos de uso de requerimiento GESTIONAR SISTEMA

K_/b i‘\_./)
Buscaremplemv /Bmwwum
\emc» ’ 'é s
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RegstarEmpleado

\ RegistrarUnidad de medida
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N’ Registrar Tipo Produdo N~

RegistarTpode Clents A s'\-‘/-
|

«ﬁ; Buscar Tigo de Documenb
{

L
Buscar Tipo Producio _SEIVICO

Figuras N° Fuentes de elaboracién propias
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Figura N° 7: Modelo de Casos de uso de requerimiento CONTROLAR
VENTAS

X

Cliente

Figuras N° Fuentes de elaboracién propias
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Figura n°® 8: modelo de casos de uso de requerimiento controlar almacén
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Fases de Elaboraciéon
Diagrama de Elaboracion SISTEMA
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Figura N° : Modelo de Colaboracion: CONDICION DE EMPLEADO

2: Avlitar Edicion(True)
4: Validar( )

9 Avlitar Edicion(False)
10: Awlitar Edicion(True )
16: Validar( )

20: Avlitar Edicion(False)
21: Avlitar Edicion(False)

1: BtnNuewo( )
3: BinGuardar( )
8: BinModificar( )
14: BinGuardar( )

19: BinCancelar( ) 15: Modificar( )

5: Registrar( )
11: Buscar()

CE : Empleados

—_—
M
i |
—> | / \ —
[
U 7:Mensaje ('Agregm

FmRE : FrmRegistrar Empleado 13: Mostrar Datos( )

A Administrador
e —— 18: Mensaje (‘Actualizado’)

Fuente: Elaboracion Propia
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12: PK_Empleados37( )

17: PK_Empleados37( )
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Figura N° 10: Modelo de Colaboracion: REGISTRAR TIPO_CATEGORIA

2: Avlitar Edicion(True)
4: Validar( )
8; Avitar Edicion(False)
10: Aulitar Edicion{True)
15: Validar()
19: Aviitar Edicion(False)
21: Avlitar Edicion(False)
1:BiNueto() —>
3 BinGuardar()
9: BinModificar( ) 5: Registrar(
14: BnGuardar( ) 11: Buscar()
20: BtnCancglar() | 16: Modificar()
[
U —
! je("A
A: Administrador FrmRTP; FrmRegistrar Categoria Im"salig:%:::fo?m()
r— 18: Mensaje("Actualizado”)

Fuente: Elaboracion Propia
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6: PK_Categoria36()

12:Tipo_Categoria36()

17:Tipo_Categoria36()
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Figura N° 11: Modelo de Colaboracion:

2: Avilitar Edicion(True)
4: Validar( )

8: Avlitar Edicion(False)
10: Avilitar Edicion(True)
15: Validar( )

19: Avlitar Edicion(False)
21: Avlitar Edicion(False)

REGISTRAR UNIDAD_MEDIDA

1: BinNuewo( )
35&‘?333?"“&)) ’/\‘ 5:Registrar()
; ifical [ :Registra
14: BnGuardar() [ \ 11:Buscar( )
20: BinCancelar( ) 16: Modificar( )
— 1 (/ —= U 'dC(:J T/:ed'd
nida ida
% ol ML
7: Mensaje (‘Agregado’)

6: PK_Unidad_Medida35( )

12: PK_Unidad_Medida35( )

17: PK_Unidad_Medida35( )
—>

A Administrador FmRUM: FrmRegistrar Unidad_Medida 13: Mostrar Datos ()

18: Mensaje (‘Actualizado’)

Fuente: Elaboracion Propia
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Figura N° 12 Modelo de Colaboracion GENERAR_REPORTES VENTAS

3: Buscar() 4: PK_Clientes26()
> 00 —
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Figura N° Modelo de Colaboracion MOSTRAR_PRODUCTO
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Figura N° 14 Modelo de Colaboracion REGISTRAR_CLIENTE
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Figura N° 15 Modelo de Colaboracién REGISTRAR_VENTA
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Fuente de Elaboracién Propia
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Figura N° 16 Modelo de Colaboraciéon REGISTRAR_PRODUCTO _ SERVICIO

i 18: PK_Productodd
17: Registrar( ) 33 PK:ProauctoME {
40: Modificar( ) 41: PK_Productod4( )
oL cP: S
= 22 Tl
: &
N \Tp.muucm

B

2: Avliitar Ediclon(True) 3: Buscar( ) 4: PK_Unidad_Medida3s( ) \
16: Villdar, ) I - e

26: Avllitar Ediclon(False) — CUM: S i LA i SO S

28: Avllitar Ediclon(True) T Unidad_Medida
32V 5: Mostrar Unidad Medidal )

TUM : Unidad_Medida

1: BtnNuevo( 8
15: BtnGuardar( )
27: BtnModticar| )
20; Btneuscaqs
38: BnGuardar( )
44; BtnCancelar( )

—

6: Buscar( ) 7: PK_Proveedores3g( )

= e —————1

X

A - Administrador

&
8: Mostrar Proveedor( ) sy,

9: Buscar( ) 10: PK_ Categorla | )
— —

= - i

11: Mostrar Categorla ik

g SO, S

21: PK_Detalle_Proveedord3( )

. \-\\
Jso: Parametros| ) 22:&(1 ue) ke COP: >
31: Show( ) Detalle Proveedor I |

TOP : Detalle_Proveedor

32: Buscar( )
—

-
34: Mostrar Datos( )
FrmB : FrmBuscar
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Figura N° 17 Modelo de Colaboracion REGISTRAR_PROVEEDOR
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Figura N° 18 Modelo de Colaboracion CONTROLAR_PRODUCTO
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Figura N° 19 Modelo de Colaboracion GENERAR_REPORTE_ALMACEN
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81

TES : Entrada_Salida

TP Producto _Aquier



Figura N° 20 Modelo de Colaboracion REGISTRAR_ENTRADA
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Figura N° 21 Modelo de Colaboracion REGISTRAR_SALIDA
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MODELO DE SECUENCIA

GESTIONAR SISTEMA

Figura N° 22 Modelo de Secuencia REGISTRAR_EMPLEADO
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Figura N° 23 Modelo de Secuencia CONTROLAR_PRODUCTO
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Figura N° 24 Modelo de Secuencia GENERAR_REPORTE_ALMACEN
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86



1.9DESCRIPCION DE RESULTADOS

1.9.1Resultados para la aplicacion del PRE-TES del modelo desarrollado

1) ¢Qué procesos realiza con mayor frecuencia en la empresa He somanti Ltda
Seleccione una alternativas?

2) ¢Qué procesos realiza con mayor
frecuencia en el departamento de
mercadeo y venta empresa He fi hi%
somanti Ltda Seleccione una
alternativas?

ventas 2 67%

compras 1 33%
control de almacén 0 0%
reportes 0 0%
total 3 100%

Fuentes de elaboracion propias

Grafico N2 01
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0% T T T T

ventas compras contol de reportes
almacen

Fuentes de elaboracion propias
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Descripcion:

En el siguiente cuadro podemos ver que las personas encuestadas respondieron
que el (67%) utilizan proceso de ventas y el (33%) respondieron que utilizan

proceso de compras con mayor frecuencia y el (0%) respondieron que no.

3) ¢Sabe que es un sistema informatico?

Tabla
¢, Sabe que es un sistema informético? fi hi%
Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL 3 100%
Grafico N2 02
100% -
80% -
60% - " hi%
40% -
20% -
A
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Sl NO
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Descripcion:
En el siguiente cuadro podemos ver que la mayoria de las personas encuestadas

respondieron que el (100%) si conocen un sistema informatico.

4) ¢Ha utilizado alguna vez un sistema informatico?

JHa utiIizadp algur]a_ Vez un sistema fi hi%
informatico?
Sl 0 0%
NO 3 100%
Total 1 100%

Grafico N206

100% -
80%
00% 1 / = hi%
40%
20% -
0% . .
s NO

Descripcion:
En el siguiente cuadro podemos ver que el (100%) de las personas encuestadas

respondieron que no utilizaron un sistema informatico y el (0%) ninguno.




1) ¢Cuéanto tiempo cree usted que tarda en brindar informacion de sus reportes
de ventas diarias con un sistema manual?

¢, Cuanto tiempo cree usted que tarda en
brindar informacién de sus reportes de ventas fi hi%
diarias con un sistema manual?
Un Minuto 0 0%
Una Hora 3 100%
Mas a de una Hora 0 0%
Total 3 100%
Grafico N2 08
100% -
80% -
60% -
® hi%
40% -
20% -
A A
0% . . .
Un minuto Una hora Mas de una Hora
Descripcion:

En el siguiente cuadro podemos ver que las personas encuestadas
respondieron que el (0%) tardan un minuto en brindar informacion y el (100%)
respondieron que tardan en brindar informacion una hora en sus reportes de

stock de sus productos y equipos de alquiler
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

RESPONSABILIDADES

Por tal motivo después de socializado el modelo es responsabilidad de la gerencia
general destinar los recursos Administrativos y financieros requeridos para tal fin y

como tal sus funciones son:

e Establecer una agencia para el desarrollo de software o contratar un grupo
de ingenieros para su desarrollo.

e Adoptar y poner en marchas las medidas determinadas por el modelo UML
expuesto en la socializacion de acuerdo a los requerimientos del mismo

e Designar a los responsables de la administracion del sistema de
informacion.

e Proporcionar los medios necesarios para el normal desempefio del sistema
a desarrollar

e Disefiar y ejecutar los programas de capacitacion en lo referente a al
manejo del sistema de informacion a implementar

Es responsabilidad de la gerencia de mercadeo y ventas

e Llevar registros y estadisticas de los resultados de salida del sistema de
informacion a desarrollar.
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CONCLUSIONES

En la Empresa He Somanti Ltda se logr6 ante todo persuadir y por consiguiente, el
apoyo financiero de la Gerencia, lo que genero la posibilidad de cumplir la totalidad
de los objetivos, pues se pudo ejecutar los primeros pasos respecto para avanzan
en el posterior desarrollo del sistema de informacion para la gestion y control del
inventario ademas el inicio de las gestiones para realizar las mejoras en cuanto a
requerimiento de capacitacion para los empleado en la utilizacion de herramienta
back office con esto logrando sensibilizar sobre uso de estas herramientas muy
utiles hoy dia en el mundo empresarial fundamentado a los mismo empleado hacia
mejores practicas en uso de herramientas informéaticas mejorando con esto los

tiempos de respuesta frente a la atencion de los cliente .

Evidentemente la propuesta, fue aceptada con agrado, dando como resultado los
estudios preliminares para la adopcién de los cambios como tal.
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ALCANCES DE LA PRACTICA

La realizacion de la practica en la sociedad de mantenimiento industrial He Somanti
Ltda - me permiti6 establecer mis conocimientos respectivos al Talento Humano
adquiridos durante el proceso de formacion académica durante el proceso de la
practica empresarial, lo que, me genero el aprendizaje continuo del actual mundo
laboral, logrando adaptacién a la organizacioén, la capacidad de integracion al grupo
de trabajo, en sintesis un complemento a la vida profesional y personal. Por otro
lado las habilidades desarrolladas y exploradas en He Somanti Ltda como el
entusiasmo la capacidad de gestion, la iniciativa, la calidad del trabajo, lograron
abrirme las puertas, con la contratacion por la agencia de desarrollo de software
Lahendus Company sas en el departamento de calidad como consultor de
soluciones informaticas empresariales para programa de sensibilizaciéon de uso de

herramientas digitales.

Indudablemente se puede observar que el modelo da los inicios al desarrollo y luego
implementacion de sistema de informacion de gestion de facturacion y control en la
empresa He somanti y aprobacion por la agencia de desarrollo de software
Lahendus company fueron acogidos agradablemente lenguaje UML y el manejo de
los conceptos de la programacién orientadas a objetos, propiciaron que el desarrollo

del sistema sea entendible, sostenible. Incremental.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda tener en cuenta el uso del software como alternativa de
desarrollo del sistema, para asi beneficiamos de sus ventajas en cuanto
a conceptos de independencia, costo y facilidad de desarrollo e
implementacion, puesto que las herramientas que provee el software libre
estin muy maduras y capaz de satisfacer las necesidades del

desarrollador.

Para el sistema crezca hasta un nivel gerencial y estratégico, deberan
tener en cuenta en proyectos de desarrollos de modulos de gestion, que
estos emitan reportes que sea capaz de hacer ver como va el giro del
negocio, tenencias y ademas ayude a tomar decisiones a nivel

estratégico.

Los requerimientos de hardware que se pide, segun la seccion técnica de
analisis de factibilidad y el diagrama de despliegue, son minimos; pero se
recomienda que mientras mas capacidad tenga el servidor mejor

performance tendra el funcionamiento del sistema.
Realizar una continua actualizacion de informacién y preparacion en el

manejo del Sistema, por parte de los usuarios pertenecientes a la

Empresa
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