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RESUMEN

El presente trabajo de tesis tuvo como proposito mejorar la gestion de
informacién en la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. a partir de la informacién
obtenida en el ano 2021. La empresa desarrolla proyectos basados en energia no
renovable y debido a su crecimiento es que se ha suscitado nuevos problemas dentro de
su gestion comercial, es asi que se plante6 una solucion informatica con metodologia
MIS (Management Information System). El objetivo de este sistema fue impactar en el
porcentaje de clientes potenciales, la cantidad de ofertas establecidas y la tasa de
conversion de ventas.

El sistema abarcé 3 etapas fundamentales de la gestion comercial, las cuales son cuenta,
lead y venta, mediante esto se busco optimizar la gestion del proceso comercial, una vez
que se identifico los problemas y oportunidades de mejora, se procedio a estandarizar y
automatizar los procesos manuales con lo que se espera obtener un mejor seguimiento
de clientes y un incremento en clientes potenciales, ademas se podra medir la
efectividad del trabajo comercial en relacion a la cantidad de ofertas establecidas y la
tasa de conversion de ventas.

De igual manera, el sistema ha automatizado todo el flujo comercial a fin de cubrir el
ingreso de clientes prospectos y potenciales, crear cotizaciones y licitaciones y el
manejo de la informacion para el cierre de venta, ademds, esta informacion
sistematizada se puede modificar y amoldar con la finalidad de satisfacer los
requerimientos del cliente, por otro lado, se va a permitir tener control y seguimiento de

las ofertas y obtener informacion esencial para los indicadores de venta.

Palabras Claves: Gestion de relaciones con clientes, gestion comercial, inteligencia de

negocios.



ABSTRACT

The purpose of this thesis work was to improve information management in the
company Q-ENERGY PERU S.A.C. based on the information obtained in the year
2021. The company develops projects based on non-renewable energy and due to its
growth, new problems have arisen within its commercial management, so a computer
solution with MIS methodology (Management Information System). The objective of
this system was to impact the percentage of potential customers, the number of offers
established and the sales conversion rate.

The system covered 3 fundamental stages of commercial management, which are
account, lead and sale, through this it was sought to optimize the management of the
commercial process, once the problems and opportunities for improvement were
identified, the processes were standardized and automated. manual processes with
which it is expected to obtain a better follow-up of clients and an increase in potential
clients, in addition, it will be possible to measure the effectiveness of commercial work
in relation to the number of established offers and the sales conversion rate.

In the same way, the system has automated the entire commercial flow in order to cover
the entry of prospective and potential clients, create quotes and bids and manage the
information for the closing of the sale, in addition, this systematized information can be
modified and adapted in order to satisfy customer requirements, on the other hand, it
will allow control and monitoring of offers and obtain essential information for sales

indicators.

Key Words: Customer relationship management, commercial management, business

intelligence.



INTRODUCCION

El propdsito de esta tesis es mejorar y automatizar el proceso comercial de la
empresa Q-ENERGY PERU S.A.C., y tiene como objetivo reducir el tiempo de
procesamiento de las etapas del negocio, mejorar la calidad de las cotizaciones de tal
manera de incrementar las ventas, ademas de mejorar la satisfaccion de los clientes e
incrementar la captacion de estos.
Entonces, en base a estas premisas, es necesario el desarrollo de un MIS (Sistema de
Informacidon Gerencial), pero ;Qué es un MIS? A pesar de no ser tan conocido como el
CRM, el MIS es un sistema de manejo de informacion web para pequefias y medianas
empresas (PYME) cuya principal funcion es la ayuda o el apoyo de toma de decisiones,
ademas de analizar gran cantidad de data y tener un control eficaz de una organizacion
para tomar a tiempo las medidas correctivas.
La elaboracion de MIS-QE se basa en los puntos ya mencionados, de igual manera se
dispone a seguir los pasos del proceso comercial que la empresa maneja: Cuenta, Lead y
Venta. Ademas, se ha seguido pasos basados en la metodologia RUP, en la fase inicial
se realizd recoleccion de informacion que fue brindada por el Gerente Comercial, en la
segunda fase de elaboracion se establecio la arquitectura base del sistema y se continu6
con la construccion terminando en la transicion.
En el capitulo I, Planteamiento del Problema, se abarcara la resefia histdrica de la
empresa, la problematizacion, las necesidades que se han detectado, los objetivos
(principal y secundario), ademas de la delimitacion de la investigacion.
En el capitulo II, Marco Teorico, se desarrollard el marco tedrico en el cual se basa
nuestro proyecto, como el soporte tedrico de la investigacion, contando con los
antecedentes locas, nacionales e internacionales.
En el capitulo III, Sistema de Hipotesis, se desarrollara las hipdtesis que se tienen,
ademads de definir las variables del proyecto.
En el capitulo IV, Metodologia de la Investigacion, se abarcara el tipo, nivel y disefio de
la investigacion, se mostrard la poblacion y muestra, ademéds de las técnicas e
instrumentos que se usaron para la recoleccion de estas.
En el capitulo V, Desarrollo de la Solucion, se especificard las necesidades del cliente
convertidos en requerimientos, los casos de uso del sistema, los diferentes diagramas

referentes al sistema y los modelos de datos.



En el capitulo VI, Arquitectura y disefio, se especificarda los casos de uso mas
importantes para arquitectura, el modelo de datos, los diagramas de implementacioén y
despliegue.

En el capitulo VII, Desarrollo y Pruebas, comprendera el desarrollo del software, las
plataformas tecnologicas a utilizar, los diferentes estandares y las pruebas realizadas.

En el capitulo VIII, Gestion del Proyecto, se dara a conocer codmo se manejard el
proyecto, los tiempos, la organizacion y la viabilidad de este.

En el capitulo IX, Presentacion y Discusion de Resultados, se dard a conocer como se

manejard el proyecto, los tiempos, la organizacion y la viabilidad de este.



CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
1.1. Descripcion y formulacion del problema general y especificos

La empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. fue fundada con la misién primordial
de desarrollar proyectos basados en energia renovable (no convencional) brindando
soluciones profesionales, de calidad y con respeto por nuestro medio ambiente para
beneficio de lugares remotos y zonas rurales de nuestro pais. Lo que empez6 con la
idea de 3 visionarios empresariales, se fortalecio llegando a sentir la necesidad de
apertura de nuevas areas y departamentos internos.
Con 10 afios de experiencia en el sector, esta empresa cuenta con una cartera de
clientes importante, buenas relaciones y contactos estratégicos en los sectores:
telecomunicaciones, electrificacion rural, mineria, hoteleria y oil & gas.
La empresa desarrolla proyectos de electrificacion con energia renovable ademas de
brindar servicio técnico y gestion operativa ya que evalllan instalaciones
fotovoltaicas ya existentes también da capacitaciones y formacion técnico —
profesional es por ello que posee una importante participaciéon en el mercado
obteniendo gran cantidad de clientes y proyectos en los ultimos afios.
Es por esto por lo que la empresa ha tenido un crecimiento no planificado,
(crecimiento desordenado, no manejado) el cual se ve reflejado en el excesivo
trabajo manual de las diferentes areas y teniendo mayor perjuicio en sus clientes
puesto que el proceso comercial es cada vez mas lento y tedioso. Ademas de ello, la
desorganizacion de esta area conlleva a propuestas desacertadas de negocio debido
a un erroneo plan de ventas del drea comercial.
Tomando en consideracion lo planteado, la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. a
través del gerente comercial busca una mejora en su drea mediante la
implementacion de un sistema con metodologia MIS (Management Information
System) el cual se compone de dos partes principales, esto es, el “replanteamiento”
de la estrategia comercial que debe establecerse y mantenerse y la otra parte la
compone la tecnologia que asiste en forma profesional a la aplicacion gestion de

clientes.

1.1.1. Problema principal
(Como impacta un sistema web de gestion de la informacién en la gestion

comercial de la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. en Lima, 2021?



1.1.2. Problemas secundarios
P.1. {Como impacta un sistema web de gestion de la informacion en el
porcentaje de clientes potenciales en la empresa Q-ENERGY PERU
S.A.C. en Lima, 2021?
P.2. ;Cémo impacta un sistema web de gestion de la informacion en la
cantidad de ofertas establecidas en la empresa Q-ENERGY PERU
S.A.C. en Lima, 2021?
P.3. ;Como impacta un sistema web de gestion de la informacion en la
tasa de conversion de ventas en la empresa Q-ENERGY PERU
S.A.C. en Lima, 2021?
1.2. Objetivo general y especificos
1.2.1. Objetivo principal
Determinar el impacto de un sistema web de gestion de la informacion en la
gestion comercial de la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. en Lima, 2021.
1.2.2. Objetivo secundario
Determinar el impacto de un sistema web de gestion de la informacion en el
porcentaje de clientes potenciales en la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C.
en Lima, 2021.
Ol. Determinar el impacto de un sistema web de gestion de la
informacion en la cantidad de ofertas establecidas en la empresa Q-
ENERGY PERU S.A.C. en Lima, 2021.
02. Determinar el impacto de un sistema web de gestion de la
informacion en la tasa de conversion de ventas en la empresa Q-
ENERGY PERU S.A.C. en Lima, 2021.
1.3. Delimitacion de la investigacion: temporal espacial y tematica
1.3.1. Delimitacién temporal
Para el proyecto de tesis se considera la informacion del 4rea de ventas
desde enero a diciembre 2021, esto incluye informes de ventas,
cotizaciones, licitaciones e informacion de los clientes.
1.3.2. Delimitacion espacial
El proyecto de tesis se desarrolla en las instalaciones de la empresa Q-

ENERGY PERU S.A.C. ubicada en calle Yen Escobedo Garro 681 en el



distrito de San Luis, provincia de Lima, departamento de Lima y codigo

postal 15021.

1.3.3. Delimitacion tematica
El sistema contard con 3 etapas para mejorar y optimizar la gestion del area
comercial, ademas de sus respectivas actividades dentro de cada etapa:
e Cuenta. Informacion de clientes.
e Lead. Identificacion de clientes potenciales.

e Venta. Alcance, cotizacion, negociacion.

1.4. Justificacion e importancia

La utilidad principal de la investigacion pasa por ser un punto de partida para el
uso de buenas practicas, mediante la automatizacion y estandarizacion de proceso
manuales, en unidades de negocio de pequefias y medianas empresas que proveen
servicios, soluciones y/o productos para un sector comercial poco comun y que
hasta hace algunos afios no existia, como es la energia renovable.
Identificadas las oportunidades y opciones de mejora que se presenta en las
ventas de productos, desarrollo de proyecto y servicios profesionales, se
determina las acciones a tomar para mejorar la competitividad local en el sector.
Facilitar los procedimientos comerciales, automatizar las propuestas de ventas e
involucrar la informacién en toda decision comercial significan un gran aporte en
el crecimiento de la empresa y sector.
Mediante la herramienta MIS se podra tener un mejor seguimiento de clientes y
aumentar aquellos que son potenciales. Ademas de permitir medir la efectividad
del trabajo comercial con relacion a la cantidad de ofertas de ventas y la tasa de
conversion de ventas.
1.4.1. Limitaciones del proyecto

Para el proyecto de tesis se ha decidido abarcar el proceso “Gestion

Comercial de productos y proyectos fotovoltaicos” en donde se incluye

principalmente los subprocesos de cotizacion y licitacion.

a) Las exclusiones del proyecto:

e Adjudicacion de proyectos del estado.
e Pagos de cotizaciones y/o licitaciones.

e Control del proceso de ejecucion de los proyectos fotovoltaicos.



e Gestion de inventarios y logistica de la empresa
e (Gestion y control de los presupuestos de los proyectos.
e (Qestion de post venta, reclamos, garantia, mantenimiento,
repuesto.
e El sistema no elaborard un plan de ventas automaticamente.
b) Restricciones del proyecto
e No incluye datos indebidamente entregados.
e No admitira cambios de idioma.
e Preparacion de la infraestructura de hardware y software.
e Migracion de datos de fuentes de origenes ya existentes.
e Integracion con otros sistemas existentes dentro de la empresa.
c) Supuestos del proyecto
e El proyecto no sera paralizado.
e El cliente brindar4 la informacion necesaria y oportuna.
e Se contard con el presupuesto necesario para financiar todo el
proyecto.

e Los cambios seran previamente evaluados y aprobados.



CAPITULO II: MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes del estudio de investigacion
Existen antecedentes sobre la investigacion sobre la elaboracion de un Sistema
de Informacion respecto a la gestion comercial.
2.1.2. Antecedentes locales
A nivel local se han revisado algunas investigaciones para la elaboracion de
un Sistema de Informacion:
(Huaman Varas & Huancaya Quispe, 2017), realizd la investigacion
“Desarrollo e Implementacion de un Sistema de Informacion para mejorar
los procesos de compras y ventas en la empresa Humaju”, en la Universidad
Autonoma del Peru, con el fin de implementar positivamente en el proceso
de atencion al cliente implementando un sistema de informacion
desarrollada con metodologia AUP (Proceso Unificado Agil).
Finalmente se concluyd que implementar el sistema permitié automatizar,
reducir y mejorar los tiempos en los procesos sin perder informacion
importante para la empresa; por otro lado, se observo que la empresa obtuvo
mejores resultados al momento de hacer la toma de decisiones, ademas de
llevar un control y seguimiento de las entradas y salidas de los productos
con ayuda del Sistema de Informacion.
(Huamannahui Aedo, 2021), realiz6 la investigacion “Sistema web para la
optimizacion de la gestion de ventas de una empresa comercializadora en
Lima, 20217, en la Universidad Norbert Wiener, con el objetivo de
optimizar tiempos, costos y obtener una mayor productividad en beneficio
de la empresa en el proceso de atencion al cliente y costos operativos
mediante la elaboracion de un sistema web utilizando metodologia RUP.
En conclusion, el desarrollo del sistema web mitigo los 3 problemas que se
encontraron: demora de atencidn al cliente, constantes reclamos e
insatisfaccion del cliente, de igual manera se mejoro el flujo de cada mddulo
ineficiente que presentaba la empresa logrando asi un tiempo optimizado
para cada proceso tales como gestion del cliente, stock y pedido.

2.1.3. Antecedentes nacionales

A nivel nacional se han revisado algunas investigaciones para la elaboracion

de un Sistema de Informacion:



(Olortegui Melendez & Rodriguez Bueno, 2016), realizé la investigacion
“Sistema de Informacion Web para mejorar la gestion comercial de la
empresa libreria Lizdaronide de Pacanguilla”, en la Universidad Nacional
de Trujillo, con la finalidad de demostrar que se puede mejorar la gestion
comercial de la empresa, asi mismo con la implementacion del sistema que
permitira automatizar los procesos de control de compras, venta y almacén,
logrando la reduccion de tiempos y costos de procesamiento.
De tal manera que se decidi6 implementar este sistema de informacion web
que tuvo como conclusiones la reduccion de tiempos en emision de reportes
de 5.44 a 4.15 segundos que representa una reduccion del 25.66% y se
aumento la satisfaccion del cliente interno (empleados) de 58.8% a 80.6%,
pero sobre todo se obtuvo un aumento de la captacion de clientes externos
(clientes) en un 3.64% luego de implementar el sistema.
(Salvo Chavez & Ochoa Luis, 2019), realiz6é la investigacion “Disefio e
implementacion de un sistema de informacién y su relacion con la Gestion
Comercial de una Empresa Productora de Eventos de la ciudad de Lima”, en
la Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carriéon, donde basado en la
metodologia Scrum permita ayudar a la empresa a controlar y optimizar los
procesos de la empresa también a determinar si la accesibilidad de la
informacion se relacionard con la Gestion Comercial obteniendo dicha
informacioén de diversas fuentes como documentos internos, entrevistas,
entre otros.
En conclusion, para la hipotesis planteada en este trabajo de investigacion se
detalla que la accesibilidad de un sistema de informacion influye en la toma
de decisiones en el area de gestion comercial obteniendo una media de
0.011 donde el rango de aceptacion era entre 0 y 0.05.

2.1.4. Antecedentes internacionales
A nivel internacional se han revisado algunas investigaciones para la
elaboracion de un Sistema de Informacion:
(Ballester Castro, 2011), realizd la investigacion “Perfeccionamiento del
Sistema de Informacion para la toma de decisiones en el departamento
comercial de ETECSA Camagiiey” en la Universidad de Camagiiey, con el

objetivo de su mejora y optimizacion para el Departamento Comercial de la



Direccion Territorial de ETECSA, se propuso un disefio de sistema de
informacion, con lo cual se definieron las dimensiones para el analisis, los
productos de informacioén y se trazaron politicas para la explotacion del
sistema mediante un procedimiento que garantiza su permanente
actualizacion.
En conclusion, se definid6 que los Sistema de Informacién juegan un
importante rol dentro de cualquier organizacion, ademas que facilit6 la toma
de decisiones para el Departamento Comercial al capturar y distribuir la
informacion necesaria para ello.
(Escobar Hernandez, 2019), realizd la investigacion “Sistema de
Informacién que controla y administra el inventario y las ventas de una
pequena empresa comercial” en la Universidad Auténoma de Estado de
Meéxico, con la finalidad de dar una solucion a la problematica originada en
el rubro de ventas e inventario donde se propuso el desarrollo de un Sistema
de Informacién: que apoye la administracion de la informacion del negocio
utilizando la  metodologia denominada ‘“cascada” (andlisis de
requerimientos, implementacion de pruebas y mantenimiento).
En conclusion, se pudo desarrollar el Sistema de Informacion obteniendo
como beneficios en los procesos de almacenamiento, control y consulta de
informacion se volvieron mas eficientes y en la reduccion de errores para la
creacion de las notas de ventas y las fugas considerables de dinero con lo
cual se obtendra informacion de ventas al dia. Ademas, los recursos
humanos e informaticos existentes en la empresa se utilizaron mas
eficientemente, por otro lado, el tiempo invertido en la ejecucion del
proceso disminuy6 considerablemente, lo cual permiti6 al personal realizar
mas actividades durante su tiempo laboral y la calidad del servicio al cliente
mejord notablemente, ya que ahora se atiende mas rapido y con la certeza de
que las cantidades y costos de sus compras son correctas.

2.2. Bases teoricas vinculadas a la variable

2.2.1. Variables dependientes

Gestion Comercial. Las empresas constantemente intentan mejorar la
productividad de la fuerza de ventas. Para reducir los costos, disminuir las

demandas de tiempo en su fuerza de ventas externa, y apalancar las



innovaciones informaticas y de telecomunicaciones, muchas han aumentado
el tamafio y las responsabilidades de sus fuerzas de ventas internas. (Kotler
& Keller, 2012, pag. 558)

a) Dimensiones

e Prospeccion y calificacion. Segin (Kotler & Keller, 2012) indica
que “el primer paso de la venta consiste en identificar y calificar a
los prospectos. Las empresas califican las oportunidades al
contactar prospectos por correo o por teléfono, con el proposito
de evaluar su nivel de interés y su capacidad financiera” (p.561)

e Presentacion y demostracion. Segin (Kotler & Keller, 2012)
indica que “es necesario describir las caracteristicas fisicas de la
oferta, las ventajas econdmicas, técnicas, de servicio y sociales
que brinda la oferta. Ademas, el valor describe la valia (por lo
general en términos monetarios)” (p.561)

e Cierre. “Los signos de cierre por parte del comprador incluyen
acciones fisicas, afirmaciones o comentarios y preguntas. Los
representantes pueden solicitar el pedido, recapitular los puntos
de acuerdo, ofrecerse a poner por escrito el pedido” (Kotler &
Keller, 2012, pag. 562)

b) Indicadores



Tabla N°1
Indicadores

Indicador Formula

N?&ﬁzamm y/d€
WitAtesgpiadpectos

frlidih

cacion

Porcentaje de clientes
potenciales

Presentacion y
demostracion

Cantidad de ofertas
establecidas

Cierre

Tasa de conversion de
ventas

Fuente: Elaboracion Propia

2.2.2. Variable independiente

Sistema Web. Un sistema de informacion en la empresa debe servir para

captar la informacion que esta necesite y ponerla, con las transformaciones

necesarias, en poder de aquellos miembros de la empresa que la requieran,

bien sea para la toma de decisiones, bien sea para el control estratégico, o

para la puesta en practica de las decisiones adoptadas. (Lapiedra Alcami,

Devece Carafiana, & Guiral Herrando, 2011, pag. 13)

a) Metodologia variable independiente

Tabla N°2
Variable independiente

Dimension Indicador

Funcionalidad Web Resultado

Prospeccid .
5}] Porcentaje de
Calificacio __Clientes
Potenciales

Modulo Lead: permite segmentar al 0

) : ) . 0.1% de
cliente, definir necesidades y asignar
tareas de seguimiento para poder
identificar clientes potenciales.

increment




Modulo Venta: permite registrar los

Presentacid . .. . 12
Cantidad de requerimientos del cliente, crear .
ny N S . unidades
. Ofertas cotizaciones o licitaciones y asignar
Demostraci . . de
. Establecidas tareas de seguimiento para lograr ofertas .
on . incremento
comerciales.
Modulo Venta: permite realizar cambios
Tasa de . . o
. . y seguimiento en ofertas comerciales 0.2% de
Cierre conversion de . . : .
ventas para satisfacer necesidades del cliente € incremento

incrementar las ventas.

Fuente: Elaboracion Propia

b) Metodologia RUP

La tesis tendrd como fuente de informacion los procesos de negocio
de la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. la cual se obtendra
mediante el gerente comercial.

Para el desarrollo del proyecto se utilizara como fuente la
metodologia Rational Unified Process (RUP), también se seguira las
mejores practicas para el desarrollo del sistema usando el lenguaje
de programacion C# implementado con el framework de desarrollo
Entity usando como plataforma de desarrollo Visual Studio 2017.
Para una mejor administraciéon de la informacién se utilizard el
motor de base de datos SQL Server 2014 con la herramienta de

inteligencia de negocios Microsoft Power BI.
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2.3. Definicién de términos basicos

2.3.1. Energia fotovoltaica

Segin (Méndez Muiiiz & Cuervo Garcia, 2011) comenta que “las energias
renovables son aquellas que se producen de manera continua y son
inagotables a escala humana. Ademas, tiene la ventaja adicional de poder
complementarse entre si, favoreciendo la integracion entre ellas.” (p.20)
Tenemos como ejemplos de energia renovables a:

e Edlica

e Hidraulica

e Biomasa

e (Geotérmica

e Solar
Entonces, como punto principal nos centraremos en la energia solar, como
menciona (Méndez Muiiiz & Cuervo Garcia, 2011) “la energia solar
fotovoltaica que es una fuente de energia renovable y, por tanto, inagotable,
limpia y se puede aprovechar en el mismo lugar en que se produce.” (p.15)
Todo esto pasa a través de un efecto fotovoltaico que como (Fernandez
Barrera, 2010) dijo:
El efecto fotovoltaico convierte la energia luminosa que transportan los
fotones de luz a energia electricidad capaz de impulsar los electrones
despedidos del material semiconductor a través de un circuito exterior. La
luz del sol esta compuesta por fotones, o particulas energéticas. Estés
particulas energéticas son de diferentes energias, correspondientes a las
diferentes longitudes de onda del espectro solar. Al inducir los fotones sobre
una célula fotovoltaica, pueden ser reflejados o absorbidos, o pueden pasar a
su través. Los fotones absorbidos son los que transfieren su energia a los
electrones de los atomos de las células.
Para producir una corriente eléctrica util hay que lograr extraer los
electrones liberados fuera del material antes de que estos vuelvan a
combinarse con los “huecos”. (p.12-13)
Ademas, debemos tener en cuenta qué “un sistema fotovoltaico es el
conjunto de componentes mecanicos, eléctricos y electronicos que

concurren para captar la energia solar disponible y transformarla en

11



utilizable como energia eléctrica” (Méndez Muiiiz & Cuervo Garcia, 2011,

pag. 37)

Asi que clasificamos los sistemas fotovoltaicos de la siguiente manera:

Con Baterias.

* AISLADOS Sin Baterias.

SISTEMAS = CONECTADOS A RED
FOTOVOLTAICOS

* HIBRIDOS: combinados con otro tipo de
generacion de energia eléctrica.

Figura 1: Tipos de Sistemas Fotovoltaicos
Fuente: Méndez Muiiiz & Cuervo Garcia (2011)

(Méndez Muiiiz & Cuervo Garcia, 2011) describio las diferentes opciones

para construir un sistema fotovoltaico, esencialmente hay los siguientes

componentes:

Generador Fotovoltaico. Encargado de captar y convertir la
radiaciéon solar en corriente eléctrica mediante modulos
fotovoltaicos.

Baterias o Acumuladores. Almacenan la energia eléctrica
producida por el generador fotovoltaico para poder utilizarla en
periodos en los que la demanda exceda la capacidad de produccion
del generador fotovoltaico.

Regulador de Carga. Encargado de proteger y garantizar el correcto
mantenimiento de la carga de la bateria y evitar sobretensiones que
puedan destruirla.

Inverso o Acondicionar de la Energia Eléctrica. Encargado de
transformar la corriente continua producida por el generador
fotovoltaico en corriente altera, necesaria para alimentar algunas
cargas o para introducir la energia producida en la red de
distribucion.

Elementos de Proteccion del Circuito. Como interruptores de

desconexion, diodos de bloqueo, eCP., dispuestos entre diferentes
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Figura 2: Elementos Fotovoltaicos
Fuente: Méndez Muiiiz & Cuervo Garcia (2011)
2.3.2. Bus

Segun el investigador de IBM (Luhn, 1958) acufio el término sobre BI
diciendo que es “la habilidad de aprehender las relaciones de hechos
presentados de forma que guie las acciones hacia una meta deseada” (p.134)
Por otro lado (Power, 2007) indic6 que “el término BI es un término general
popularizado, acufiado y promovido por Howard Dresner de Gartner Group
en 1989. Describe un grupo de conceptos y métodos para mejorar la toma de
decisiones comerciales mediante el uso de sistemas de apoyo basados en
hechos” (p.6)

Interpretando estos conceptos que han evolucionado a través de los afios,
con los cambios de la tecnologia, metodologias y términos, se define con un
término mas actual que (Curto Diaz, 2010) propone al BI como un
“conjunto de metodologias, aplicaciones, practicas y capacidades, enfocadas
a la creacion y administracion de informacion que permite tomar mejores
decisiones a los usuarios de una organizacion” (p.18)

Business Intelligence nace de la necesidad de las empresas y/u
organizaciones para la transformacion de la informacion en conocimiento
util que precise la eficaz toma de decisiones, de tal manera que forma el
conjunto de teorias, procesos, tecnologias, estrategias y herramientas que
seran usados en base a la administracion para la creacion de nuevo
conocimiento y analisis de gran cantidad de datos.

Soluciones de Business Intelligence.

Para que la implementacion de BI sea de manera correcta y efectiva, es
importante utilizar herramientas con la cual sea mas sencilla y dindmica.

e Mineria de Datos. También conocido como Data Mining es el
proceso de exploracion de grandes cantidades de datos de manera
rapida y automatica, obteniendo asi patrones repetitivos.

e Datawarehouse. Base de datos corporativa encargada de integrar y
depurar informacion que proviene de una o varias fuentes.

e OLAP. Solucién utilizada para agilizar el proceso de consulta de

datos. (ESAN, 2019)
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2.3.3. Proceso Comercial

Analisis
dela
Informacion
PO Data Mining
Business
Intelligence (BI)
Data
Warehousing Ak

Big Data BPR

Figura 3: Soluciones de BI.
Fuente: Iruela (2015)

En los ultimos afios, cualquier empresa que venda productos u ofrezca
servicios, ha tomado conciencia de que una parte, no ya fundamental, sino
esencial, de su valor radica en el conocimiento de sus clientes. De no existir
los clientes, las empresas no tendrian motivo ni para su creacion, ni para su
funcionamiento. (Carrasco Fernandez, 2012, pag. 3)

Para esto debemos tener en cuenta que la relacion entre la empresa, sus
clientes y sus ventas es de acuerdo con la comunicacidon que se tenga, el
objetivo de los procesos comerciales justamente es maximizar el resultado
(se espera positivo) de la empresa para vender mayor cantidad de productos
a su cliente, y se encontrard buscando un costo minimo y que sea a largo
plazo.

El proceso comercial cuenta con las siguientes fases:

EJECUCION COMERCIAL

4, Captura de oportunidades 1. Montaje de base de datos

* Ataque a las opor ades * Llentes por medio

dentificoda * Re cliente
! medio / ploza) * Precic por cliente
* Cambio en la manera * Descuenio por clente

de acluacion [de Volumen por cliente




recumanie de W
definicién de
verza de la
recela

Per ; 2. Definlcién de la "Inteligencia
obt 3. Identificacion de oporfunidades de Ventas”
* Oportunidodes desdobladas * Critenos pora identificacion
- Por plaza de cportunidades
- Por segrmentacion - Cross Seling
- Por cliente - Comparocion enfre plozos

- Comparocion enfr

']
W
o

La ]
-
i

]
o

Relaciones (comunicacion) de los vendedores con los clientes.

Figura 4: Fases del Proceso Comercial.
Se detp % nte: Mufioz (2022)

la conr
el emisor, y de término en el receptor. Es mas bien un recorrido circular en
el que el factor mas importante es la respuesta del receptor, que

retroalimenta el procedimiento de nuevo (p.30)

2.3.4. Area comercial

Emisor I o — Receptor

Retroalimentacion

Figura 5: Proceso de la Comunicacion
Fuente: Carrasco Ferandez (2012)

Dentro de una empresa podemos darnos cuenta de las diferentes areas, pero
hay una que encarga de materializar los documentos que empleamos para
tramitar 6rdenes de pedio, pues es el Area Comercial, ellos basicamente
manejan estos tipos de datos:

e Tipo de cliente de la empresa

e Nombre y documento de identificacion de los clientes.

e Formas de pago y el monto.

e Descuentos.

e Promociones.

e Datos bancarios.

e Plazos de entrega.
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e Puntos de entrega.
e Tamafio de lote.
e Referencias.
e Devoluciones.
e Tiempo de espera entre pedido y pedido.
Ademads, esta 4rea esta encargada del analisis y el control de todos los

procedimientos comerciales, aparte de la documentacién administrativa.

[ DIRECCION INVESTIGACION ]

GENERAL COMERCIAL
L
I 1
DIRECCION INVESTIGACHON [ll[R-‘.‘i AREAS DI ]
COMERCIAL COMERCIAL LA EMPRESA

1
1

| 1
ADMINISTRACION JEFES DI ‘MANAGER™ DI “MANAGER™ DI
DE VENTAS [ERRITORIOS PRODUCTO A PRODUCTO B

Figura 6: Manual de Investigacion Comercial
Fuente: Ortega Martinez (1990)

2.3.5. Cierre de venta comercial

El cierre de venta estd dentro de las etapas del proceso de ventas, dentro de
la figura 8, estd en la 5Sta fase. Dentro de esta etapa luego de haber
presentado un producto a cliente potencial, y este haberlo aceptado, se
intenta cerrar la venta, en otras palabras, empieza una fase en donde el
cliente tiene que convencerse de que debe comprar el producto que hemos
ofrecido, si en todo caso el cierre resulta positivo, este se convertiria en un
cliente.
Pero ;cuando debemos ir por el cierre? Existen algunas sefales para un
cierre de venta positivo:

e FEl cliente potencial ha ido avanzando sin pausa y reduce muchisimo el

ritmo de repente
e Aumenta las ganas de seguir avanzando.

e Empieza a hacer muchas preguntas.
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e Plantea preguntas de las condiciones generales de compra antes de

decidirse por un modelo en particular. (Hopkins, 2014)

1. Conociendo

el producto
6. seguimiento 2 .Prospeccion dal
Marcado
Ventas
5.cierre de 3 .Fresentacion
Ventas dal producta
4. Manejo de dudas y
objeciones

Figura 7: Fases del Proceso de Ventas.
Fuente: Lopez (2010)

2.3.6. Toma de decisiones gerenciales

En nuestras vidas, la toma de decisiones es importantes, por lo tanto, todos
somos tomadores de decisiones ya seamos malos o buenos, pero cuando se
trata de una empresa, la cabeza (aquella que toma las decisiones mas
importantes) necesita visualizar el panorama de manera distinta y racional,
aunque cuando una decision es muy importante, debemos tomarnos mas
tiempo en analizar la decision. Podemos clasificar diferentes tipos de toma
de decision en base al estado en el que se encuentra la persona:

e Toma de decisiones bajo certidumbre.

e Toma de decisiones bajo riesgo.

e Toma de decisiones bajo incertidumbre.

e Toma de decisiones bajo conflicto.
Entonces, cual es la meta que se desea alcanzar, es aquella que satisfaga
valores que puedan expresarse en escala numérica y mesurable, ademas de
poder tomar cursos de accion. Pero como es la toma de decisiones dentro de

una empresa, ya que dentro de ella se encuentran involucradas mas personas
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tienen un impacto directo en el éxito o fracaso de las decisiones que se

toman dentro de la organizacion. El proceso de toma de decisiones ha sido

desarrollado con 5 pasos fundamentales que han sido estandarizados:

Crear un Contexto. Se refiere a que mientras mas grande sea el
grupo de personas con las que se trabaja, hay mayor valoracion y
perspectiva para llegar a una accion.

Exponer el Problema Adecuadamente. Es importante tener
analizado con un planteamiento completo, correcto, claro y conciso
sobre el problema al cudl se enfrenta, de esta manera evitamos
dificultades a futuro a la hora de tomar una decision.

Generar Alternativas. Si bien a primera instancia se puede concluir
en una solucion, nunca esta demas tener ideas o caminos distinto,
pero con el mismo objetivo, ya que consideraremos un segundo
plan en caso las condiciones del contexto cambien.

Evaluar Alternativas. Luego de haber planteado el problema, se
debe tener un completo anélisis sobre el contexto en el cual se
presente el problema y valor las alternativas planteadas.

Elegir la Mejor Alternativa. Luego del andlisis se selecciona

aquella que mas se adapte al objetivo.

2.3.7. Analisis de informacion

El andlisis de la informacion es “un proceso mediante el cual se definen las

necesidades del estudio, se busca informacion, se validan las fuentes, se

procesa la informacion, se realiza el andlisis, la integracion y se presenta el

resultado.” (Garcia Rodas, Montoya Loaiza, & Mora Tautiva, 2014, pag. 5).

Los objetivos que busca el andlisis de informacién es bésicamente la

identificacion de necesidades, obtener la mayoria de las ideas relevantes de

las fuentes de informacion que se esté utilizando.

Existen nivel de analisis de informacion, estas son:

Descripcion Bibliografica. Documento con el cual se hace un
trabajo de investigacion.
Indizacion. Describe el contenido del documento.

Condensacion. Resumen elaborado.

De tal manera, se tiene los siguientes pasos para el analisis de informacion:

Investigacion
Cualitativa Cuantitativa

Investigacion




Analisis de informacion

Descripcion y
comprension de
los hechos,
emociones.
Caricter creativo

Disenos
experimentales y
técnicas
estadisticas de
analisis de datos

adauisicion del documento. (Otero Caballero. 2013)
Figura 8: Decodificacion de datos contenidos en un documento

Fuente: Otero Caballero (2013)

un panel predefinido con unas métricas que pueden ser Utiles para un

proyecto de inbound marketing con el cual te permite analizar el

rendimiento de tu estrategia desde Google Analytics. (Hernandez, 2017)
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Figura 9: Dashboard de Google Analytics

Fuente: Dupuis (2018)

2.3.8. Patron MVC

Lrsgue VisAors

L T T ]

Toms: o Py
oo T

(=Rl Bk
o000
(ki Bl ]

GO0 00

0000

[ akeRili]

Social networks Sentng e most raffic

W fadabook com W Iniedn om
W maceboakcom 0 Lo
B g el 47 it

N\

B prr Al webisies | Fatiudes hErey Fhdgir

Full Fferrer

blop kissmatics comipooghke s
Ry §- Qi hbosndal

Blog kisemalnic § sormBaycnd-
AN repa ming

Pl arniiaarsd coeu T 0 Mool

CIESEL B ERLL R D

AT i 10 w05

cioiad fee Ry cod

También conocido como Modelo Vista Controlador, es un patron que fue

disefiado con la finalidad de asegurar la calidad en los programas que se

realizan, haciendo el proyecto mas escalable.

Su concepto esta basado en la separacion del modelo de datos de la

aplicacion de su representacion de cara al usuario y de la interaccion de éste
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con la aplicacién, mediante la division de la aplicacion en tres partes

fundamentales: (Sanchez, G., 2004).

Modelo. Representa las reglas de la aplicacion, recuperando la
informacion utilizada como base de datos, ficheros XML, eCP.
Vista. Son los componentes de la interfaz que va de cara al usuario
mostrando informacion obtenida del modelo.

Controlador. Componentes que act@ian de intermediario entre el

usuario, el modelo y la vista.

Algunas ventajas del MVC son:

Entity Framework
Application
CRMinterface
Entity Framewark

ADCL NET Provider

ASP Net MVYC Framework

| |
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Figura 10: Diagrama de la Arquitectura del Sistema
Fuente: Rodriguez, s.f.

Facilitara el uso de URL amigables.

Ya se incluyen librerias de JavaScript como JQuery para
frameworks de MVC.

Da una mayor facilidad para la realizacion de pruebas unitarias.
Reutilizacion de componentes.

Utiliza herramientas con tecnologias escalables para hacer crecer el

proyecto.

2.3.9. Customer relationship management

Gartner Group define CRM como “una estrategia de negocio disefiada para

optimizar el beneficio, los ingresos y la satisfaccion del cliente”, pero para
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conseguirlo es necesario colocar al cliente en el centro e integrar todos los
procesos empresariales alrededor de una unica vision del cliente (Garcia
Valcarcel, 2001, pag. 70)

Por otro lado (Swift & Cardenas Loera, 2002) “una definicion mas amplia
del CRM incluiria todas las actividades que permite convertir a un
consumidor ocasional en un cliente leal, satisfaciendo sus necesidades
(incluso ofreciendo mas de lo pedido) de manera que permita que el cliente
vuelva a comprar” (p.15)

En otras palabras, podemos definir un CRM como la gestion de relaciones
con clientes que actualmente es la clave para la administracion de las
empresas y sus datos, de esta manera se busca una estrategia que les para
fidelizar a los clientes y desarrollar fuertes lazos con estos.

De esta manera podemos decir que lo paises europeos por ejemplo en “la
banca espafiola es especialista en utilizar sus CRM para aumentar la eficacia
en la comercializacion de sus productos “disfrazandolo” de una adecuacion
a las necesidades de cada cliente” (Reinares Lara, 2005, pag. 146)

e Obtener clientes.

e Conocerlos.

e Mantenerse en comunicacion con ellos.

e Garantizar que obtengan lo que desean de la organizacion, no solo
en cuanto a productos, sino en todo tipo de trato que se tenga con
ellos.

e Cerciorarse de que los clientes, aunque este no sea rentable en un
momento dado, ya que el objetivo es la rentabilidad a largo plazo.

Después de todo esto nos hacemos la siguiente pregunta:
(Es necesario un CRM cuando los clientes son uno pocos cientos?
El CRM sera una herramienta necesaria porque la informacién a recoger es
compleja y amplia, aunque se origine en pocos clientes. Esto se debe que el
proceso de compra en los mercados industriales es mucho mas complejo que
en el caso de los bienes de consumo debido a:

e El gran numero de personas implicadas en la compra y venta.

e La complejidad de los factores técnicos y econdomicos.

e El amplio volumen de negocio en cada transaccion.
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Figura 11: Piramide del CRM
Fuente: Herrera, s.f.

Por otro lado, como estrategia de negocio, se cuenta con cambios en la
organizacion para finalmente hacer uso de la tecnologia de informacion.
Objetivos de CRM. Su principal objetivo es identificar todo aquello que
genere valor para el cliente, luego proponérselo en el mejor momento y
lugar, y es que, ademds, de tener puntos de vistas diferentes siempre
existirdn conceptos y apreciaciones comunes para brindarle lo que realmente
necesita.
Como empresa se debe estar orientado hacia el cliente, de esta manera el
cliente complacido preferiria nuestra empresa a cualquier otra que lo trate
como un cliente corriente.
Una vez que cumplamos las expectativas de los clientes se podrd emplear
nuevas tecnologias de la informacion, asi como:

e Conocer clientes potenciales, conocerlos de tal manera que se

pueda conocer los posibles productos que pueda comprar.
e Conocer de manera exacta el valor de la empresa mediante graficos

estadisticos de las cuentas, clientes, ventas, entre otros.
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Automatizacion de las ventas, servicio y soporte a los clientes,

automatizacion del marketing.

2.3.10. Management information system

Para poder entender que es un Sistema de Informaciéon Gerencial

(traduccion al espafiol de las siglas MIS), tendremos que entender dos

conceptos importantes dentro de este:

Sistemas de Informacién. Conjunto de componentes que
interaccionan entre si para lograr un objetivo comtin. Aunque existe
una gran variedad de sistemas, la mayoria de ellos pueden
representarse a través de un modelo formado por cinco bloques
basicos: elementos de entrada, elementos de salida, seccion de
transformacion, mecanismos de control y objetivos. (Fernandez
Alarcén, 2006, pag. 11)

Sistemas de Procesamientos de Transacciones. “Son sistemas de
informacion computarizada creados para procesar grandes
cantidades de datos relacionadas con transacciones rutinarias de

negocios” (Kendall & Kendall, 2005, pag. 2)

Entonces después de haber comprendido dichos conceptos podemos decir

que un MIS se define como un (Ferndndez Alarcén, 2006) “un sistema de

informacion que proporciona informes orientados a la gestion basados en el

procesado de transacciones y operaciones de la organizacion” (p.26), que

sirve de apoyo a las actividades que se realizan dentro de la empresa,

ademas, un MIS no necesita ser de complejo entendimiento de igual manera

necesita cumplir con las siguientes caracteristicas para desempefiar el papel

por el cual es 1til dentro de una empresa:

Calidad. Imprescindible ya que se necesita que los hechos
propuestos sean basados en los requerimientos comunicados.
Oportunidad. Se necesita tener la informacion en cualquier
momento para tomar las medidas correctivas, en caso sean
necesarias, siguiendo la linea planificada de tiempo.

Cantidad. Se necesita tener informacion util y relevante para una

buena toma de decisiones de parte del gerente.
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e Relevancia. La informacion presentada al gerente debe ser de
acuerdo con las responsabilidades y actividades que presenta.
Otros como (O'Brien & Marakas, 2006) menciona que los sistemas de
informacion gerencial “proporciona informacion en forma de reportes y
pantallas preespecificadas para apoyar la toma de decisiones del negocio”
(p.14), es decir que este sistema “esta formado por los datos, el hardware, el
software, las telecomunicaciones, las personas y los procedimientos” (Oz,
2009, pag. 13)
Funciones de los sistemas de informacion. Existen tres funciones para los
sistemas de informacion:
e Entrada. Captura informaciéon que luego sera procesada.
e Procesamiento. La informacion procesada ser convertida de entrada
a salida.
e Salida. Informacién procesada que ha lograda una transformacion
para los usuarios.

Estructura de un MIS.

Nivel
estratégico

Figura 12: Estructura de un MIS
Fuente: Sistemas de Informacion Gerencial, s.f.

e Nivel Estratégico. Recursos de informacion que son necesarios
para niveles del alto administrativo en base a estrategias y politicas.
e Nivel de Gestion y Administracion. Aqui se planifica y se toma

decisiones relacionado con la parte administrativa de la empresa.
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e Nivel de Conocimiento. Como su nombre lo indica, esta basado en
el conocimiento de la informacién de las operaciones diarias de

control.

e Nivel Operativo. Este nivel estd basado en el procesamiento de
transacciones.
CAPITULO III: SISTEMA DE HIPOTESIS
3.1. Hipotesis
3.1.1. Hipdtesis principal
El sistema web de gestion de la informacion mejora la gestion comercial en
la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. en Lima, 2021.
3.1.2. Hipotesis secundarias
HI. El sistema web de gestion de la informacién aumenta el porcentaje
de clientes potenciales en la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. en
Lima, 2021.
H2. El sistema web de gestion de la informacion aumenta la cantidad de
ofertas establecidas en la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. en
Lima, 2021.
H3. El sistema web de gestion de la informacion aumenta la tasa de
conversion de ventas en la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. en
Lima, 2021.
3.2. Variables
3.2.1. Matriz de consistencia
La matriz de consistencia se encuentra en el Anexo O1.
3.2.2. Matriz de operacionalizacion

La matriz de operacionalizacion se encuentra en el Anexo 02.
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CAPITULO IV: METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
4.1. Tipo y nivel

4.1.1.

4.1.2.

4.1.3.

Tipo de investigacion.

La investigacion aplicada, ..., concentra su atencion en las posibilidades
concretas de llevar a la préctica las teorias generales, y destinan sus
esfuerzos a resolver las necesidades que se plantean la sociedad y los
hombres. La resolucion de problemas practicos se circunscribe a lo
inmediato, por lo cual su resultado no es aplicable a otras situaciones.
(Baena Paz, 2017, pag. 18)

Por ende, la presente investigacion utiliza el tipo de investigacion aplicada,
debido a que toma como referencia el conocimiento de otras
investigaciones, también se observo y analiz6 las diferentes etapas de venta
y sus fallos para luego resolverlos y obtener una mejora en la gestion
comercial.

Nivel de investigacion.

Segin (Sabino, 1992) la investigaciébn exploratoria es aquellas que
“pretenden darnos una vision general y solo aproximada de los objetos de
estudio” (p.43)

De tal manera, el método que se utiliza en la presente investigacion es
exploratoria ya que a través del mapeo del proceso comercial se puede
identificar los problemas y debilidades.

Disefio de la investigacion

El disefio de investigacion es del tipo no experimental, ya que se ha
recopilado y analizado los datos en su contexto natural, de tal manera, se

han tomado datos del ultimo afio de los procesos comerciales.

4.2. Poblacion y muestra

4.2.1.

Poblacion
La poblacion de estudio es un conjunto de casos, definido, limitado y
accesible, que formara el referente para la eleccion de la muestra, y que
cumple con una serie de criterios predeterminados. (Arias-Gomez, Villasis-
Keever, & Miranda-Novales, 2016, pag. 202)
Entonces, la poblacion de la investigacion estard determinada de la siguiente

manera:
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Tabla N°3

Poblacion de enero a

Indicador Periodo
diciembre 2021

Porcen.taje de clientes Anual 1057 clientes prospecto y
potenciales 713 clientes potenciales
Cantidad de  ofertas 305 ofertas de

. Anual e 89 of
establecidas cotizaciones y ofertas

de licitaciones

Tasa de conversion de Anual 713 clientes potenciales y

ventas

213 ventas realizadas

Poblacion de la investigacion
Fuente: Elaboracion Propia.

4.2.2. Muestra

Es importante especificar la poblacion de estudio porque al concluir la

investigacion a partir de una muestra de dicha poblacidon, serd posible

generalizar o extrapolar los resultados obtenidos del estudio hacia el resto de

la poblacion o universo. (Arias-Goémez, Villasis-Keever, & Miranda-

Novales, 2016, pag. 202)

Para el trabajo se toma como muestra 1057 procesos comerciales realizados

desde enero a diciembre del 2021, cuya muestra es no probabilistica ya que

se tomaron datos en base a un juicio subjetivo en lugar de hacer la seleccion

al azar debido a que se va pondrda a prueba todas las caracteristicas

funcionales de la propuesta de investigacion.

4.3. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

4.3.1. Tipos de técnicas e instrumentos

Las técnicas e instrumentos que se ha decido utilizar para el trabajo de

investigacion son las siguientes:

Tabla N°4

Técnicas e instrumentos de la investigacion

Variable Indicador Instrumento
Dependiente
Gestion Porcentaje de  Analisis documental Registros del
Comercial clientes contenido del
potenciales documento
Cantidad de Analisis documental Registros del
ofertas contenido del
establecidas documento
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Tasa de Analisis documental

conversion de
ventas

Registros del
contenido del
documento

Fuente: Elaboracion Propia

4.3.2. Procedimientos para la recoleccion de datos

La recoleccion de datos se llevara a cabo mediante las carpetas de OneDrive

del area comercial de la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. En estas

unidades se encontrara toda la documentacion elaborada para cada

propuesta de venta, incluyendo documentacion adicional para el caso de

licitacidn con el estado peruano.

El procedimiento por seguir constard de los siguientes pasos:

e Descargar documentacion comercial desde la nube de OneDrive.

e Ubicar las versiones finales de las cotizaciones y licitaciones.

e Depositar la informacion de los clientes y estado de la venta en

archivos Excel.

e Afadir los productos, proyectos y montos ofrecidos a los archivos

Excel.

e Preparar la informacién, mediante la homologacion de datos y

solarizacion de montos ofrecidos para analisis posteriores.

4.4. Técnicas para el procesamiento y analisis de la informacion

El procesamiento de informacion se llevard a cabo mediante Excel, donde se

tendrd toda la informacién comercial homologada y completa para el analisis

estadistico. Para la investigacion se usard Excel con el cual se podrd obtener los

resultados descriptivos de cada indicador planteado en el proyecto. Ademads, se

tendra en consideracion los siguientes factores:

Tabla N°5
Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
Variable Indicador Escala de Estadisticos
Dependiente medicion descriptivos
clilgg‘:;: I;)?i:n(i?ales Escala de razén M%ni‘mo
Maximo
Gestion Comercial Suma
Media

Cantidad de ofertas i
) Escala de razon
establecidas

Desviacion Estandar

28



Tasa de conversion
de ventas

Escala de razon

Fuente: Elaboracion Propia
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CAPITULO V: DESARROLLO DE LA SOLUCION
5.1 Diagndstico
Para conocer mas acerca de la problematica de la empresa, se realiz6 un
diagndstico de como la empresa funciona sin la implementacion del sistema que ha

sido ilustrada en el siguiente BIZAGI.
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Figura 13: Proceso Comercial "As Is"
Fuente: Elaboracion Propia
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5.2 Requerimientos del software

El proyecto requiere de un andlisis e identificacion funcionales y no funcionales

para lograr la satisfaccion de necesidades de los usuarios, para ellos este capitulo

recopila los requerimientos que tendra el proyecto.

5.2.1 Relacion de requerimientos funcionales del software

La relacion de requerimiento funcionales se puede apreciar en la tabla N° 6:

Tabla N°6

Relacion de requerimientos del software

Requerimiento Tipo de Requerimiento Nombre de Requerimiento
RFO1 Requerimiento Funcional Acceder al Sistema
RF02 . . Administrar Usuarios
Requerimiento Funcional

RFO03 . . Cambiar contrasefia
Requerimiento Funcional

RF04 . ) Dashboard de informacion
Requerimiento Funcional

RFO05 . . Gestionar Notificaciones
Requerimiento Funcional

RF06 - . Gestionar tareas y Actividades
Requerimiento Funcional

RF07 . . Historial de Actividades
Requerimiento Funcional

RF08 . . Gestionar Cotizaciones
Requerimiento Funcional

Gestionar Detalle de Cotizacion

RF09 .. .

Requerimiento Funcional Retail
Gestionar Detalle de Cotizacion

RF10 . .
Requerimiento Funcional Proyectos

RFI1 . . Generar Cotizaciones
Requerimiento Funcional

RF12 . . Gestionar Contactos
Requerimiento Funcional

RF13 . . Gestionar Leads
Requerimiento Funcional

RF14 e . Gestionar Empresas
Requerimiento Funcional

RF15 . . Contactos a Clientes
Requerimiento Funcional

RF16 . . Gestionar Clientes
Requerimiento Funcional

RF17 Requerimiento Funcional Gestionar Oportunidades
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RF18

RF19

RF20

RF21

RF22

RF23

RF24

RF25

RF26

RF27

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Requerimiento Funcional

Registro de Producto

Notificacion de Autorizacion
Autorizar Cotizaciones
Generar Project Charter

Condiciones de Entrega

Tipos de Pagos
Gestionar Acta
Gestionar Prueba
Gestionar Contratos

Gestionar Facturas

Elaboracion propia.

5.2.2 Especificacion de requerimientos funcionales

La especificacion de requerimientos funcionales se puede apreciar en la

tabla N° 7:
Tabla N°7
Requerimientos funcionales
Requeri ., .
Proceso  RQ mi(ﬁl;llt(r)l Descripcion Actor(es) Prioridad  CUS
PROCESOS
GENERALE
S
El sistema
permitira  iniciar
sesion mediante un
nombre de usuario
contrasena. Se
A y ) .
ceeder debe manejar la . . Iniciar
1 al ) ., Sistema Media .,
Sistema informacion de los Sesion
usuarios del
sistema, asi como
sus roles y
restricciones de
lectura y escritura.
2 Administ El sistema  Sistema Media  Gestiona

33



3

rar
Usuarios

Cambiar
contrasen
a

Dashboar
d de
informac
i6n

permitird registrar
usuarios, consultar
y editar su
informacion.  Se
debe manejar la
informacion de los
usuarios del
sistema tal como:
datos completos,

cargo, email,
password, etc.
El sistema

permitird que el
usuario cambie su
contrasefia actual.

El sistema
mostrara los
graficos generados
con la informacion
depositada en el
sistema a fin de
mostrar data
tangible y util para
el gerente
comercial.  Estos
gréaficos seran
orientados a los
clientes, como: top
clientes  nuevos,
top clientes que
mas compran,
cantidad de ventas
por mercados y
rubros.

Usuarios

Gerente
Comercia
1

Baja

Media

r Cuenta

Cambiar
Contrase

na

Gestiona

r

Dashboa

rd
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Gestiona
r
Notificac
iones

Gestiona
r Tareas
y
Activida
des

Historial
de
Activida
des

El sistema
notificara al
usuario referente a
las actividades con
mayor importancia
y con  fecha
proxima a  su
ejecucion, a fin de
poder realizar
seguimiento a los
posibles clientes.
Estas

notificaciones  se
mostraran en la
pantalla principal
de cada usuario
con sus respectivas
tareas.

El sistema
permitird gestionar
las  tareas de
acuerdo con cada
etapa del proceso

comercial, asi
como ingresar
comentarios y

notas pertinentes.
En las tareas los
usuarios  podran
registrar sus
avances 0 asignar
tareas a otros para
lo cual podra
ingresar la fecha
en que se debe
realizar y la
descripcion de la
tarea.

El sistema
mostrara el
historial de todas
las actividades
realizadas en cada
proceso comercial,
estas  actividades
seran gestionadas
mediante un log de
las tablas
involucradas.

Sistema

Usuarios

Sistema

Media

Alta

Media

Gestiona

r
Notifica
ciones

Gestiona
r
Requeri
mientos/
Gestiona
r
Tareas/
Gestiona
r
Oportun
idades

Generar
Historial
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PROCESO
VENTA

Gestiona
r
Cotizacio
nes

Gestiona
r Detalle
9 de
Cotizacio
n Retail

Gestiona
r Detalle
de
10 Cotizacid
n
Proyecto
S

El sistema
permitird ingresar
la informacion
principal para
registrar la
cabecera de Ila
cotizacion, en esta
se incluira datos
del cliente,
condiciones de
entrega y validez
de la oferta.

El sistema
permitird registrar
los productos a
incluir en cada
cotizacion, asi
como ingresar los
nuevos productos
para ello se podra
ingresar unidades
de medida, precio
y cantidad del
producto.

El sistema
permitird registrar
la informacion de
los modulos a
cotizar para los
proyectos,  estos
moddulos encierran
un conjunto de
productos para su
elaboracion y un
costo global por el
servicio y
productos.

Usuarios

Usuarios

Usuarios

Alta

Alta

Alta

Gestiona
r
Cotizaci
ones/Ge
stionar
Detalle
Retails/
Gestiona
r Detalle
Proyecto
s/Autori
zar
Cotizaci
on

Gestiona
r Detalle
Retail

Gestiona
r Detalle
Proyecto
S
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11 Cotizacio

13

Generar

nes

Gestiona
r
Contacto
S

Gestiona
r Leads

El sistema debe
permitir a los
usuarios exportar
las cotizaciones en
el formato
establecido por la
empresa y como

un documento
PDF.
El sistema

permitird gestionar
ha contactos de la
empresa, es decir,
posibles clientes.
Se podra ingresar
datos generales de

los posibles
compradores tales
como:  empresa,

cargo, rubro, etc.

El sistema
permitird registrar,
actualizar 0
eliminar a los
potenciales
clientes  (leads),
estos clientes se
establecen de
acuerdo con reglas
del negocio, tales
como: etapa del
proceso comercial
0 monto a
comprar. Se podra
ingresar datos
generales de los
potenciales
compradores tales
como:  empresa,
cargo, rubro, etc.

Usuarios

Usuarios

Usuarios

Media

Alta

Alta

Gestiona
r
Cotizaci
ones

Gestiona
r Cuenta

Gestiona
r
Requeri
mientos/
Gestiona
r
Oportun
idades/G
estionar
Cuenta
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15

16

Gestiona
r
Empresa
s

Contacto
sa
Clientes

Gestiona
r Clientes

El sistema
permitird registrar,
actualizar 0
eliminar registros
de empresas, las

cuales tendran
clientes y/o
contactos

incluidos, asi

como informacion
relevante de 1la
compaifiia  como:
direccion, rubro,
numero de
empleados y otros.

El sistema debe
permitir convertir
a los contactos en
clientes, esto se da
cuando el cliente

realiza alguna
compra a la
empresa. El
sistema permitird
ingresar datos
preferentes de los
clientes, tales

como: monto de
compra, mercado,
linea de productos
que adquiere 'y
otros.

El sistema
permitird gestionar
a los clientes de la
empresa, se podra
ingresar, actualizar
0 eliminar
informacion de los
clientes, asi como
asignarles la
empresa a la que
pertenecen y datos
relevantes,  tales
como: documento
de identidad,
direccion,
teléfono, etc.

Usuarios

Usuarios

Usuarios

Media

Alta

Alta

Gestiona
r Cuenta

Gestiona
r Cuenta

Gestiona
r Cuenta
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Gestiona

17 r Leads

Registro
de
Producto
S

Notificac
16n de
Autoriza
cién

19

20 Autorizar
Cotizacio
nes

El sistema
permitird registrar
los leads de
negocio que tenga
la empresa a partir
de sus contactos.
Los leads de
negocios son
posibles ventas de
la empresa por lo
que se podra

ingresar
informacion tal
como: utilidad

esperada, contacto,
rubro, etc.

El sistema
permitird registrar
los productos que
no se encuentran
en el sistema, se
podrd ingresar las

unidades de
medida de los
productos, asi

como la linea y
grupo al  que
pertenece.

El sistema enviara
a los usuarios
(gerente comercial

de proyectos)
una notificacion de

que tiene
cotizaciones
pendientes de
aprobacion.

El sistema debe
permitir la
solicitud de

Usuarios

Usuarios

Sistema

Gerente
Comercia
|

Alta

Media

Media

Media

Gestiona
r Leads

Gestiona
r Detalle
Retail/G
estionar
Detalle
Proyecto
S

Generar
Notifica
ciones

Autoriza
r
Cotizaci
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21

22

23

Generar
Project
Charter

Condicio
nes de
Entrega

Tipos de
Pagos

aprobacion de
cotizacion en el
aspecto comercial
y técnico. Después
de elaborada Ia

cotizacion se
solicitara la
respectiva

autorizaciébn para
que estas puedan
enviarse a los

solicitantes.

El sistema
permitird la
generacion del
Project Charter en
cual contendra
toda la
informacion
ingresada del
proyecto.

El sistema debe
permitir  ingresar
las condiciones de
entrega en cada
una de las
cotizaciones. Las

cotizaciones deben
tener las
condiciones de

entrega de los
productos antes de
ser enviadas a los
que la solicitan.

El sistema debe
permitir
seleccionar el tipo
de pago del cliente
de acuerdo con
cada  cotizacion
elaborada. Las
cotizaciones deben
tener si medio de
pago antes de ser
enviada a los que
la solicitan.

Gerente
de
Proyectos

Asesor
Comercia
|

Usuarios

Usuarios

Media

Media

Media

Gestiona

r Venta

Gestiona

r
Cotizaci
ones

Gestiona

r
Cotizaci
ones

PROCESO
CONFORMI
DAD
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El sistema .
., . Gestiona
. permitira subir los  Asesor
Gestiona . . r
24 documentos de Comercia Media
r Acta Confor
acta de | midad
conformidad
El sistema
permitird subir los Gestiona
; Asesor
Gestiona protocolos de . . r
25 Comercia  Media
r Pruebas pruebas, tanto para 1 Confor
retail como midad
proyectos
PROCESO
CIERRE
El sistema
permitird ingresar
Gestiona los montos a pagar
en base a los hitos  Asesor :
r . . Gestiona
26 del proyecto Comercia  Media .
Contrato . r Cierre
s establecidos en el |
contrato, asi como
el contrato
digitalizado.
El sistema
permitird ingresar
el monto pagado
Gestiona por el cliente, asi  Asesor Gestiona
27 r como la factura Comercia Media .
L. r Cierre
Facturas digitalizada y 1

validara el monto
restante/sobrante a

pagar.

Elaboracion propia.

5.2.3 Especificacion de requerimientos no funcionales

La especificacion de requerimientos no funcionales se puede apreciar en la

tabla N°8:
Tabla N°8

Requerimientos no funcionales

NFUOI1: Eficiencia

Toda funcionalidad del sistema y transaccién de negocio debe responder al usuario
en menos de 10 segundos, ademas debe ser capaz de operar adecuadamente con
hasta 50 usuarios con sesiones concurrentes. Se debe procesar hasta 20
transacciones por segundo y lo datos modificados en la base de datos deben ser

actualizados para todos los usuarios que acceden en menos de 5 segundos.
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NFUO02: Usabilidad

NFUO02-1: Visibilidad del Estado del sistema

El sistema debe informar a los usuarios del estado del sistema, dando una
retroalimentacion apropiada en un tiempo razonable.

NFUO02-2: Utilizar el lenguaje de los usuarios

El sistema debe utilizar el lenguaje de los usuarios, con palabras o frases que le
sean conocidas, en lugar de los términos que se utilizan en el sistema, para que al
usuario no se le dificulte utilizar el sistema.

NFUO02-3: Control y libertad para el usuario

En casos en los que los usuarios elijan una opcion del sistema por error, éste debe
contar con las opciones de deshacer y rehacer para proveer al usuario de una salida
facil sin tener que utilizar didlogo extendido.

NFUO02-4: Consistencias y estandares

El usuario debe seguir las normas y convenciones de la plataforma sobre la que esta
implementando el sistema, para que no se tenga que preguntar el significado de las
palabras, situaciones o acciones del sistema.

NFUO02-5: Prevencion de errores

Es mas importante prevenir la aparicion de errores que generar buenos mensajes de
error. Hay que eliminar acciones predispuestas al error o, en todo caso, localizarlas
y preguntar al usuario si estd seguro de realizarlas.

NFUO02-6: Minimizar la carga de la memoria del usuario

El sistema debe minimizar la informacion que el usuario debe recordar mostrandola
a través de objetos, acciones u opciones. El usuario no tiene por qué recordar la
informacion que recibié anteriormente. Las instrucciones para el uso del sistema
deberian ser visibles o estar al alcance del usuario cuando se requieran.

NFUO02-7: Dialogos estéticos y disefio minimalista

La interfaz no debe contener informaciéon que no sea relevante o se utilice
raramente, pues cada unidad adicional de informacion en un didlogo compite con
las unidades relevantes de la informacion y disminuye su visibilidad relativa.

NFUO02-8: Ayudar a los usuarios a reconocer, diagnosticar y recuperarse de los
errores
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Los mensajes de error deben expresarse en un lenguaje claro, indicar exactamente
el problema y ser constructivos.

NFUO02-9: Ayuda y documentacion

A pesar de que es mejor un sistema que no necesite documentacion, puede ser
necesario disponer de ésta. Si asi es, la documentacion tiene que ser facil de
encontrar, estar centrada en las tareas del usuario, tener informacion de las etapas a
realizar y no ser muy extensa.

2.2.10. NFU02-10: Idioma

El sistema estara disponible en espafiol.

NFUO3: Escalabilidad

El sistema debe estar en la capacidad de permitir en el futuro el desarrollo de
nuevas funcionalidades, de modificar o eliminar funcionalidad después de su
construccion y puesta en marcha inicial.

NFUO04: Rendimiento

NFUO04-1: Prueba de Carga

El sistema sera sometido una carga de trabajo concreta y estable durante un tiempo
relativamente corto para garantizar que el nivel de carga sea alto y continuo sin
perdidas de servicio y con un tiempo de respuesta y sin degradaciones. Se prevé
que el sistema serd sometido a una carga de 50 peticiones por segundo; asi que se
realizard 3 escenarios de pruebas: 50 peticiones por segundo, 100 peticiones por
segundo y 150 peticiones por segundo. Se obtendra el tiempo de respuesta de cada
uno de ellos y en conjunto se podrd visualizar la evolucion de los tiempos de
respuestas y en cudles son los niveles de carga en los que el rendimiento se empieza
a deteriorar.

NFUO04-2: Prueba de Stress

Se realizara un reconocimiento del sistema a fin de buscar el punto de ruptura de
este, es decir a qué nivel se pierde el servicio o se pasa a niveles inferiores. Para
ello se tomara el nivel de satura por concurrencia de usuarios de tal forma que al
llegar al 75% del limite se emita una alerta para cortar el acceso a los usuarios o
desviaremos las peticiones, o activaremos un protocolo de actuacioén para evitar la
caida del servicio.

NFUO04-3: Prueba de Volumen

El sistema sufrird una carga de datos con una duracion de 24 horas a fin de
encontrar errores acumulativos, es decir errores que pasan una prueba de esfuerzo
por que producen un dafio muy pequefio y que a la larga van a terminar
deteriorando o colapsando el rendimiento del sistema.

NFUOS5: Confiabilidad
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NFUO05-1: Disponibilidad

El sistema debe asegurar un grado absoluto de continuidad operacional,
exceptuando fechas programadas para mantenimientos o actualizaciones de las
funcionalidades de este. Medida en la cual el sistema estd listo para ser usado.
Disponibilidad en un 90%.

NFUO05-2: Fiabilidad

Medida en la cual el sistema suministra su servicio de forma continua. Medida del
éxito con el cual un sistema se ajusta a alguna especificacion autorizada de su
comportamiento.

NFUO05-4: Integridad

Las modificaciones realizadas en la base de datos se guardan en disco antes que
finalicen los cambios para poder reconstruir dichas modificaciones cuando el
sistema se reinicie después del fallo. El sistema deberd manejar transacciones en las
operaciones a realizar a la base de datos, en caso de falla se debera revertir todos
los procesos realizados. El sistema debera validar los campos, para evitar errores en
el ingreso de la informacion.

NFUO05-5: Mantenibilidad

El sistema debe estar apto para reparaciones y modificaciones, para lo cual se hace
uso de una arquitectura MVC con Entity Framework. Estos componentes permiten
una mejor administracion del codigo fuente, asi como una serie de estandares que
facilitan su programacion y posterior mejora. Medida en la cual el sistema esta apto
para reparaciones y modificaciones.

NFUOQ6: Restricciones de Diseno

Para mas informacion ver el documento de estandares.

NFUO7: Interfaces

NFUO7-1: Interfaz de Usuario

La interfaz de usuario debe ser legible, facil de entender e intuitiva, para ser que sea
facil el manejo. El tiempo de aprendizaje del sistema por un usuario debera ser
menor a 4 horas.

NFUO7-2: Interfaz del Software

La aplicacion web debe poseer un disenio “Responsive” a fin de garantizar la
adecuada visualizacion en multiples computadores personales, dispositivos tableta
y teléfonos inteligentes. El sistema debe poseer interfaces graficas bien formadas.
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Para la realizacion del proyecto son necesarios los recursos tecnologicos tanto de
software como de hardware para desarrollar el proyecto de investigacion.

NFUOS: Soporte

Recurso Descripcion
Disefio UML Enterprise Architect v13.5
Modelador de Proceso Bizagi Modeler v3.1
Motor de Base de Datos SQL Server 2014
IDE Visual Studio 2017
Lenguaje de Programacion C#
Framework de Desarrollo Entity Framework v4
Framework de Disefio Semantic Ul v2.2.13
Control de Versiones Git
Repositorio Bitbucket

NFUO09: Despliegue y uso

Para el despliegue de la aplicacion y posterior uso del usuario final se deberd tener
en consideracion lo siguiente:

Recurso Cantidad Descripcion
Sistema Operativo 1 Windows 7 o superior
Disco Duro 1 1024GB
Memoria Virtual 1 80GB
Memoria RAM 2 2GB
Computador 1 g;%tlum@ Dual-Core
Disco Duro 1 150GB
Microprocesador 1 2.5 GHz
Navegador 1 Firefox 2 / Firefox 3 /

Chrome 23.0

Elaboracion propia.
5.3 Reglas del negocio
El negocio estd comprendido de un conjunto de normas que definira el entorno del
proyecto. (Ver Anexo 03).
5.4 Casos de uso del negocio
5.4.1 Relacion de casos de uso del negocio.
e CUN 1: Solicitar Cotizacion.
e CUN 2: Enviar Requerimientos.

e CUN 3: Efectuar Compra.
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e CUN 4: Dar la Buena Pro.
5.4.2 Diagramas de casos de uso del negocio.
El diagrama de casos de uso del negocio se aprecia en la siguiente figura
N°14:

Solicitar Cotizacion

Enwiar
Requerimientos

Sector PrivN
Cliente Efectuar Compra .

Seguimiento y Control

/ﬂ

Sector Pi bN

Dar la Buena Pro

Figura 14: Diagrama de casos de uso del negocio.
Fuente: Elaboracion propia

5.4.3 Especificaciones de casos de uso del negocio.
Las especificaciones CUN mas relevantes se encuentran en el Anexo 04.
5.5 Diagrama de actividades del negocio mas relevantes
5.5.1 DAN 01 — Dar la buena pro
El diagrama de actividades del CUN 01 se aprecia en la siguiente figura

N°l15:
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Figura 15: DAN 01 — Dar la buena pro.
Fuente: Elaboracion propia.

5.5.2 DAN 02 — Efectuar compra



El diagrama de actividades del CUN 02 se aprecia en la siguiente figura

5
g Recibir la orden Enviar productas Enviar guia de
K de compra solicitados remisidn
g
=L
=
o
=
o
=
w
o
k:
5 Werificar
E Recepcionar cantidad y Firmar guia de
‘: productos estado de rermisidn
[ productos
H

Figura 16: DAN 02 - Efectuar compra.
Fuente: Elaboracion propia.

N°16:
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5.5.3 DAN 03 — Enviar requerimiento
El diagrama de actividades del CUN 03 se aprecia en la siguiente figura N°17:

=
E Publicar en &l Recepcianar
SEACE procesos prion:
H Py postulacian
H] de seleccion
v Fin
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H
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"‘.‘
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% Recibir |
2o la -
s . Revisar Aceptar el
& solicitud del
] propuesta CONCUIS0
conourso

Figura 17: DAN 03 - Enviar requerimientos
Fuente: Elaboracion propia



5.5.4 DAN 04 — Solicitar cotizacion

El diagrama de actividades del CUN 04 se aprecia en la siguiente figura

1]
K
s g .
& Salicitar una Recibir la Confirmar su
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-y I &
|
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| |
| |
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- | |
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5 | s
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7] Evaluar las )
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| o cotizacion
o 2 cliente
-
< Fin

Figura 18: DAN 04 - Solicitar cotizacion.
Fuente: Elaboracion propia.

N°18:
5.6 Diagrama de clases de objetos del negocio mas relevantes

5.6.1 MON 01 — Dar la buena pro

Las clases de objetos CUN 01 se aprecia en la siguiente figura N°19:

uc MON 01 - Dar la Buena Prn/

EMN_BuenaPro
9 (from Entidad del Negocic)

Y

) THN_Asesor Comercial
AMN_Cliente
(from Trabajsdor del Negocic)
(from Actorez del Negocic)

EN_PropuestasEmpresa

({from Entidad del Negocic)

N\

TH_Gerente

(from Trabajador del Negoeio)

Figura 19: MON 01 - Dar la buena pro.
Fuente: Elaboracion propia.

50



5.6.2 MON 02 — Efectuar compra
Las clases de objetos CUN 02 se aprecia en la siguiente figura N°20:

i,

EN_OrdendeCompra
(from Entidad del Negocio)

1
AN_Proveedor TN_QEnergy
(from Actores del Negocio) (from Trabajador del Negocio) 1

EN_GuiadeRemisién
(from Entidad del Negocio)

uc MON 02 - Efectuar Compra /

-

Figura 20: MON 02 - Efectuar compra.
Fuente: Elaboracion propia.

5.6.3 MON 03 — Enviar requerimiento
Las clases de objetos CUN 03 se aprecia en la siguiente figura N°21:

uc MON 03 -Enviar Requerimienm/

EN_PropuestaEmpresa
(from Entidad del Negocio)

1

~1.
\
EN_RespuestaSolicitud
(from Entidad del Negocio)

AN_Sector Publico TN_Asesor Comercial
(from Actores del Negocio) (from Trabajador del Negocio)
1

TN_Gerente

(from Trabajador del Negocio)

EN_InformaciénConcurso
(from Entidad del Negocio)

Figura 21: MON 03 - Enviar requerimientos.
Fuente: Elaboracion propia.
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5.6.4 MON 04 — Solicitar cotizacién
Las clases de objetos CUN 04 se aprecia en la siguiente figura N°22:

uc MOMN 04 - SelicitarCotizacion /

EM_Reguerimientos

1 (from Entidad del Negoeio)

AN_Sector Privado TH_Asesor Comercial

(from Actores del Negoeic) (from Trabajador del Negocio)

EM_Caotizacién

(from Entidad del Negoeio)

Figura 22: MON 04 - Solicitar cotizacion.
Fuente: Elaboracion propia.
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CAPITULO VI: ARQUITECTURA Y DISENO

6.1. Introduccion
6.1.1 Propdsito
Dar a conocer el disefio arquitectural de las soluciones propuestas, los
cuales forman parte del dominio del sistema MIS-QE:
e  Moddulo Gestion del Cierre.
e  Modulo Gestion de la Venta.
e Modulo Gestion de Lead.
e Moddulo de Reportes.
6.1.2 Desarrollo de la solucion
Como parte del desarrollo de la solucidn, se propuso el siguiente Bizagi para
las soluciones “To Be” de lo que seria la solucion para la problematica de la
empresa.

El diagrama se puede apreciar en la figura N°23:
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Finalizar vigencia 7=y
de cotizacion @2}
w
= Solictar 2= =3
z de (=) Be
= catizacién 5 iConfarme con !
e cotizacion? Ingresar orden de 1
compra / buena pro
| Evaluar
1 cotizacion /
licitacién
1
! E
o Recepcionar orden
= de compra dentro
. 2 del sistema
Vi otleacion/ Derivar a facturacidn y
fetacie despacho / proyectos
No. i
o No i & -
= - ¢Privada o Estado? Cambar de estado, de 5
g alidar Ingresar datos para
§ necesidad del s Frivada Contactar con > Si Prospeciod Leaden el P e e e
5 . dliente NS NG T prospecte en ¢l sistema
etectar
s cportunidad 4Es viable #Se encuentra Onden de Compra
¢ ? s
Z de negocio oportunidad de nteresads en
negotio? eotizacion?
o
Crear prospecto ¢ Estado @
e Ingresar/actualizar tareas Reclbir notficacion
2 alztEm 9 o de licitacion completa
& " Cotizacibn por parte del sistema
>
]
=
&
z
w
o
Cambiar de estado, de
Prospecto a Lead en el
sistema
=
£
5 o )
£ Ingresar datos para Derivar caso con el
generar documentos ‘Asesor Comercial
delicitacion
Profarma

Figura 23: Diagrama TO BE del sistema
Fuente: Elaboracion propia



6.2. Alcance
Describe de forma concreta la arquitectura propuesta para las soluciones,
empleando el conjunto de vistas arquitecturales “4+1” (Kruchten, 1995)
considerando los componentes y conectores.
6.2.1 Definicion, abreviaturas y acrénimos.
El detalle de las definiciones y acronimos se pueden apreciar en los

siguientes cuadros:

Tabla N°9
Definiciones

Definiciones
Herramienta que permite realizar el modelado de los

Enterprise Arquitect
diagramas presentados en este documento.

Plataforma de programacién para desarrollar y ejecutar

aplicaciones en lenguaje de programacion C#. Esta enfocada
Visual Studio 2017 o ‘ .

para aplicaciones con gran cantidad de transacciones y/o

empresariales.

Sistema de manejo de base de datos del modelo relacional
SQL Server 2014 (RDBMS), cuenta con control de transacciones, excepcion y

manejo de errores, asi como declaradas.

Fuente: Elaboracion Propia

Tabla N°10
Referencias

Acronimos

ActiveX Data Object, mecanismos usados por los programas de
ADO  computadoras para la comunicacion de la base de datos, darle 6rdenes y
obtener resultados de ella.
BD  Base de Datos
CUN  Caso de uso de negocio
CUS  Caso de Uso Sistema
DSA  Diagrama Secuencia Analisis
DSD  Diagrama Secuencia Disefio
MVS  Modelo Vista Controlador
RCUS Realizacion Caso de Uso Sistema
RUP  Rational Unified Process (Proceso Unificado de Rational)

CPP  Transmission Control Protocol (Protocolo de Control de Transmision). Es
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uno de los principales protocolos de internet. Se pueden usar conexiones

CPP para crear conexiones entre dos nodos para enviar un flujo de datos.

Unified Modeling Language (Lenguaje Unificado de Modelado). Es el
UME lenguaje de modelado de sistemas mas conocido y utilizado en el mundo.

VL  Vista Logica.

Elaboracion Propia

6.3. Representacion de arquitectura

El presente proyecto funcionaréd en una plataforma web cuya arquitectura interna se
encontrard definida segtn las necesidades identificadas en el capitulo V.

Ademas, se busca construir una plataforma web de gestion de la informacién para
la cual se defini6 desarrollar un sistema bajo el marco de trabajo ASP.NET MVC.
Dentro de esta arquitectura se plantea una metodologia “modelo-vista-controlador”
mediante la cual se tendra comunicacion con el cliente a través de las vistas y con la
base de datos a través del modelo siendo el mediador de transacciones y manejo de
informacion el controlador.

Esta tecnologia permite simplificar las tareas de programacion y facilitar la
mantenibilidad del sistema gracias al manejo de transacciones y persistencias de

entidades que da el ORM a través de Entity Framework y ADO.NET.

Entity Framework ASP .Net MVC Framework
Application —_— € i
. Modelo ;
ORM interface
. L 3:El modelo devuelve 4. £l controlador :
Entity Framework los datos selecciona una vista 5. Se devuelve la vista
2. El Controlador solita ;elec(icmada al
p Controlador
ADQ. NET Provider
L d 1. El usuario envia una i
SQL Queries/ peticién al Controlador 6. €l controlador devuelve una
Updat \a ina i) vista (pdgina aspx) gue carga los
paates datos del modelo seleccionado.

—

Figura 24: Diagrama de la arquitectura del sistema.
Fuente: Rodriguez, s.f.

6.3.1. Modelo arquitectonico (4+1)
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La arquitectura se basara en el modelo 4+1 disefiado por (Kruchten, 1995),

la cual se representa en la figura N°25:

Usuario final Programadores
Funcionalidad Administracion de software
Vista de

Vista logica >

implementacion

l Vista de casos l

de uso
. Vista de
Vista de proceso :
despliegue
Integradores Ingenieros de Sistemas
Rendimiento Topologias
Escalabilidad Comunicaciones

Figura 25: Modelo de vistas arquitectonicas.
Fuente (Kruchten, 1995)

6.4. Metas y restricciones de la arquitectura

6.4.1. Metas

El sistema MIS-QE permitira a los usuarios acceder al sistema desde
cualquier punto, via web.

Para poder acceder al Sistema MIS-QE, se requiere de un codigo de
usuario valido, asi como de una contrasefia. Ademads, dependiendo del

perfil del usuario se habilitaran opciones de manejo del sistema.

6.4.2. Restricciones

El uso del sistema sera para usuarios internos, pero definiendo los
permisos necesarios para los trabajadores del negocio.

Necesariamente el sistema usard como motor de Base de Datos
Microsoft SQL Server 2014. Siendo necesario la elaboracion de una
copia de rescate de las tablas para no afectar la informacion almacenada

antes de poner en total funcionamiento al sistema.
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Las computadoras que brindaran el servicio al cliente del sistema no
deberan de presentar potencias menores a las brindadas por una CORE

2 DUO con al menos 1GB de RAM y 40 GB de espacio en el disco, con

un Sistema Operativo Windows 7 o superior.

6.5. Casos de uso del sistema

6.5.1. Actores de sistema

Sistema. Representa al usuario encargado de mantener las cuentas de
los usuarios locales.

Usuario. Conjunto de actores que tienen interacciéon con el sistema,
usuarios finales.

Asesor Comercial. Usuario encargado de registrar informacion de los
clientes y realizar el seguimiento de oportunidades de ventas.

Gerente Comercial. Usuario encargado de realizar las propuestas
comerciales y asignar tareas al asesor comercial.

Gerente de Proyectos. Usuario encargado de realizar disefio y
propuestas técnicas para los proyectos, ademas de autorizar los aspectos

técnicos de los negocios.

uc [Use Case] Actores del Sistema [Actores del Sistemal] /
Sistema
Usuario
Gerente Comercial Gerente de Asesor Comercial
Proyectos

Figura 26: Diagrama de actores del sistema
Fuente: Elaboracion propia
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6.5.2. Diagrama de paquetes

El diagrama de paquetes muestra la interaccion entre los paquetes de
Seguridad, Reportes, Gestion del Cierre, Gestion de Venta y Gestion de
Lead. Se observa que los paquetes de Gestion de Cierre, Venta, Lead y

Reportes depende de Seguridad, asi como el de Cierre depende de Venta y

este depende de Lead.

uc Paquetes del Sisterna /

Reportes

(O» + CUM2Z-Gestionar Dahsboard

(from Cazos de Llsn- del Negocio)
]

‘{_"_ -
Sequridad

(@ + CUD1-Iniciar Sesian

(J» + CU02-Cambiar Contrasefia

| -

Gestign de Cierre

(O * CLW0E-Gestionar Conformidad
(o Ted CU13-Gestionar Ciemre del Proyecto

—_ = (from Cazos de L%so del Negocio)
|
|
|
v
Gestion de la Venta

@ + CUOS-Gestionar Oportunidad

g + CUDS-Gesticnar Cotizacicn

(Jn + CU10-Gesticnar Aprobacicn

(@ + CU11-Gestionar Expediente del Proyecto
@ + CU14-Generar Histarial

(@ + CU15-Generar Notificacicnes

(from Casos de Uso del Negncr’oﬁ" s

T
. (from Cazoe de Yeo del Negocio)

- |

|
]
- ]
I
|

i 5 I
| Gestion de Lead

(» + CU03-Gestionar Cuenta
(@ + CU04-Gestionar Lead
(O + CLNE-Gestionar Tarea
(O + CU07-Gestionar Contacto

(from Casos de Uso del Negoeio)

Figura 27: Diagrama de Paquetes del Sistema.
Fuente: Elaboracion propia.

6.5.3. Casos de uso del sistema
a) Relacion de casos de uso del sistema
Paquete Gestion del Cierre
e CUS Gestionar Cierre del Proyecto
e CUS Gestionar Conformidad
Paquete Gestion de la Venta

e CUS Generar Historial
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CUS Generar Notificaciones

CUS Gestionar Aprobacion

CUS Gestionar Cotizacion

CUS Gestionar Expediente del Proyecto
CUS Oportunidad

CUS Gestionar Tareas

Paquete Gestion de Lead

CUS Gestionar Contacto
CUS Gestionar Cuenta
CUS Gestionar Lead

Reportes

CUS Gestionar Dashboard

Seguridad

CUS Iniciar Sesion

CUS Cambiar Contrasena
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uc Casos de Uso del Negocio /

CU14-Generar
Historial
% ///:m Gestidn de I3 Vents)

Sistema

(from Actores del Sistema)

CU15-Generar

Nofificaciones

ffrom Gestion de i3 Venta)

Figura 28: Diagrama de Casos de Uso del Sistema

A
!
’ L3

«extends

v 3§

CU12-Gestionar

CUDB-Gestionar

; 1 Conformidad
(fem Gestién de Leat {from Efption de Lead) from Geetion de Ia Vents)
wincludexs

(from Gestion de Cieme)

CUOT-Gestionar
Contacto

CU13-Gestienar
(from Gestidn de Lead) Cierre del Proyecto

Gerente Comercia

(from Actores del Sistema)

(from Gestion de Cieme)

CU11-Gestionar
Expediente del
Proyecto

CUD1-Iniciar Sesion

Asesor Comercial

(from Actores del Sistema)

(from Seguridad) ey
rente de

ifi Ac?%egé?!‘smfmaj

(from Gestion de la Venta)

CUD2-Cambiar
Gontrasefia

CU10-Gestionar
Aprobacién

(from Seguridsd)

sextends

(from Gestion de la Venta)

(from Gestién de la Venta)

Fuente: Elaboracion propia
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6.5.4. Especificacion de casos de uso del sistema.

Las especificaciones CUS se encuentran en el anexo 05.
6.5.5. Matriz CUN vs CUS

La matriz CUN vs CUS se puede apreciar en la tabla N°11:

Tabla N°11
Matriz CUN vs CUS

CUS/CUN

CUN 04: Dar la Buena Pro

CUN 02: Enviar Requerimientos
CUN 03: Efectuar Compra

CUN 01: Solicitar Cotizacion

CUN 05: Seguimiento y Control

CUS 01: Iniciar Sesion

CUS 02: Cambiar Contrasefia

CUS 03: Gestionar Cuenta

CUS 04: Gestionar Lead

CUS 05: Gestionar Oportunidad

> L

CUS 06: Gestionar Tarea

bk |k

CUS 07: Gestionar Contacto

CUS 08: Gestionar Conformidad J J

CUS 09: Gestionar Cotizacion

L> L

CUS 10: Gestionar Aprobacion

CUS 11: Gestionar Expediente del Proyecto J J

CUS 12: Gestionar Dashboard

CUS 13: Gestionar Cierre del Proyecto J

CUS 14: Generar Historial

CUS 15: Generar Notificaciones

L | L>

Fuente: Elaboracion propia.
6.6. Analisis del sistema
6.6.1. Realizacion de casos de uso de analisis
Los diagramas de realizacion CUS se encuentran en el anexo 06.
6.7. Prototipos de la solucion

6.7.1. CUS 01 — Gestionar cotizacion



El prototipo para la lista de cotizaciones se puede observar en la figura

A Web Page

O O X Q (http:/7 ] @
a“"ec‘.ﬂ Il D

Cotizaciones

L2

Numero = |Cuenta = |Vigencia Inicio  |Vigencia Fin |Estado

QE-4795 PE |Cuenta ABC |01/01/19 01/04/19 Pendiente de Aprob. Comercial
s_=_/ QE-4780 PE |Cuenta ABC [01/01/19 01/03/19 Pendiente de Aprob. Técnica

QE-4777 PE |Cuenta ABC |01/01/19 15/01/19 En Proceso

QE-4702 PE |Cuenta ABC [01/0%/19 01/02/19 En Proceso

QE-4719 PE |Cuenta ABC |01/01/19 01/03/19 Desestimado

E & m B [

Figura 29: CUS 01 - Lista de Cotizaciones
Fuente: Elaboracion propia

N°29:
El prototipo para el detalle de cotizacion se puede observar en la figura
N°30:

El prototipo para editar la cotizacion se puede observar en la figura N°31:

A Web Page

Q> X {} | (T )@ D
El BGRGE@ Q0

[ovowz020 1 [Fer0172020 |

Tipe Nombre Cantidad Precio Dscto(%) Total

Produste J»|  [Q Buscar 1+ 3]s [0000] [1] [ero00] © @
Producto iv [Q Poneisolar 1 ]+] 3[8 [200.00] [ 5] [s000c] ©

Grupo | |q@)Sistema de Energia Selar 12 Vde 200w | [ac0.00] [o] [eo0] @

Q, Panel Solar 2 iv l 3 l
Q_ Panel Solar 2 iv =73

(0

0

Revisar Total

GV

-

TOTAL
S/.1'680.00

Envio

E ]

» Condiciones Comerciales

| Guardar I | Cancelar I

_Figura 31: CUS 01 - Editar cotizacion
Fuente: Elaboracion propia
prop ] &

X [0

Cotizacion: Proyecto ABC: Resumen  [Accones [+] [ Guardar ]| [ Cancelar ] _I
=

! = )
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Estado: IEn Proceso _‘v] Vigencia Fin: ﬁ
Comentarios:
—Detalles
Cuenta: ICuenm ABC _‘v] Contacto: IFabiola Sequeiros _]v]
E — Condiciones Comerciales
E Forma de Pago:  [Contade  |+] Observaciones:
® No incluye el Trasalado de los suministros hacia el a
Condiciones de lugar de Instalaciones
N Entresa A
(51-1)717 8749,
A Web Page
OQ X Q (Rite77 | @
E . @‘GRE!EIR Q D -
‘E | [Gwovzozo I | [Envzom I
Tipo Nombre Cantidad Precio Dscto(%) Total
Producto |+ [Q Buscar 1 =B [f0000] [o] [zo0] @ @
Poducto || [QPaneisalar1  |+] [_3]9] [20000] [ =] [s000] @
Grupo ]v )| sistema de Energia Solar 12 Vds 200WI] | 300.00] | o] [acoo0] €@
Q, Panel Solar 2 iv l 3 ¢| Q
Q, Panel Solar 2 iv l 3 :I
Revisar Total
e oV romL
E | K3 | S/.1'680.00
Estado: Pendiente de aprobacion  Comentarios: | Apruebe cotizacion.
comercial.
P Condiciones Comerciales
&
Figura 33: CUS 01 - Aprobacion de cotizacion
Fuente: Elaboracion propia 1@ D
— l LE) GReen Q D
Cotizacion: Proyecto ABC: Items Accones |v| [ Guardar ] [ Cancelar ]
Descripcién ‘| CantidadAv |Precio |Dscto |Tota|
A Web Page
QA X cun )@ )
E @ GREEN Q D
[ovonzozo | [Ferorzozo 1
Tipo Nombre Cantidad Precio Dscto(%) Total
[Producta T+]  [Q Buscar 1] 318 [10000] [ ] [soooo] €@ @
[Preducte =] [QPonelsolr1 T+] 3]s [20000] | | [6c000] €
[ereee [+]@@|Sistema de Energia Solar 12 Vde 200W | [ 0000} [o ] [0000] @
IQ Panel Solar 2 _]v] L 3 Iil Q
IQ Panel Solar 2 _]v] L 3 Iil
Revisar Total —
Envio 16V TOTAL | Descargor] | Cancelar I ﬁ
L5 1 ] = ] | s/ 1680.00
Estado: Aprobado. Comentarios: | Apruebo cotizacién.
» Condiciones Comerciales
i

Figura 34: CUS 01 - Descarga de cotizacion
Fuente: Elaboracion propia
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6.7.2

El prototipo para la descarga de cotizacion se puede observar en la figura

N°34:

. CUS 02 — Gestionar cuenta

El prototipo para la lista de cuenta se puede observar en la figura N°35:

A Web Page
4 C> X Q (betprs ) @
— (5) Green Q D
A Cuentas Q
Q| &= Show [t osr ]
@ Nombre “ |Direccién Contacto Telefono Industria
Cuenta ABC Calle CDE 1234 Fabiola Sequeiros 987-654-321 Turismo
5.2
=’ Cuenta DEF Calle CDE 1234 Juan Tito q987-654-321 Hoteleria
Cuenta GHI Calle CDE 1234 Pamela Pimentel 987-654-321 Minera
@ Cuenta JKL Calle CDE 1234 Flor Quispe 987-654-321
Cuenta MNO Calle CDE 1234 Carlos Alfaro 987-654-321
<l
Pl
Figura 35: CUS 02 - Lista de cuentas
Fuente: Elaboracion propia
A Web Page
O C> X {} (http.// ]

a GREEN

L

Cuenta: Empresa ABC: Resumen
Empresa ABC

Industria Mineria

Acciones Iv | Guerdar | ["Cancelar |

— Oportunidades

URL wwwempresaabc.com

Direccién Calle ABC 123 Santiago

de Surco - Lima

Contactos 4

Contacto Principal Fabiola Sequeiros
Telefone (01) 555-5555
Email contacto@empresaabc.com

Responsable Raquel Ramirez

@ b5

Oportunidades Abiertas
(monto S/.15,500,456)

= 14

Lead Abiertas
(10 altos)

— Negocios

B 2

Cotizaciones Abiertas

Ty 1

s
Proyecto =’

REEEITREN

— Tareas

5

Tareas no iniciadas

Figura 36: CUS 02 - Resumen de cuenta

Fuente: Elaboracion propia
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El prototipo para el resumen de cuenta se puede observar en la figura N°36:

El prototipo para editar cuenta se puede observar en la figura N°37:

A Web Page

<:| C> X Q {htip://

) @ D)

a GrrEEN

oo

Cuenta: Empresa ABC: Perfil

Acciones ‘vl I Guardar I I Cancelar ]

Nombre: LEmpresa ABC I Telefono: qu7554321 I
Industria: | Mineria j v] Email: Lcontoolo@cuenlaobc com I @
URL: wawempresoabccom I Origen: | Llamada _"]
Contacto Principal:  |Fabiola Sequeiros 1+ Q
Direccidn Principal =y
Pais:  [Q Perd ~|+] Departamento: [Q Lima 7 ﬂ@
Direccidn: | Catle ABC 123 | Provincia: |Q Lima 14
Coédigo Postal:  [t2345 ] Distrito:  [Q Santiogo de Suce ||
Ld
Figura 37: CUS 02 - Editar cuenta
Fuente: Elaboracion propia
A Web Page

a E> X Q {http://

) @ )

3 GREEN

il

Cuenta: Empresa ABC: Contactos

PrincipajNombre Cargo

Fabiola Sequeiros|Ventas
Juan Tito

Pamela Pimentel
Comercial

Flor Quispe

Carlos Alfaro Comercial

Gerente General

Gerente Comercial

Telefono
987-654-321|fsequeiros@cuentaabc.com Qﬁ

987-654-321|jtito@cuentaabc.com
987-654-321|ppimentel@cuentaabc.com
987-654-321|fquispe@cuentaabc.com

987-654-321|calfaro@cuentaabe.com

Acciones lv | Guardar I | Cancelar I

Email

0000

[o

PIRIEDEND

e
i,

m| & |

Figura 38: CUS 02 - Contactos de cuenta
Fuente: Elaboracion propia
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El prototipo para contactos de una cuenta se puede observar en la figura
N°38:

El prototipo para oportunidades de una cuenta se puede observar en la figura

N°39:

A Web Page

o c:> X Q (http://

) @ D

a GREEN

Q0

Cuenta: Empresa ABC: Oportunidades [Acines [+] [ Guardar | [cancelar ]

% =|Nombre + |Contacto ¥ |Monto
0% |Proyecto ABC 1 Fabiola Sequeiros  |40'000
809% |Proyecto ABC 2 Carlos Alfaro 38'000
50% |Proyecto ABC 3 Fabiola Sequeiros  |41'000
80% |Proyecto ABC 4 |Flor Quispe 50'000
B0% |Proyecto ABC 5 Fabicla Sequeiros  |50'000

Fecha Cierre
01/01/19

01/01/19
01/01/19
01/01/19
01/01/19

Etapa

05-Negociacién fﬁ

04-Aprobacién
03-Cotizacion
02-Andalisis

01-Calificacién

©

PDIGEIED

2
J{

m| & |

[«

Figura 39: CUS 02 - Oportunidades de cuenta
Fuente: Elaboracion propia

A Web Page

O c> X Q (http:1/

) @ )

(3 GREEN

ARl

Cuenta: Empresa ABC: Lead

-

Rank Nombre

Proyecto ABC 1
Proyecto ABC 2
Proyecto ABC 3

Proyecto ABC 4

Acciones “v] | Guardar I I Cancelar ]

Contacto
Fabicla Sequeiros

Flor Quispe
Carlos Alfaro

Fabiola Sequeiros

©»

Monto
40'000

38'000
41'000

50'000

Estado
Califica

Califica
No Califica

No Califica

[+
0

I ET

T
&

m | & |

[«

Figura 40: CUS 02 - Leads de cuenta
Fuente: Elaboracion propia
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El prototipo para leads de cuentas se puede apreciar en la figura N°40:

El prototipo para cotizaciones de cuenta se puede apreciar en la figura N°41:

A Web Page

O E> X {} {http://

] @ )

— '\

L 0O

Namero =
QE-4795 PE

QE-4780 PE
QE-4777 PE
QE-4702 PE

QE-4719 PE

Cuenta L4

Empresa ABC
Empresa ABC
Empresa ABC
Empresa ABC

Empresa ABC

Cuenta: Empresa ABC: Cotizaciones

Vigencia Inicio
01/01/19

01/01/19
01/01/19
01/01/19
01/01/19

Acciones ‘v | Guardar ] | Cancelar I

Vigencia Fin |Estado

01/04/19 Pendiente de Aprob. Comercial

01/03/19 Pendiente de Aprob. Técnica

15/01/19 En Proceso
01/02/19 En Proceso

01/03/19 Desestimado

m| G |@)| L83 || [

Figura 41: CUS 02 - Cotizaciones de cuenta

Fuente: Elaboracion

propia

A Web Page

QQ X Q (http://

) & )

— @ GREEN

B @

Asunto

Tarea 1

Tarea 2

Tarea 3

Tarea 4

Tarea 5

4 |Fecha
01/01/2019

02/01/2019

03/01/2019

04/01/2019

05/01/2019

Cuenta: Empresa ABC: Tareas

= |Tipo

Llamada
Correo
Demo
Reunién

Chat

Acciones ‘vl I Guardar ] I Cancelar I

Responsable

Raquel Ramirez
Raquel Ramirez
Raquel Ramirez
Raquel Ramirez

Raquel Ramirez

Prioridad
Alta

Alta
Media
Baja

Baja

+)
ofi

%
()
%
%)

al

JOJRS A= R AT |

(m)| &

Figura 42: CUS 02 - Tareas de cuenta
Fuente: Elaboracion propia
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6.7.3.

El prototipo para las tareas de cuentas se puede apreciar en la figura N°42:

CUS 03 — Gestionar lead
El prototipo para la lista de leads se puede apreciar en la figura N°43:
A Web Page

O C> X Q (hitor7 ) @
=| "B crcen ARW
A| Leads ©
Q @ searct :) [] 3meses [] 6 meses [] 12 meses Show n
@ Rank «|Nombre “ |Cuenta # | Monto |Estado Contacto

Proyecto ABC |Cuenta ABC 40'000 |Califica Fabicla Sequeiros
R
5" Proyecto ABC |Cuenta ABC 38'000 [No Califica

Proyecto ABC |Cuenta ABC 41'000 |Califica

Proyecto ABC Cuenta ABC 50'000 [No Califica|Flor Quispe

E & M B E

Resumen de Leads

Lead Calificadoes 10
Lead No Calificados 10

Lead Cancelados 1

q
Lead Convertidos

Figura 43: CUS 03 - Lista de leads
Fuente: Elaboracion propia

A Web Page

o t:> X G {http://

) @)

a GREEN

20

Lead: Proyecto ABC: Resumen

Nombre: Iiroyectc ABC

Cuenta: I Cuenta ABC

Contacto: | Fabicla Sequeiros

Responsable: [ Roquel Ramirez

L

Descripcidn:

[Accones [+] [CGuador ] [“cancear ]
estodo: [
Rank: [aie ]- @
Moneda: s [ s |

Monto: [132 46500

Figura 44: CUS 03 - Editar un lead
Fuente: Elaboracion propia
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El prototipo para editar un lead se puede apreciar en la figura N°44:

El prototipo para los contactos de un lead se puede apreciar en la figura

A Web Page
A X} s ) €D
— @‘GREEIE Ll D
Lead: Proyecto ABC: Contactos Acciones |v] [ _Guardar ]| [ Cancelor |
PrincipalNombre Cargo Telefono Email
Fabiola Sequeiros|Ventas 987-654-321[fsequeiros@cuentaabe.com oﬁ @
Juan Tito Gerente General [987-654-321|jtito@cuentaabe.com (%]
Pamela Pimentel |Gerente Comercial|987-654-321|ppimentel@cuentaabc.com 0
Flor Quispe Comercial 987-654-321|fquispe@cuentaabec.com 0
Carlos Alfaro Comercial 987-654-321|calfaro@cuentaabc.com 0

[l

Figura 45: CUS 03 - Contactos de lead

Fuente: Elaboracion propia

N°45:

El prototipo de tareas de lead se puede apreciar en la figura N°46:

6.7.4. CUS 04 — Gestionar oportunidad

El prototipo de lista de oportunidades se puede apreciar en la figura N°47:

A Web Page

<:| CD X Q {http://

) &)

3] GREEN

D

Oportunidades

@ search

%
0%

Nombre ~
Proyecto ABC

QL2

T
,LL

80% |Proyecto ABC

50% |Proyecte ABC
30% |Proyecto ABC

30% |Proyecto ABC

E & M 3 E

Cuenta
Cuenta ABC

Cuenta ABC
Cuenta ABC
Cuenta ABC

Cuenta ABC

JO1e Oza gdsab+4aQ

“»

Monto
40'000

38'000
41'000
50'000

50'000

Show | Opertunidades Abiertas :

Fecha Cierre|
01/01/19

01/01/19
01/01/19
01/01/19

01/01/19

Etapa
05-Negociacién

04-Aprobacién
03-Cotizacién
02-Analisis

01-Calificacion

Resumen de Oportunidades

Q Ingreso Potencial Ingrese Ganado
Q23,2018 $10, 123, 456.10 $ 23, 45610
Q2 2018 $ 1,123, 456.10 $ 123, 456.10
Q12018 $ 123, 456.10 $ 3, 45610

2018 Ingreso Ganado > $ 3449, 456.10

2018 Ingreso Potencial » $ 11, 349, 456.10

U

Figura 47: CUS 04 - Lista de oportunidades

Fuente: Elaboracion pr

opia

A Web Page

O E> X {} (http://

) @ D

1

70



Asunto

Tarea 1

Tarea 2

Tarea 3

Tarea 4

Tarea 5

“|Fecha
01/01/2019

02/01/2019

03/01/2019

04/01/2019

05/01/2019

Lead: Proyecto ABC: Tareas
Mostrar [fawssre nessos |

Acciones ]v | Guardar ] | cancelar |

L+

* |Tipo Responsable Prioridad
Llamada Raquel Ramirez Alta 0
Correo Raquel Ramirez Alta [x)
Demo Raquel Ramirez Media 0
Reunion Raquel Ramirez Baja 0
Chat Raquel Ramirez Baja 0

3|

il

rura

o :> X Q {http://

)& D

a GREEN

&0

Oportunidad: Proyecto ABC: Contactos [Accines |+| | Guardar ] | Cancelar ]

|| 3 [

PrincipalNombre Cargo Telefono Email
i Fabiola Sequeiros|Ventas 987-654-321|fsequeiros@cuentaabec.com oﬁ
Juan Tito Gerente General [987-654-321(jtito@cuentaabc.com Q
Pamela Pimentel |Gerente Comercial[987-654-321|ppimentel@cuentaabe.com 0
Flor Quispe Comercial 987-654-321|fquispe@cuentaabc.com 0
Carlos Alfaro Comercial 987-654-321|calfaro@cuentaabc.com 0
A Web Page

o Q X Q {http://

]

=8

il

Fig
Fud Oportunidad: Proyecto ABC: Resumen  [Accones |~ Guardar | [ Cancelar | |
Comnto [Frpmie ] Monede: (L] 28
Contacto: [Fabicla Sequeros | +] Monto: [132,465.00 |
Responsable: [faamors T o I =
4 Prob. de Ganar (%) Fecha de Cierre: = L2
e Mostrar menos...

Direccitn Principal

Direccion: Provincia: [QLme 4]
Codigo Postol Dietrte. [ smamarsee T
Productos
Tipo Nombre Cantidad UND Precio Monto  Moneda
Producto |- [Q Buscar T 3lg] [un] [woco] [e000] S/ @
Producto |v [Q Peneisolar 1 T+] 3lg] [un ] [z0000] [e0000] S/ @
|['Grupe [+ @ [Sistema de Energia Solar 1z vdc 200WP ] [o0000] [aeoo0] S/ @

Q, Panel Solar 2 lv l 3 Gl IUN I
Q, Panel Solar 2 lv l 3 GI IUN I

POEE] [OTU

Figura 48: CUS 04 - Editar oportunidad
Fuente: Elaboracion propia

Figura 50: CUS 04 - Tareas de oportunidades
Fuente: Elaboracion propia
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El prototipo de tareas de oportunidades se puede apreciar en la figura N°50:

El prototipo de lead de oportunidades se puede apreciar en la figura N°51:

A Web Page

c C> X {} {http:r/

) & D

| D cneen

no

Oportunidad: Proyecto ABC: Lead

Nombre: | Proyecte ABC

Descripcidn:

Acciones “v] | Guardar ] | Cancelar ]

S EEa—"
S r— R
Moneda: s ] s }
Monto: @

Figura 51: CUS 04 - Lead de oportunidades
Fuente: Elaboracion propia

6.7.5. CUS 05 — Gestionar tareas

El prototipo de lista de tareas se puede apreciar en la figura N°52:

A Web Page
QX mor 1@ )
— 3] GRCEEN g D
A Tareas ©
Q| &= D
@ Asunto = |Fecha % [Tipo Cuenta Responsable
Tarea 1 01/01/2019 Llamada Raquel Ramirez ﬂ
5
=/ Tarea 2 02/01/2019 Correo Raquel Ramirez
Tarea 3 03/01/2019 Demo Cuenta ABC Raquel Ramirez
@ Tarea 4 04/01/2019 Reunién Cuenta ABC Raquel Ramirez
. Tarea 5 05/01/2019 Chat Cuenta ABC Raquel Ramirez
<l =
Resumen de Tareas
Toreas Pedientes Realizadas .
Llamadas 5 25 ‘
Reunion 10 20
Correcs 40 52
L4

Figura 52: CUS 05 - Lista de tareas
Fuente: Elaboracion propia
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El prototipo de editar tareas se puede apreciar en la figura N°53:

A Web Page

O E> X Q {http://

)@ D

E a GREEN

Q0

Tarea: Llamar a Fabiola: Editar

Responsable
Prioridad:

Descripcibn:

Asunto: |Proyecto ABC ]
O —
ijo: ILInmadn _‘v]

I IRaquel Ramirez _‘v]

TR

Acciones ‘v | Guardar I | Cancelar I

Cuenta: [Empresa ABC

Contacto: |Fabicla Sequeiros n

Estado

£3

Figura 53: CUS 05 - Editar de tareas
Fuente: Elaboracion propia

A Web Page

O E> X {} (http://

] @D

E a GREEN

ikl

Tarea: Llamar a Fabiola: Contacto

Fabiola Sequeiros
Ejecutivo Comercial
Empresa ABC

Celular 987654321
Email fsequeiros@empresabc.com

Direccién Calle ABC 123 Santiago
de Surco - Lima

Responsable Raquel Ramirez

Rol 1* Toma Decisiones

Acciones iv | Guardar ] | Cancelar I

~ Oportunidades

8

@ 5

Oportunidades Ablertas
(monto S/.15,500,456)

= 14

Lead Abiertas
(10 altos)

— Tareas

= 5

Tareas pendientes

Figura 54: CUS 05 - Tareas de contactos
Fuente: Elaboracion propia
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El prototipo de tareas de contactos se puede apreciar en la figura N°54:

6.8. Vista de escenario

6.8.1. Diagrama de casos de uso del sistema mas significativos para la arquitectura

El diagrama CUS de la arquitectura se aprecia en la figura N°55:

uc CUS mas significativos /

CU03-Gestionar
<
ocExtEa-:Iw T
[from Gesticn de Lead) R e shonoe Taea

-
= [from Gestion de Lead)

ﬁ&x‘tendn

Usuarioc

[from Actores|del Siztema)

(from Gezticn de Lead)

CU05-Gestionar
Cportunidad

(from Gestion de la Venia)

(from Gesticn de la Venta)

Figura 55: Diagrama de CUS mas significativos
Fuente: Elaboracion propia

6.8.2. Realizacion de casos de uso de analisis

Los diagramas de realizacion CUS se encuentran en el anexo 06.

6.9. Vista logica

En la figura N°56 se muestra la vista logica de la arquitectura, el cual detalla de

forma general las capas que se utilizaran tanto para el sistema MIS-QE:
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pkg Vista Logica

Business

_'| + Business Logic

"J + Model

Presentation | Data

J + Controller _| + Data Access Logic

_'| + Wiew

Figura 56: Diagrama de vista 16gica de la arquitectura
Fuente: Elaboracion propia

6.9.1. Paquetes de disefio significativos
Se defini6 las capas que han sido distribuidas en paquetes, la cual se aprecia

en la figura N°57:

pkg Vista Logica

Presentation Business Data

View Business Logic

Data Access Logic
S LA
A " -
| ~ |
i ~
S |
Controller u;l_‘

Model ’flﬂ‘
|
= '

Figura 57: Vista logica, paquetes de disefio
Fuente: Elaboracion propia

Estas se pueden definir como:

Data Access Logic
Contiene las clases obtenidas mediante el ORM ADO.NET, es decir, una

clase por cada tabla del modelo fisico.
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6.9.2.

Bussiness Logic

Clases implementadas con l6gica del negocio para el procesamiento real de
los datos, como la consulta de la base de datos, la implementacion de reglas
comerciales, ¢eCP.

Model

Contiene los modelos que alimenta los datos a la vista. Los datos
proporcionados por el model son neutrales para la visualizacion, por lo que
pueden interactuar con tantas vistas sin redundancia de codigo.

El model responde a la solicitud realizada por los controladores y notifica a
las vistas registradas que actualicen su visualizacion con nuevos datos.
Controller

Clases controladoras donde se implementa la interaccion entre el actor y el
negocio. En estas se coordina la aplicacién, procesa comandos, toma
decisiones logicas y realiza calculos.

View

Contiene todas las paginas HTML del nivel superior de la aplicacion, es
decir, la interfaz de usuario. La principal funcién de las interfaces es
traducir las tareas y los resultados a algo que el usuario pueda entender.
Diagramas de secuencia de disefio

En los diagramas de secuencia de disefio (DSD) se han utilizado colores
para identificar los componentes utilizados en la secuencia en el flujo del

sistema segun la figura N°58:

AN AN

Interfaces Controllers Models Clases

Figura 58: Leyenda de componentes, diagrama de secuencia
Fuente: Elaboracion propia

a) DSD 01 — Gestionar cotizacién
El diagrama de secuencia de gestionar cotizacién se puede apreciar en la

figura N°59:
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sd DSD 01 -GEsﬁDnarCmizaciDnes/

wintefaces wcontroliers  amodels aclassn eclass PEEEEN
Cotizaci figw Cotizaci izacioneshior Accounts Quotes Froducts
G T T T
(from few) Hfrom Coptrollers) | |
oreate get{) i | |
= set]) | |
| |
return(} ! I
return{) {_______hl____ I ‘
_______ e | |
o showl) = | | |
il | | |
oeate post) - | | | |
L | | | |
validate() ! ! ! ‘
Jf——l i I I I [
create post{) 2l | | |
Lt | | |
return{) | | |
R | | |
il . ) ! |
L s=t) - |
e |
‘ L O .. . — U \
return{) | |
T T R i | [ |
get() 2l | | |
il : getl) : =
| return() |
T =-——————————- | T
shows successful log - returni)
message()
-

Tu-..

Figura 59: DSD 01 - Gestionar cotizacion
Fuente: Elaboracion propia

b) DSD 02 — Gestionar cuenta

El diagrama de secuencia de gestionar cuenta se puede apreciar en la

figura N°60:

sd D5D 02 - Gestionar Cuenta /

“winterfaces acontrollen - amodels aclassy acigssy
TercercView TercercController roer i Accounts Contacts
o T ) T T
(from (fiew) (from Goptroilers} (from Model} | |
| create getf) =i | | |
et | | |
T A | | |
validate{) | | |
0 | | |
set{) i i i
| |
) | |
setf) g |
|
turn() !
o rewmd |
|
- |
o retm0 | | |
L | |
T | |
| | |
validate() ! ! !
L | | |
getl) & | | |
- | |
| |
getf) - |
i -
|
P -'Elt"_"u ____________
return{) I I
oo i e | |
§ | |
=] | |
- | | |
_I:-l show successful log L : : :
| | | |

message()

Figura 60: DSD 02 - Gestionar cuenta

Fuente: Elaboracion propia
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c) DSD 03 — Gestionar lead

El diagrama de secuencia de gestionar lead se puede apreciar en la

figura N°61:

sd D50 03 - Gestionar Lead

=intefacex woontrollers wmodels
ReguerimientosView RequerimientosController querimientoshicdel Leads

wolassn
Accounts

-
. -
o message() jJ
'llrl-‘
|

2oy

T I T T
{from }/r'ewil : {from Coptroliers) (from Ifodel) | |
oreate get])
i -t | | I
| showl) | | |
|_J= | | |
” | | |
a=tl) e | | |
get List{) | L [
L getList]) |
T L
| S return{) |
it 1
retumn(} &
T ST S ] |
refresh nombreCliente search() = _LI—I | I
L J= = I | I
getl) o | | |
N ot 0 [ |
weate Lead() set) - |
return{) |
return{} <= I
(= Ll ! |
oeate Cuental) P Lo H
set] |
; -
= returny
shows successful log returni) !

Figura 1: DSD 03 - Gestionar lead
Fuente: Elaboracion propia

d) DSD 04 — Gestionar oportunidad

El diagrama de secuencia de gestionar oportunidad se puede apreciar

en la figura N°62:

sd DSD 04 - Gestionar Oportunidad 7

- -
1S O —— log messagefy - }
|
¥ i

“ainterfaces «controllers amodels eclasss aclassy aclassn
OportunidadView |CportunidadContrglier > o) Accounts Leads
. T

e e o i) ; : ;

| | | |
| | | |
i i | i
showl) | | ! |
7K | | | |
1 | | | |
getl) get List() ik ) : }
getList)y e |
I il |
stumn
e R - |
pecoves e RO oo o) | |
refresh nombreCliente searchi) H } I }
get)) = | | 1 |
get List)) o | | |
L | getlist() | 2 |
f t -
| returmny) ]
Jas s anaen s PP o b S esnnnbessmanieag
returni) } :
- a) show dataf) o } : }
0 i Ll i i | i
creste postl)
1 | | | |
| | | |
validste]) | | I |
i i | i
- | | |
areate Cuental) setp) | =l }
i i
retumn{) |
ool S SRR R e, FRE R SRR |
= return{) I i
- I | i
getOportunidades() -!’J m | | |
0 | | | |
setf oot i | i
| i
] |
| |
I |
retumi) | |
*************** | |
| |
| i
| I
' I

Figura 2: DSD 04 - Gestionar oportunidad
Fuente: Elaboracion propia

78



e) DSD 05 — Gestionar tareas

El diagrama de secuencia de gestionar tareas se puede apreciar en la

(8] .
figura N°63:
sd D50 05 - Gestionar Tareas /J
xinterfacex woontrollers wmodels wclasse
Tareas\View TareasController reas de
View)  oe=ate get( T
(o (=] 9=t fromeeoniroliers) {from Nodel)
5= |
get List() =<
p-
getList() o
o=
returnlist{}
== ———————— U
o _ _retumiisty [
show{) ol
] ™ reate post() 2 :
== ) i
set{) -
return{) .
| LI
|
set| !
l L
=
return{) L
|
L
oo |
- |
_||:|-| shows successful log L |
| message{) | |
| | |

Figura 63: DSD 05 - Gestionar tareas
Fuente: Elaboracion propia

6.9.3. Diagrama de estados

a) DE 01 — Gestionar cotizacion

El diagrama de estado de gestionar cotizacion se puede apreciar en la

figura N°64:
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stm DE 01 - Gestionar Cotizacién /
Creada
[58 zea [Se afiade items 2
cabecers] cotizar]
Inicial
[Se completa]
iPasalde 310007
[Me]
[5e
Autorizada autoriza]
[s2 envia]
Enviada al Cliente
;5erecibe
respuesta de
cliente?
[=i]
Rechazada
[no] ;Esta
[Se envig] ronineme?
[n [3i]
: Solicita
= Aceptada
modificar? pia
[=i]
Editada

(r Realizar Autorizacion -\\

Pendients de
Autorizacion Comercial

Pendiente de
Autorizacion Técnica

Cancelada

Final

Figura 64: DE 01 - Diagrama de estados de gestionar cotizacion
Fuente: Elaboracion propia

b) DE 02 — Gestionar cuenta

El diagrama de estado de gestionar cuenta se puede apreciar en la

figura N°65:
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stm DE 02 - Gestionar Cuenta /

Creado
[S& completa datos]

Seleccionado Y

Guardada

. [S& xea]
Inigial N, A
[Selecciona
una cuenta]
J0ue
desea el
Usuaric® Editado

[Hace didk en Editar]

[Se selecciona
afiadir contactos]

Pasa =5
gesticnar
contactos -
Final

2,

[Hace olick
en
Eliminar]

Final

Eliminado

Final

Final

Figura 65: DE 02 - Diagrama de estados de gestionar cuenta

Fuente: Elaboracion propia

c) DE 03 — Gestionar lead

El diagrama de estado de gestionar lead se puede apreciar en la

figura N°66:

stm DE 03 - Gestionar Lead

Inicial

[se completsn datos]

[Se procesa]

/" Pendiente de aceptacion

Initial

Pendiente de
Infermacion

;scepta?

[si,
cpartunidad]

Pendiente de Reunion

Final Fasa a
% / gestionar
oportunidad
- Final

Fass a
gestionar
cotizacién
- Final

Figura 66: DE 03 - Diagrama de estados de gestionar lead

Fuente: Elaboracion propia
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d) DE 04 — Gestionar oportunidad

El diagrama de estado de gestionar oportunidad se puede apreciar en
la figura N°67:

stm DE 04 - Gestionar Oportunidad /

Inicial

Opartunidad
cuenta can Ing]
lead areado?

i)

€onvertir oportunidad

[Completar informacién]

Completar
informacisn]

Completado / Abierte

/" Pendiente de aceptacién

Inigial

Pendiente de
Infermacicn
Pendiente de Reunién

Final

¢acepta? Perdido
o— O
__ Final

[si

Fasas
gesticnar
cotizacién
- Final

Figura 67: DE 04 - Diagrama de estados de gestionar oportunidad

Fuente: Elaboracion propia

e) DE 05 — Gestionar tareas

El diagrama de estado de gestionar tareas se puede apreciar en la

figura N°68:

stm DE D5- Generar Tareas

[se mea)]
Inicial

[S= ingresa datos y s= asigna]

No iniciada

iSe
pueds
iniciar
tarea?

(=il En proceso , Completada
1 [s= finaliza
farea (o)
Final

[s= inicia tar=a]

Pendiente de
[no} informacién

Aplazada
[nc]

[se inicis tarea]

Figura 68: DE 05 - Diagrama de estados de gestionar tareas

Fuente: Elaboracion propia
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6.10. Vista fisica

6.10.1. Diagrama de despliegue

El diagrama de despliegue de las soluciones se aprecia en la figura N°69:

deployment Diagrama de Despliegue/

Usuario-web " ]

HTTP/HTTPS

Servidor Aplicaciones

MIS-QE.dIl

5!

TCP/IP

Servidor Base de Datos

Motor de Base
de Datos SQL

s

Server 2014

Servidor|Web

Internet Information

Services

Figura 69: Diagrama de Despliegue

Fuente: Elaboracion propia

6.11. Vista de desarrollo

6.11.1. Diagrama de componentes

El diagrama de componentes se representa en la figura N°70:

cmp Diagrama de Componentes /

wexecutables
FrontEnd.csproj

&l

«boundarnys
html

vV

&]

aexecutsbles
misqe.sin

alibrarys
clases.cs

database_context

A

&]

gl [ |
|
«wcontrollers I |
controlador | |
. |
I } g] :
| service
v V
E wlibrarys
«classs model
wview_models JI"\
|
|
|
i |
! I
b i S s S e R e S B g e S B e e e S )

Figura 70: Diagrama de despliegue

Fuente: Elaboracion propia




6.12. Vista de datos
6.12.1. Modelo de datos — Lead
En la figura N°71 se puede apreciar el modelo de lead, teniendo como tabla

principal a Lead.

class MD - Lead

Lead::Accounts D

«columns

*PK PK_Accounts: varchar{20
DateEntered: datetime
DateModified: datetime

Deleted: bit

Industry: varchar(20) et Cortacks D
PhoneOffice: warchar{100}) wcolumne

PhoneAlternate: varchar{100) *PK. Pi_AccountContacts: varchar(20)
WebSite: varchar(100) DateModified: datetime

PhoneWork: varchar(100) HFK A s Contadts A 15 " ¥ t bit

PhoneMabile: varchar(100) - - - Deleted: bit

AddressStreet: varchar(255) +PK_Acoounts FK_A = PK_Accounts) Fi FiC varchan(20)

Email: varchar{100) p 0.+| FK FK_Accountsid: varchar(20)

Origin: varcher{100)
FK FK_ModifiedUserld: varchar{20)
F¥. FK_CreatedBy: varchar(20)

Fi. FK_AddressDistricid: warchar{20})

FK_Contacts: varchar(20) «FKn
+  FK_Accounts_Contacts_Accounts{varchar)
+  FK_Accounts_Contacts_Contscis{varchar)

«PHa
+  PK_Accounts_Contacts{varchar)

«PHa
+  PK_Accounts(varchar) +FK_Acoounts_Contacts_Contacts | 0.*
«FHa

+  FK_Accounts_AspMetUsersivarchar)
+  FK_Accounts_AspMetUsers1[varchar)
+  FK_Accounts AspNetlUsers2{varchar)
+  FK_Accounts_District{varchar)

+PK_Accounts [[\ 1 (FK_Contadtsld = PK_Contacts)

{FK_Accountsld = PK_Accounts)

+PI_Contacts,|/1

Lead::Contacts B
+FK_Leads_Accounts 0.7
«oolumns
Lead:Leads D “PK PK_Contads: varchar{20}
DateEntered: datetime
«oolumns DateModified: datetime
“PK PK_Leads: varchar(20} Deleted: bit
DateEntered: datetime Salutation: varchar{20)
DateModified: datetime FirstMame: varchar{100})
Deleted: bit SecondMame: varchar{100)
Mame: wvarchar{100} MotherLastame: varchar(100)
Ranking: varchar{100} FatherlastMame: varchar{100)
Status: varchar{100) JobTitle: varchar(100)
Deoription: varchar{255) Department: varchar[255)
FK FK_ModifiedUserld: varchar(20) *FHK_Leads Contacs (PR = PK_Contacts) *FHK Contace F : varchar(100}
FK F¥_AssignedUserld: varchar(20) |+ 1 PhoneMokbile: wvarchar(100)
FK FK_Contadisld: varchar{20) AddressStreet: varchar|255)
FK F¥_Accountsld: werchar(20) Birthdate: date
Email: wvarchar{100}
<Pk FK FK_ModifiedUserld: varchar(20)
+  PK_Leadsivarchar) FK FK_CreatedBy: varchar{20)
«FKs FK F¥_AddressDistricld: varchar(20)

+  FK_Leads_Accounts{varchar)
+  FK_Leads_AspMetUsers{varchar)
+  FK_Leads_AspMetUsersi{varchar)
+  FK_Leads Contacis{varchar) aFka

+  FK_Contacts_AspMetlsers{varchar)
+ FK_Contacts_AspNetllserst{varchar)
+  FK_Contacts_Districtfvarchar)

«PHx
+  PK_Contacts{varchar)

Figura 71: Modelo de Lead
Fuente: Elaboracion propia

6.12.2. Modelo de datos — Seguridad
En la figura N°72 se puede apreciar el modelo de seguridad, teniendo como

tabla principal a AspNetUsers.

84



class MD - Seguridad

Seguridad::ASpNetlsers_Roles D

«columne
*FK. P¥_Userld: varchar{20)
*FK. P¥_Rolld: varchar(20)

Seguridad::AspNetRoles D

+FK_ASpNetUsers_Roles_AspMetRoles SEI T
*PK PK_RollD: varchar{20)

{PH_Rolld = PE_RollD) Mame: varchan50)

wFKa
+ FK_ASphetUsers_Roles_AspMNetRolesvarchar)
+ FK_ASpMetUsers_Roles AspNetUsers{varchar)

+FH_ASpMetUsers_Roles_aAspMetUsers | 0..°

(PK_Userld = PK_AspNatUsers)

+PE_AspNetUsers\ (/1

Seguridad::AspMetlsers D

«oolumns

*PK PE_AspMetlsers: varchar{20}
Firstdame: varchar{100}

+FH_AspMetlsers_District

Desoiption: warchan|max)
Discriminator: warchar(128)

0. 1

+FK_AspietRoles

aPHw
+  PK_AspMetRoles{varchar)

Seguridad::District =

«columns
*PK PE_District: varchar{20}
DistrictMame: varchar255)

(FK_AddressDistrictld = PI_District) FK FK_Cityld: varchar{20)

SecondMame: varchar{100} 0.
FatherLastMame: wvarchar{100}
Motherl astMame: warchar{100)
Email: varchar{100})
EmailConfirmed: bit
PasswordHash: wvarchar{max)
SecurityStamp: wvarcharmax)
PhoneMumber: varchar{100)
PhoneNumberConfirmed: bit
TwoFactorEnabled: bit
LodwoutEndDatellic: datetime
LodkoutEnabled: bit
AccessFailedCount: int
AddressStreet: varchar255)
UserMame: wvarchar{100)
Discriminatos: warchar{128)
Status: warchar{100)

FK F¥_AddressDistrictld: varchar20)

aPHa

+  PH_AspNetlsers[varchar)

aFkx

+  FK_AspNetlsers_District{varchar)

+PHK_District
«Phx

+  PK_District{varchar)
aFkx
+  FHK_District_City{varchar)

+FK_District_City | 0.

(FK_Cityld = PK_Gity)

+PK_City '\ [#1

Seguridad:-City =]

«columns

*PK PK_City: varchar[20}
CityMame: warchar{20)

FK. FF¥_Statedld: warchan20})

+FK_City_State

(FK_Statedld = PK_State)

Seguridad::State 5]

[
«PKa

+  PK_City[varchar)

«FKa

+  FK_City_State{varchar)

1
+PH_State

wcolumne

*PK PK_State: varchar(20)}
StateName: varchar(20}
PaostalCode: varchar(20)

«PKx
+ PH_Statefvarchar)

Figura 72: Modelo de Seguridad
Fuente: Elaboracion propia
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6.12.3. Modelo de dato

s — Venta

En la figura N°73 se puede apreciar el modelo de venta, teniendo como tabla

principal a AspNetUsers.

class MD - Venta

Venta:Groups.

[E]

«columns
“PK PK_Groups: varchar(20
Nsme varchar(100)

ption: varchar{25!

+FK_Groups_Lines

(FIK_Lineslg = PK_Lines)

Venta::Lines

[E]

«columna
+Pi_Lines

5)
K FK Linetd: varchar(20)

«PHa
+  PK_Groupsfusrchar)

<K

+  FK_Groups_Linesivarchar)

+Pi_Groups [\ 1

(FK_Graupsid = PK_Graups)

0.~

+FK_Products_Groups

e \
e Pt

“PH PK_Lines u.rm.rgzo
Name: varchar(101
1 Desaription: vnrmrczsag

<P

Ko
+  PK_Lines(varchar)

VentazUnit

[E]

«columne
“PH PK_Unit:_varchsr{20)

Delet
Name: varchar(100)
Desaiption: vurmr(zsﬁ:

«clumns

“Pi PK_Products va-m-zu (FK_Unit = PK_Unit)
DateEntered: datefime. o~ >
Dstehlodified dltehme +PH_Unit

Name: varchar(100)
Desaiption: varchar(255)

Venta::Quotes.

«columns
“PK PK_Quotes: varchar(20
DateEntered: datetime.
Datehlodified: datetime
Deleted: bit
QuoteNum: varchar(20)
Status: wurnﬂur(mm
Version: varchsr(10;
Coment va.m.ass)
DateQuoteClosed: datetime
PaymentTerms: varchar(100)

«PHs
+  PK_Unitjvarch

int
Observations: varchari255)
SubTotal: float

FK_Producs_Quotes{varch
FK_Products_Unitiverchar)

+PK_Progucs.

[FI_Products = PI_Products)

+FK_ProductsBundies_g, -luct_Products

Venta::ProductsBundies_Product

scolumns

“Pi PK_ProducisBundlesProducts: varcher(20)
DateModified: datetime
Deleted

FIK FK_ProductsBundles: varchar(20)

FK FK_Products: varchar(20)

Pk
+  PK_ProductsBundles_Productivarchar)
Fin

+  FK_ProductBundles Product Productsivarchar)
- PR

0~
+FK_ProductsBundles_Product_ProductsBundles

{FK_ProducisBundles = Fi_ProducisBundles)

+PK_ProductsBundles
1

Venta:ProductsBundles.

E]

wcolumns

“PK PKC_Product:Bundies: varchar(20;
DateEntersd: dstefl
DateMoleed daistime

Name wurnﬂ 0)
Desaription: vulnhul(ZSS;

SubTotal: flos

TotslAmount: ﬂo-l

DiscountAmeunt; float +FK_ProducisBundles Quotes

+FK_Quotes

(FK_Quotesld = PK_Quotes)

Venta-Guotes_Opportunities

acolumns

P PK_QuotesOpportunities: varchar(20
DateModified: datetime
Deleted: bit

FK FK_Opportunitiesid: varchar(20)

FK FK_Quotssid: varchsr(20)

{FK_Quotes = PK_Quotes)

DiscountRatePercent: float
Quantity:

FK_ModifiedUserd: varchari20)
FK_CreatedBy: varchar(20)
FK_Groupsld: varchar(20)
FK_Quotes: varchar(20)
FK_AssignedUserid: nchar(10)

fo-

ES

<PHa

+  PK_ProductsBundies{varchar)
<FKn

+  FK_ProductsBundles Quotesivarchar)

(Fi_Parenti = PK_Quotes)

+FK_Tests_Quates (0.4

Total: flost
SubTotal: floaf TaxValue: float
Totalamount: Nuul Shipping: flost
DiscountAmaunt: flos Gumency: floa
i Tost FK FK_ModifizdUserld: mm.{au)
‘Quantity: ! int FK FK_CreatedBy: varchar(20]

FK FK_ModifiedUserld: va-ma-(lo) +FK_Products_Quotes ¢ uctes = FK_Quetes) +PK_Quotes| Fi FIC AssignedUserld: v ,Bh..(gu)

FK FK_CrestedBy: varchar(20) = = FK FK_Contactld: varchar{20}

FK FK_Assignedlseria va-m-m) 0. "| FK K Accountsia: varchar(20)

FHFK Glcupsld varchar(20) o u

FK FK_Quoles: varchar(20)

FK FK Unit varchari20) [ ———

«PHn —

e hscivachan +  FK_Quotes Accountsivarchar)

+  FK_Quotes_AspNetUsersivarch
+FKa +  FK_Quctes_AsphetUserst{varchar]
+  FK_Products_AspNetUsersivarchar) B oo AcpaatLlscesjvoacha)
4 FK_Products_AspNetUserst (varchar) +  FK_Quotes Confactivarchas)
4 FK_Products_AspNetUsers2{varchar) 2
+  FK_Products_Groupsivarch; +Pi_auotes /\ 1

Venta:Tasks

scolumns
“PI PK_Tasks: varchar(20,
DateEntered: datetime
DateModified: datetime
Deleted: bit
Name: mmmuo;
Status: varchar{10
Desaiption: va.m.uss)
DateLimit: datetime.
Friority: va.m-<so>
Type: varchar(10;
ParentType: mmmuo;
FK FK_ModifiedUsesld valmal(zﬂ)
FK_CreatedBy: varchar(20)
FK_Assigneduserid va.m.<zm
FK_Contacsld: varchar(20)

+FK_Tasks_Opportunities
(FK_Parentld

+FK_Quotes_Oppartunities_Quotes +

FK.S

o
Pk
PH_Quotes Opportunitiesivarchar)

+  FK_Quotes Opportunities_Quotes(varchar)

+  FK_Quotes Opportunities_Opportunities{varchar)

+FK_Quotes_Opportunities_Opportunities | 0.

{FK_Opportunitiesd = PK_Opportunities)

+FiK_Opporiunities\|/1

Venta:Opportunities.

wcolumns

“PIK PK_Opportunities: varchar(20;
DateEntered: datetime
D-IeModmed datetime
Delet

Nnme v .m.mna)

SolutionType: vam r(100)
Status: varchar(100}
Desaription: varchar(255)

Curengy: varchar(s0;
AddressStreet: varoh:
Fi_ModifiedUserld mmr(zo;
Fi_CreatedBy: varchar(20)

EE]

FIK FI_Acoountsld: varchar(20)
FIK FK_Parentid: varchari20)
Pk

+  PK_Tassivarchar)

Fin

+  FK_Tasks_Accountst{varchar)

+  FK_Tasks_Accountsivarchar)

+  FK Tesks AsphetUsersiverchar)
+  FK_Tests AspNetusersi(verchar)
+  FK_Tasks AspNetUsers2(varchar)
+  FK_Tasks_Contacisivarchar)

+  FK_Tasks_Leadsivarchar)

+  FK_Tasks_Opportunities(varchar]
+  FK_Tesks Quotesivarchar)

0.~

o

K
K
K FCAddressDisticti: varchsr(20)
1| P FK_Contackid: verchariz0)
+PI_Oppertunities | FK FK_Acsountsld: varchar(20)

K Fi_Leadsla: verchan20)

Pk

+  PK_Opportunities(varchar)

«Fln

+  FK_Opportunities_Accounts(varchar)

+  FK_Opportunities_AspNetUsers(varchar)
+  FK_Opporiunities_AspetUsers!{varchar)
+  FK_Opporiunities_Contacisivarchar)

+  FK_Opportunities_District{varchar]

+  FK_Opportunities_Lesds{varchar)

Figura 73: Modelo de Venta
Fuente: Elaboracion propia

6.12.4. Diccionario de datos

El diccionario de datos se encuentra en el anexo 07.
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CAPITULO VII: DESARROLLO Y PRUEBAS

7.1 Desarrollo

Para el propoésito de desarrollar MIS-QE, la cual es la solucién propuesta se
definieron una serie de factores que seran determinantes para este fin, estos estan
relacionados a la tecnologia y marcos de trabajo que se utilizaran para el desarrollo.
Como se menciond en el capitulo anterior el lenguaje de programacion a utilizar
sera C# puesto que este fue el utilizado en la plataforma MIS-QE, de aqui se
desprende Entity Framework el cual es el marco de trabajo a utilizar, se eligio esta
tecnologia puesto que provee de muchas funcionalidades con la que la mayoria de
sistemas cuenta por lo que el desarrollo solo se centra en las funciones nuevas
requeridas ademas implementa el patrén MVC y permite la agregacion de nuevos
componentes del framework lo que finalmente hace que la aplicaciéon sea mas
robusta. También se usa ADO.NET como framework que permite el acceso a datos
(BD) por su capacidad para simplificar a conexion con la data persistente ademas
de su facil integracion.

Tabla N°11

Frameworks de desarrollo
FRAMEWORKS DE DESARROLLO

AJAX
HTML
Presentacion
JavaScript
JSON
Negocio Entity Framework
Acceso a Datos (DAO) ADO.NET

Fuente: Elaboracion propia.

7.1.1. Plataforma tecnologica
El desarrollo de este componente utilizara las siguientes caracteristicas con
relacion a la tecnologia utilizada, a continuacién, se describen las
herramientas utilizadas para el desarrollo del proyecto.

Tabla N°12
Plataforma tecnologica
ELEMENTOS DE LA INFRAESTRUCTURA
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Hardware HP — Elite 8300 —i7

Sistema Operativo Windows 7 Professional — 64 bits
Herramientas de Visual Studio 2017
construccion
Base de Datos SQL Server 2014

Fuente: Elaboracion propia.

7.1.2. Estandares de documentacion

a) Formato de documentos

Fuente: Times New Roman (Titulos y cuerpo).

Tamaino Titulo 1: 12, negrita, alineacion centrada.

Tamano Titulo 2: 12, negrita, alineacion izquierda.

Tamano Titulo 3: 12, negrita, punto final, alineacion izquierda.
Tamano Titulo 4: 12, negrita, cursiva, punto final, alineacion
izquierda.

Tamano Titulo 5: 12, normal, cursiva, punto final, alineacion
izquierda.

Tamafio Cuerpo: 12, primera linea con sangria francesa.

Interlineado:2,0.

b) Formato de pagina

Tamaio de hoja: Carta.
Orientacion: Vertical.

Margen: izquierdo 2.54 cm, derecho 2.54 cm, superior 2.54 cm,

inferior 2.54 cm.

c¢) Formato de encabezado de pagina

Desde el Borde: 1.25 cm

Tamafio: 12 y normal

Tabla N°13

Formato de encabezado de pagina

<Nombre de Proyecto> Version: x.x
<Nombre del Documento> <Fecha de entrega>

<Iniciales Proyecto> - <Nombre del Documento> vx.x.docx

Fuente: Elaboracion propia.
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d) Pie de pagina
e Desde el Borde: 1.25 cm.
e Tamafo: 12 y normal.
e) Documentacion
e Estandar para las Especificaciones
Los archivos .docx o .doc que contengan las especificaciones de los
casos de uso deberan contar con la siguiente estructura para el nombre
del archivo “<Iniciales Proyecto> -- ECUS <Nombre del caso de uso>
vx.x”. Cada palabra debera contener la primera letra en mayusculas.

Ejemplo: MIS-QE — ECUS Gestionar Cliente v1.0.docx

e Estandar para las actas de reunion
El documento de acta de reunion tendrd la siguiente estructura para el
nombre del archivo “<Iniciales Proyecto> Acta de Reunion Nxx”.
El nimero de reunion debe ser correlativo y en caso sea de 1 a 9 se
debera poner un cero antes.

Ejemplo: MIS-QE — Acta De Reunién NO1.docx

Tabla N°14
Formato para las actas de la reunion
Confidencial ©MIS-QE, 2017 Pagina

Fuente: Elaboracién propia.
e Estandar para los Modelos
Los archivos. eap generados por el Enterprise Architect deberan llevar
el nombre especifico del modelo al que hacen referencia.
Ejemplo: MIS-QE Modelado Del Sistema.eap
e Estandar de las Presentaciones
Los archivos de las presentaciones llevaran el nombre del entregable
del cual se realiza la presentacion.

Ejemplo: MIS-QE Primer Entregable.ppt

f) Descripcion de los elementos de analisis y disefio

Tabla N°15
Elementos de analisis y disefio

Diagrama Descripcion Ejemplo
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Casos de Uso del Negocio, se usara

para modelar procesos del negocio.

Actor del Negocio se usara para
representar aquellos involucrados en el

proceso del negocio.

Package

Paquete se usara para agrupar los

casos de uso.

Caso de Uso del Sistema, se usara para

representar procesos del sistema.

Actor del sistema, se usara para
representar aquellos que tengan

contacto directo con el sistema.

Clase, se usara para representar las

entidades en el modelo de clases.

Interfaz, se usara para representar las
interfaces con las cuales interactuara el

usuario con el sistema. Para su

31
1

nomenclatura debera llevar la letra

TR L)

seguido de “:” y el nombre de la

[T

interfaz separadas las palabras por

Solicitar Cotizacion

Cliente

Seguridad

CU-05 Gestionar

Tareas

Sistema

Persona

i: General Historial

Fuente: Elaboracion propia.

g) Estandares de prototipos

e Atributo de las pantallas
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Representacion de una pagina web en los prototipos deben tener las

dimensiones siguientes:

Figura 75: Representacion pagina web en prototipo
Fuente: Elaboracion propia

Browser ~

Position | 374 || 35 |
X Y
Size | 840 || 652 |

width height
Layering A" @ @ o

Border Style
(][]

Color
Background m

Scrollbar

I

A Web Poge

A X)) @2

] &

Registrar Cliente

S E—

Direccidn: |

e Ol e

Figura 74: Representacion de pop-up en prototipo
Fuente: Elaboracion propia

Representacion de un pop-up puede contener las dimensiones elegidas

a criterio. Sin embargo, no deben visualizarse grandes espacios vacios.

Ademés, el nombre del contenedor debe contener en cada palabra la

primera letra escrita en mayusculas y describir exactamente la

funcionalidad que realiza dicho pop-up.

e Uso del color de los prototipos
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Se utilizard tanto escala de grises como colores calidos o frios para los
prototipos.
Los botones de accion positiva tendran fondo del color siguiente:

Los botones de accidon negativa tendran fondo de color siguiente:
- ~ —

. blued {597eaa)

s

blued (3587 eaa)

Figura 76: Color botones de accidn positiva
Fuente: Elaboracion propia

| |
. gray2 (E6EEEE)

grays (666666)

Figura 77: Color de botones de acciéon
negativa
Fuente: Elaboracion propia

e Uso del formato de letras

Los titulos en las pantallas principales tendran un tamafio de 24 y en
Negrita.

Los “Field Set” que representan un pop-up tendran un tamafio de 18 y
Normal.

Los titulos escritos dentro del “Field Set” tendran un tamafio de 20 y
Negrita.

Los textos de los botones tendran un tamaiio de 15 y Negrita.

Los “Label” para formularios tendran un tamafio de 13 y Normal.
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Los mensajes de confirmacion, error, eCP. Tendran un tamafio de 14 y

Normal.

e Uso de color de mensajes de error
Se utilizaran los colores elegidos a criterio y que cumplan con la
armonia del disefio. Para los mensajes de error en los cuadros de

dialogos se emplearan matices de color rojo.

h) Estandares de interfaz
General (cuerpo de la web)
e Familia de Letras: Arial, Helvetica, sans-serif.
e Tamano de la Letra: 12 pixeles.

e Color de Letra: #555

Etiquetas

e Ancho de Letra: Negrita

Input: text, select, textarea.
e Familia de Letras: Arial, Helvetica, sans-serif
e Tamafo de la Letra: 13 pixeles

e Color de Letra: Negro

Cuadros de dialogo
Los cuadros de didlogo se mostraran al terminar u ocurrir un
cambio en la solicitud o envio de datos en el sistema.
Los cuadros de didlogo que se utilizaran serdn de mensajes. El
cual se utiliza para mostrar informacion significativa para al
usuario, generalmente mensajes criticos o problemas serios, asi
como mensajes sefialando que una operacion se ha realizado de
forma correcta.

Botones

Se utilizaran los siguientes tipos de boton:

e De comando o accion (button o submit): Cuenta con una

apariencia rectangular con bordes redondos de color azul,
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ademas al posar el puntero el texto se subraya y al pulsar
sobre €l simula un efecto de presion.

e De acceso rapido: Cuenta con una apariencia cuadrangular
con bordes redondos de color blanco con tonos grises,
contiene un icono simbolico de la accidon que representa y
el texto de lo que es, al posar el punto sobre ¢l se genera
un brillo y las letras cambian a color verde.

e Tamafio de los botones: Todos los botones tendran el
mismo alto y ancho a excepcion de los de acceso rapido

que seran de mayor tamafio.

Estilos de interfaz
Se utilizara una combinacion de estilos, a continuacion, se

mencionan los posibles:

Seleccion de menu
Ventajas:

No requiere entrenamiento previo del usuario, ya que:

e Resulta apropiado para usuarios nuevos y poco
frecuentes, pues reducen la carga de memoria del
usuario).

e Permite que el wusuario use la memoria de
reconocimiento, asociando las etiquetas de los menus
con palabras y significados ya familiares.

e FEstructura la toma de decisiones.

e Reduce el tiempo de aprendizaje.

e Reduce el uso de tecleo.

Lenguaje natural
Este estilo es frecuentemente propuesto como el objetivo final de
los sistemas interactivos: si las computadoras pudieran
comprender los comandos, tecleados o hablados en el lenguaje
natural, entonces cualquiera seria capaz de usarlas.

Ventajas:

e Fs flexible.
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e Es poderoso.
e No requiere aprendizaje especial.
Desventajas:

e Requiere aclaraciones frecuentes.

e Puede ser lento.

e No delimita el conjunto de comandos que el programa
tiene que manipular, pudiendo ser bastante ambiguo.

e En realidad, lo mas probable es que el lenguaje natural
sea usado en combinacion con otros estilos de dialogo,
para permitir el uso solapado de voz y manos para
agilizar la interaccion.

Manipulacion directa
Los objetos, atributos o relaciones se representan visualmente,
pero pueden ser operados de forma manual.
Las operaciones son invocadas por acciones ejecutadas sobre la
representacion Visual.
El comando estd implicito en la accidon sobre la representacion
visual, que puede ser o no una imagen (ej: puede realizarse
manipulacion directa sobre texto).

Ventajas:

¢ Es considerablemente facil de aprender y de usar.
e Logra gran satisfaccion y productividad por parte del
usuario.
1) Estandares de base de datos
Nomenclatura para los elementos de la base de datos
e Nombre de las tablas

El nombre de las tablas sera: la primera letra en maytsculas y

el resto de las letras en minusculas. Si contiene dos palabras,

cada palabra debe empezar la primera letra en maytsculas.

Ejemplo: Cliente, Usuario, LogCliente

e Nombre de los atributos
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Los nombres seran completos. La primera letra de cada palabra

sera en mayusculas y las demas en minusculas.

Ejemplo: Nombre, Direccion, NumeroProyecto

e Nombre de los constraints o restricciones

Para los Primary Key, pondremos el tipo de constraint, seguido

del nombre de la tabla.
<Tipo de Constraint><Nombre de la Tabla>
Ejemplo: PKCliente

Para los Foreign Key pondremos el tipo de constraint, seguido

del nombre del atributo.
<Tipo de Constraint><Nombre del Atributo>
Ejemplo: FKCodUsuario

e Store procedures o procedimientos almacenados

Nombre del store procedures o procedimientos almacenados.

El nombre de los Store Procedures o Procedimientos

Almacenados seran como sigue:
<SP> <Nombre del Store Procedure>

Ejemplo: SP_RegistrarUsuario

e Contenido de los Store Procedures

Declaraciones: Las variables que se utilicen en el “store

procedure” seran: la primera letra de cada palabra en

mayusculas, el resto en minusculas.

Ejemplo: @NombreUsuario.

Descripciones: Todos los “store procedure” se documentaran

con la siguiente estructura.

13 sfe i sk sfe i s s i sk sk s sk sk sk sl sk sk sk sk i sk sk skoske sk sk sk sk sk sk sk sk skoske sk sk sk i sk ok skoskok skokok skokok

‘Nombre del Procedimiento Almacenado
"* <Descripcion de la funcion>

"* Creado por . <Responsable>

'* Fec Creacion : <Fecha Creacion>

"* Fec Actualizacion: <Fecha de Actualizacion>
13k s sk st sk sk sk sk sk sk sk sk sk sk sk sk skeoske sk sk sk sk sk sk st skt sk sk st sk sk sk sk sk steoske skeoskeoske sk sk skeosk skeskeosk skeske sk ks skok

Figura ~ N°79:  Estructura de la  documentacion  del  store
procedure.'*******************************************************

*%

‘Nombre del Procedimiento Almacenado

"* <Descripcion de la funcion>

"* Creado por : <Responsable>

'* Fec Creacion : <Fecha Creacion>

"* Fec Actualizacion: <Fecha de Actualizacion>

Figura 78: Estructura de la documentacion del store procedure
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j) Estandares de programacion
e Nomenclatura para los elementos de programacion
Prefijos de variables.

Tabla N°16
Prefijo de variables

Prefijo \T;fi(a)lbdlz Variable de ejemplo
b Boolean bLibreria
by Byte byNumDias
dt DateTime dtActualizacion
do Double dMontoPago
i int 1CantidadProyectos
1 Long 1Saldo
0 Object oUsuario
S string sNombre
f Float fIGV

Fuente: Elaboracion propia.

Prefijos de variables para objetos de base de datos.

Tabla N°17
Prefijos de variables de objetos
Prefijo Uso de la variable Variable de ejemplo
cn Connection cnBase
dr DataReader drPatron
da DataAdapter daControl
dt DataSet dCPonsulta
cm Command cmActualizar

Fuente: Elaboracion propia.



e Declaraciones
Variables
<tipo><prefijo><nombre>;
Nombres de clases
class <nombre clase>

{

<miembros>
e Nombre de formularios
Frm<nombre>

Ejemplo: FrmRegistarProyecto

e Métodos

Tienen la siguiente sintaxis:
<tipoDevuelto><nombreMétodo>(<parametros>)

{

<instrucciones>
}
Las variables de los métodos son declaradas al inicio de estos.
Todo método debera ser documentado con la siguiente estructura.
#region midocumentacion
/*<Descripcion del método>*/
/*<Descripcion de parametros> */
/*<Descripcion del retorno>*/
/*<Autor(es)>*/
//<Fecha Creacién>
/*<Ultimas modificaciones>*/
#endregion
///<summary>
1/
///</summary>
///<param name="<ParamName>‘></param>
///<returns></returns>

e Modelo MVC C#
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Elaboracion propia.

7.2 Pruebas
7.2.1 Plan
proyecto

El plan

Tabla N°18

Modelo MVC C#
MVC Descripcion Fuente:
Se encarga de construir el
Controlador .
modelo y controlar la vista.
Comprende la informacion
de ' pruebas
Modelo que se quiere mostrar al
usuario.
de ‘ ‘ pruebas
Permite al Usuario la
Vista

interaccion con el modelo.

correspondiente al sistema se aprecia en el siguiente cuadro:

Tabla N°19

Plan de pruebas para médulo ventas

Plan de Pruebas — Modulo Ventas - MISQE

Estado:
Proyecto:
Componente(s):
Version(es)
Afectadas:
Version(es)
Correctora(s):
Tipo:
Informador:
Etiquetas:
Estimacion
Restante:
Tiempo
Trabajado:

Estimacion

NUEVO
VENTAS — MISQE
Modulo de Ventas

Ninguna

Ninguna

Plan de Pruebas

Tester - Analista

PMV20190001

Oh

8h 00m

Desconocido

Prioridad: Critico

Responsable: Jefe de Proyectos
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original:

Casos de CPS-1-CUS04

Prueba: CPS-27-CUS04
CPS-28-CUS04
CPS-29-CUS04
CPS-30-CUS04
CPS-31-CUS04
CPS-32-CUS04
CPS-33-CUS04
CPS-34-CUS04
CPS-35-CUS04
CPS-37-CUS04

Estado del Plan Concluidas

de Pruebas:

Inicio 17/09/22 09:00 AM

planificado:

Fin planificado:  17/09/22 17:00 PM

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N°20
Plan de pruebas para médulo lead

Plan de Pruebas — Modulo Lead - MISQE

Estado: NUEVO
Proyecto: LEAD — MISQE

Componente(s) Modulo de Lead

Version(es) Ninguna
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Afectadas:

Version(es)

Correctora(s):

Tipo:

Informador:

Etiquetas:
Estimacion
Restante:
Tiempo
Trabajado:
Estimacion
original:
Casos

Prueba:

de

Ninguna

Plan de Pruebas

Tester - Analista

PML20190001

Oh

8h 00m

Desconocido

CPS-16-CUS03
CPS-17-CUS03
CPS-18-CUS03
CPS-36-CUS03
CPS-19-CUS03
CPS-20-CUS03
CPS-21-CUS03
CPS-22-CUS03
CPS-23-CUS03
CPS-24-CUS03
CPS-25-CUS03

CPS-26-CUS03

Prioridad:

Responsable Jefe de Proyectos
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CPS-5-CUS02
CPS-11-CUS02
CPS-12-CUS02
CPS-6-CUS02
CPS-7-CUS02
CPS-8-CUS02
CPS-9-CUS02
CPS-10-CUS02
CPS-13-CUS02
CPS-14-CUS02
CPS-15-CUS02

Estado del Plan Concluidas

de Pruebas:

Inicio 17/09/22 09:00 AM

planificado:

Fin planificado: 17/09/22 17:00 PM

Fuente: Elaboracion propia.
7.2.2 Herramientas para las pruebas
a) Software
Herramienta de administracion de casos de pruebas: Testlink.
Es una herramienta que permite crear y gestionar casos de pruebas y
organizarlos en planes de pruebas. Estos planes permiten a los
miembros del equipo ejecutar casos de test y registrar los resultados
dindmicamente, generar informes, mantener la trazabilidad con los
requerimientos, asi como priorizar y asignar tareas.

Herramienta de evaluacion y calidad de codigo: Sonarqube.
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Es una herramienta que permite analizar el codigo fuente. Nos
informa sobre codigo duplicado, estandares de codificacion, pruebas

unitarias, cobertura de codigo, complejidad ciclomatica, eCP.

7.2.3 Ambiente de pruebas
a) Hardware

Los Analistas de Pruebas dispondran de acceso controlado a uno o
mas servidores de aplicaciones y de bases de datos, separadas de los
utilizados por los miembros que no-son-testeadores del equipo del
proyecto.

Los analistas de pruebas también tendran acceso controlado a un
nimero adecuado de estaciones de trabajo de PC configuradas de
diversas maneras para asegurar la comprobacion de un rango minimo
de configuraciones de hardware recomendado para los clientes (en
produccion)  listados en los  requisitos  (no-funcionales),
especificaciones funcionales y especificaciones de disefio o

arquitectura del proyecto.

Tabla N°21

Requerimientos Minimos
Windows XP, Vista, 7, Ubuntu 9.10, Solaris OS 10,
Macintosh OS X 10.5 Intel

Sistema Operativo

Procesador Pentium IV 2.6MHz
Disco duro 1 GB
Grafico VGA o superior
Memoria RAM 2 GB

Requerimientos minimos
Fuente: Elaboracion propia.

b) Software
Ademas de la aplicacion y cualquier otro software especificado por el
cliente, la siguiente lista de software podria considerarse como un
minimo u otro de acuerdo con la plataforma estandarizada:

Tabla N°22
Otro software necesario

Cliente Servidor

Windows XP o superior, Ubuntu 9.10
o superior, Macintosh OS X 10.5 Intel Windows Server 2008
0 superior
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Visual Studio 2017

le Ch
Navegador Google Chrome SQL Server 2014

Fuente: Elaboracion propia

7.2.4 Estrategia de pruebas
a) Técnicas y tipo de pruebas
Pruebas unitarias de caja blanca.

Las pruebas unitarias de caja blanca se pueden apreciar en la tabla N°19:

Tabla N°23
Pruebas unitarias de caja blanca

Pruebas Unitaria de Caja Blanca

Garantizar que se pueda lograr la funcionalidad especifica

Objetivo de la Prueba . . ‘
apropiadamente y la cobertura de cddigo correspondiente

Medir los porcentajes de incumplimientos al analizar las
lineas de coédigo, para verificar lo siguiente:

o 1% <X <6%; X =Complejidad ciclomatica.

e 10% < X < 15%; X = Porcentaje de cddigo

Técnica
duplicado.
e X >30%; X =Porcentaje de lineas comentadas.
e X > 60%; X = Porcentaje de cumplimiento de
reglas.
Estrategia Se efectuard sobre los controladores de la logica principal
del negocio.
e (Codigo fuente programado (modulos o métodos)
Herramientas e Visual Studio 2017
Requeridas e SQL Server 2014
e SonarQube
Todas las pruebas planeadas han sido ejecutadas.
Criterio de Exito Todos los defectos que se identificaron han sido tenidos

en cuenta.
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Consideraciones ‘
) Ninguno.
Especiales

Fuente: Elaboracion Propia

Las pruebas funcionales se pueden apreciar en la tabla N°20:

Tabla N°24
Pruebas funcionales

Prueba Funcional

o Asegurar el trabajo apropiado de los requisitos
Objetivo de la ' ‘ _
funcionales, incluyendo la navegacion, entrada de datos,

Prueba
procesamiento y obtencion de datos.
Se ejecuta cada caso de uso, flujo de caso de uso, o
funcion, usando datos validos e invalidos, para verificar
lo siguiente.
e Que los resultados esperados ocurran cuando se
Técnica usen datos validos.
e Que sean desplegados los mensajes apropiados de
error y precaucion cuando se usan datos invalidos.
e Que se aplique apropiadamente cada regla de
negocio.
Validacion y ejecucion de las pruebas en los escenarios
Estrategia correspondientes, teniendo en cuenta el flujo normal y
alternativos.
e Visual Studio 2017
Herramientas
e SQL Server 2014
Requeridas

e SonarQube

Todas las pruebas planeadas han sido ejecutadas.

Criterio de Exito Todos los defectos que se identificaron han sido tenidos
en cuenta.

Consideraciones

_ Ninguno.
Especiales

Fuente: Elaboracion propia.
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7.2.5 Casos de pruebas para los casos de uso mas significativos para la arquitectura
Los casos de prueba de las soluciones propuestas se encuentran en el Anexo
08.
7.3 Manual de usuario
El manual de usuario del sistema MIS-QE se encuentra en el Anexo 09.
7.4 Manual de instalacion

El manual de instalacion del sistema MIS-QE se encuentra en el Anexo 10.
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CAPITULO VIII: GESTION DEL PROYECTO
8.1 Estudio de Factibilidad
El estudio de factibilidad desarrollado a continuacién tiene por objetivo
determinar la infraestructura tecnoldgica y/o capacidad técnica que implica
implementar el componente desarrollado, asi como los costos y beneficios que la

implementacion propuesta genera en la organizacion.

8.1.1 Viabilidad técnica
Para realizar este proyecto, hemos optado por comparar dos alternativas
técnicas viendo en cada una diferentes aspectos ya sea en el lenguaje de
programacion, base de datos, sistema operativo del cliente o el servidor web

que se usara.

Tabla N°25
Alternativa 1 Alternativa 2
Lenguaje de C# Visual Studio Java
Programacion ASP.NET 2017
MVC5
Base de Datos SQL Server 2014 Oracle Database
Sistema Operativo Windows 8 Windows 8
Cliente
Servidor Web I1S Apache Tomcat

Comparacion de alternativas
Fuente: Elaboracion propia.

8.1.2 Alternativa seleccionada
La alternativa seleccionada mostrado en el cuadro fue la 1, para este caso
hubo dos motivos trascendentales para la toma de ducha decision:
e Lenguaje de programacion

Se eligié por C# Visual Studio 2017 ASP.NET MVCS por la facil
conexion con la base de datos, la facilidad para administrar el
patron MVC (modelo-vista-controlador) haciéndolo muy flexible
programa, el IDE es de facil acceso y manejo, ademas este lenguaje
es de nuestro conocimiento lo cual lo hace mucho 6ptimo trabajar
con ¢l.

e Base de datos
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SQL Server 2014 fue elegido por lo rapido, extensible, escalable, de
alta seguridad, ademas que aporta una facil conexién con Visual
Studio.
8.2 Viabilidad Econémica
8.2.1. Costo del proyecto
Aqui se mostraran los costos del proyecto en varios aspectos, los cudles son:
e Costo de Hardware/Software
e Costo de Recursos Humanos
e Otros gastos
El desarrollo del proyecto tom6 10 meses, periodo en el cual se ejecuto la
codificacion, pruebas y despliegue del sistema en el servidor del sponsor.
8.2.2. Costo de desarrollo
En la tabla N°27 podremos apreciar el costo del desarrollo del software dio

un total de S/. 76,570.42
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Tabla N°27

Costo de desarrollo de software

DESARROLLO DE MIS-QE
MESES
MES1 | MES2 MES 3 MES 4 MES5 | MES6 MES 7 MES 8 MES 0 MES 10
Monto 5/.
Arg‘;;::‘;'l de 4.000.00 4.000.00 2.500.00 2.500.00 2,000.00 2.000.00 2.500.00 2.500.00 3.000.00 3.000.00
Recursos | Desarrollador 2.800.00 2.800.00 2.800.00 2.800.00 2.800.00 2.000.00 2.500.00 2.800.00 2.800.00 2.800.00
Humanos | Tdupode - - 1,160.00 1,500.00 1,180.00 1,400.00 1,700.00 1.450.00 -
Pruebas
SR IE D 6.800.00 6.800.00 5.300.00 6.460.00 6.300.00 5.180.00 6.400.00 7.000.00 7.250.00 5.300.00
Computador
Procesador 2.500.00 A A A A A
Intel
Core IS
Hardw
ardware Memoria Extra 400.00 ) ) ) ) )
2TB :
Costo TOTAL
2.900.00 - . . - . . - - .
Hardware )
SQL Server 1418.02 - - - - -
Power BI 33.28 33.28 33.28 33.28 33.28 33.28 33.28 33.28 33.28 33.28
Software | Visual Studio 172.96 172.96 172.96 172.96 172.96 172.96 172.96 172.96 172.96 172.96
C"Sst;ﬁz:rl;‘u‘ 1.624.26 206.24 206.24 206.24 206.24 206.24 206.24 206.24 20624 206.24
Dominio 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00 140.00
.. Hosting 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00 250.00
Dominio/
Hostin. Costo TOTAL
2 | Dominio/Hosti 390.00 390.00 390.00 390.00 390.00 390.00 390.00 390.00 390.00 390.00
ng
Costo Luz 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00 100.00
Muebles e Conexién a
. 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00 200.00
inmuebles y Internet
otros medios | Costo TOTAL
de conexion | Medios de 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00 300.00
Conexion
TOTAL DE EGRESOS 12.014.26 7,696.24 6,196.24 7,356.24 7,196.24 6,076.24 7,296.24 7,896.24 8.146.24 6,696.24

Fuente: Elaboracion Propia
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8.2.3. Costo de software y hardware
En el siguiente cuadro se muestra los costos recurrentes que se tendran de
hardware y software del proyecto.

Tabla N°26
Costo de recursos software y hardware

Recursos Software y Hardware

Licencias Cantidad Precio S/. Sub-total S/.
Power BI 1 33.28 33.28
Visual Studio 1 172.96 172.96
Dominio 1 140.00 140.00
Hosting 1 250.00 250.00
Total S/. 596.24

Fuente: Elaboracion propia.
Como se puedo observar, el costo del software y hardware es de S/. 596.24,
ya que los demas recursos necesarios ya pertenecen al sponsor, por ejemplo:
el servidor donde se instalara el programa. Las licencias son contabilizadas
como 1 por el uso exclusivamente que se tendra para el servidor.

8.2.4. Costo de recursos humanos

En el siguiente cuadro se muestra el costo de recursos humanos el cual es
conformado por un técnico, que hard el mantenimiento del servidor y
verificara su correcto estado, asi como el funcionamiento del sistema.
Este técnico trabajara por 8 horas diarias durante 5 dias semanales.

Tabla N°27
Costos de recursos humanos

Recursos Humanos

Licencias Cantidad Precio S/. Sub-total S/.
Técnico 1 2,000 2,000
Total S/. 2,000

Fuente: Elaboracion propia.
8.2.5. Otros gastos
Este cuadro muestra los gastos extras a tener en cuenta para el
funcionamiento del sistema:

Tabla N°28
Cuadro de gastos extras

Otros Gastos
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Recurso Cantidad Precio S/. Sub-total S/.

Luz 1 100 100
Internet 1 200 200
Total S/. 300

Fuente: Elaboracion propia
El costo mensual de operacion del proyecto ha sido calculado con la
siguiente formula:

Costodel hardware [ software + Costo de recursos humanos +otros gastos
596.24+2,000+300=2,896.24

Tabla N°29
Costo total mensual del proyecto
Fuente: Elaboracion propia.

8.2.6. Beneficios del proyecto

COSTO TOTAL MENSUAL DEL

PROYECTO (S/.) 2,896.24

Los beneficios de proyectos y retail se calcularon de un ingreso anual
(aproximado) de 8.67 millones, aumentando en 0.2% el total de ingresos.
Este incremento se da de forma adicional al crecimiento orgédnico que tiene
la organizacidn, ya que supone una mejora en procesos que decanta en mas
y mejores ventas. Los detalles al respecto se encuentran en el punto 9.1.1.
En el siguiente cuadrd se mostrara el célculo realizado:

Tabla N°30
Beneficios del proyecto (arreglar cuadro)

Ganancias y Ahorros

Descripcion Monto S/. Cantidad Sub-total S/.
Proyectos 85,039 1 85,039
Retail 26,772 3 72,283
Total Anual S/. 157,323
Total Mensual S/. 13,110

Fuente: Elaboracion propia

8.2.7. TIR y VAN
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En esta seccidn se indicaré el mes donde se recupera la inversion, ademas de
la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor Actual Neto (VAN).
El Flujo Neto que se obtendra sera de S/. 10,213.99 mensuales (ganancias

mensuales), tales como se muestran en el cuadro:
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Tabla N°33
Flujo neto mensuales

o 0 | 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
— MONTO S.
Beneficios 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23 13,110.23
(;I:sto de 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24 2.896.24
eracion
Inversién 7657042
Flujo Neto |- 76.570.42 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99 10,213.99

Fuente: Elaboracion propia

Una vez sabiendo el flujo neto mensual, se obtendran las ganancias mensuales, tales como se muestra en el cuadro, recuperando

asi la inversion en el 15vo mes.

Tabla N°34
TIR-VAN
Periodo Flujo de Fondos TIR 10.26%
Mes Monto S/. VAN S/ 1,117.98

0 - 76,570.42 %

1 1021399 |- 67284 98 -86.66
2 10,213.99 |- 58.843.67 -56.20
3 1021399 |- 5116975 -34 81
4 10,213.99 |- 44,193 46 -21.12
5 1021399 |- 3785137 -12.14
6 10.213.99 |- 32.085.84 -6.01
7 1021399 |- 26844 45 -1.68
g 10,.213.99 |- 22.079.55 1.47
9 1021399 |- 1774783 3 82
10 1021399 |- 1380989 561

11 1021399 |- 1022995 7.01

12 1021399 |- 697546 8.10
13 1021399 |- 4.016.83 8.98
14 1021399 |- 132717 968
15 10,213.99 1.117.98 10.26
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Elaboracion propia.
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8.3 Estimacion y Ejecucion del Proyecto
8.3.1 Cronograma
El cronograma del proyecto se encuentra en el Anexo 11.
8.4 Constancia de aceptacion del cliente del proyecto
La constancia de aceptacion del cliente del proyecto se puede apreciar en el Anexo

12.
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CAPITULO IX: PRESENTACION Y DISCUSION DE
RESULTADOS

En el siguiente capitulo se muestra como la propuesta planteada MIS-QE ayudara a
la empresa Q-ENERGY PERU en la gestion del area comercial. Aqui, se desglosan las
etapas del desarrollo del proyecto.

9.1 Analisis de Requerimientos

En esta etapa se realizé el analisis de requerimientos necesarios para el desarrollo

del software, esto se logr6 mediante entrevistas con el gerente y asesores

comerciales de la empresa. Ademas, se tomo en cuenta los comentarios del gerente
comercial para definir el alcance y priorizar los requerimientos y funcionamientos
del sistema.

Mediante el diagnoéstico previo a la implementacion de MIS-QE como se muestra

en el punto 5.1, se pudo observar la necesidad de la empresa de mejorar la gestion

comercial a fin de continuar con el crecimiento de la organizacion evitando caer en
malas practicas comerciales, pérdidas de informacion y excesivo trabajo manual.

En cuanto al analisis se encontrd que el area comercial posee un proceso de gestion

de ventas poco eficiente dado que:

e La informacion de clientes, cotizaciones, licitaciones y ventas se en
encontraba en archivos y carpetas alojados en las propias computadoras de
los asesores, lo cual suponia un alto riesgo de fuga de informacion,
dificultaba la colaboracion e impedia las aprobaciones en el desarrollo de
las propuestas de ventas.

e C(Cada asesor comercial tenia una propia metodologia para la gestion
comercial con clientes, dado que no existia un proceso estandarizado. Esto
habia desencadenado una fuerte dependencia de las personas y la
obstruccion en la colaboracion entre pares.

¢ Ya que la informacion se encontraba alojada en las propias computadoras de
los asesores se tenia poca visibilidad de esta. Lo cual decantaba en el poco
seguimiento y control desde la gerencia comercial.

Una vez definido los problemas se procedio al planteamiento de la solucion la cual

incluy6: la delimitacion de requerimientos en una reunion con el gerente comercial,

tanto funcionales y no funcionales, para su desarrollo como se ve en el punto 5.2 y

117



asi mismo, las reglas del negocio que han sido mostradas en el punto 5.3, todo esto
con el fin de determinar las funcionalidades y limitantes que tendra el proyecto.
Ademas, se definieron los 4 procesos manuales que abarcaria el proyecto, que son:

e Solicitar cotizacion

e Enviar Requerimientos

e Efectuar Compra

e Dar la Buena Pro
Durante su resolucion se us6 la investigacion aplicada, ya que se tomd como
referencia el conocimiento de otras investigaciones y se analizd las diferentes
etapas de venta y sus fallos para posteriormente resolverlos y asi obtener una
mejora en la gestion comercial, para la toma de datos se uso la investigacion no
experimental, ya que la toma y recopilacion de datos son en su contexto natural
durante el tltimo afio de los procesos comerciales.
Por ende, la poblacion de enero a diciembre del 2021, como se indica en el punto
4.2.1 nos hace referencia a un periodo anual donde el porcentaje de clientes
potenciales fue de 67.5, la cantidad de ofertas establecidas fue de 394 y la tasa de
conversion de ventas fue de un 29.9%, de la muestra obtenida mencionada en el
punto 4.2.2 que fue un total de 1057 procesos comerciales. Estos datos se ven

reflejados en la siguiente tabla de control.

Tabla N°31
Tabla de control, periodo 2021
Clien Clientes .% Numero  Numero Cantida |
Periodo S Potencial Chente':S 'de . . .de . e o de
Prosp Potencial Cotizacion Licitacion Ventas
ecto S es es es Ventas
Enero 59 48 81 20 5 17 35
Febrero 82 56 68 22 6 20 36
Marzo 98 81 83 38 10 31 38
Abril 90 69 77 34 8 24 35
Mayo 93 58 62 25 6 23 40
Junio 95 63 66 25 9 16 25
Julio 98 67 68 22 4 25 37
Agosto 92 58 63 24 6 16 28
Septiembre 76 55 72 26 9 14 25
Octubre 89 62 70 31 12 10 16
Noviembre 94 49 52 22 8 8 16
Diciembre 91 47 52 16 6 9 19
TOTAL 1057 713 67.5 305 89 213 29.9

Fuente: Elaboracion propia
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Durante el periodo de enero a diciembre del 2021 se desarrollaron 51 proyectos

dando una ganancia promedio de S/ 85,039 y 162 ventas retail con una ganancia

promedio de S/ 26,772, el detalle se encuentra en el Anexo 14.

Ademas, se ha revisado el historial de ventas de la empresa para determinar el

porcentaje de incremento orgadnico y el incremento adicional originado por el

impacto de la solucidn tecnoldgica. Dentro del andlisis no se ha considerado el afio

2020 por ser un afio atipico. Tal como muestra el siguiente cuadro se estima un

crecimiento para el afio 2023 de S/ 886,221 y 21 ventas respecto al afio anterior.

Tabla N°32
Cuadro de crecimiento
Periodo  #Total Ganancia S/. #Prog/ecto PrO}SI?CtOS #Retail Retail S/.
2013 103 4,123,665.18 20 2,061,833 83 2,061,833
2014 102 4,195,191.73 21 2,097,596 81 2,097,596
2015 95 4,266,718.28 19 2,133,359 76 2,133,359
2016 90 4,707,966.12 20 2,353,983 70 2,353,983
2017 130 5,449,035.09 22 2,724,518 108 2,724,518
2018 165 6,480,278.74 35 3,240,139 130 3,240,139
2019 198 7,961,522.40 48 3,980,761 150 3,980,761
2020(*) 65 3,104,560.42 13 1,552,280 52 1,552,280
2021 213 8,674,009.71 51 4,337,005 162 4,337,005
2023(**) 234 10,600,335.16 57 5,823,600 177 4,776,736

(*) afo atipico por pandemia, no se trabaj6 3 meses debido a cuarentena general.

(**) proyeccion

Fuente: Elaboracion propia

Este crecimiento orgdnico se va a ver impactado por la implementacion del

software de la siguiente manera:

Tabla N°33
Incremento clientes potenciales

Periodo Clientes Prospecto  Clientes Potenciales

% Clientes

Potenciales
Ene-Dic 2021 1057 713 67.5
Ene-Dic 2023 1117 766 68.6
Ene-Dic 2023
(inc. Software) 1127 774 68.7
INCREMENTO 10 8 0.1
Fuente: Elaboracion propia

Tabla N°34
Incremento total de ofertas
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Periodo N° de Cotizaciones N° de Licitaciones Total de Ofertas

Ene-Dic 2021 305 89 394
Ene-Dic 2023 355 105 460
Ene-Dic 2023
(inc. Software)

363 109 472

INCREMENTO 8 4 12

Fuente: Elaboracion propia

Tabla N°35
Incremento conversion de ventas
Periodo Clientes Prospecto  Cantidad de Ventas % de Ventas
Ene-Dic 2021 713 213 29.9
Ene-Dic 2023 766 234 30.5

Ene-Dic 2023
(inc. Software)

774 238 30.7

INCREMENTO 8 4 0.2

Fuente: Elaboracion propia

Se ha determinado que el software permitira a los asesores de ventas ser mas

productivos y certeros con los requerimientos de los clientes, lo cual se deriva en

mas ventas. Dado que el impacto directo es en el porcentaje de clientes potencial,

numero de ofertas y tasas de conversion de ventas, se puede estimar un incremento

en 0.1%, 12 unidades y 0.2% respectivamente. Esta mejora adicional al crecimiento

organico se ha determinado de la siguiente forma:

La informacion de clientes, cotizaciones, licitaciones y ventas se en
encontraba en archivos y carpetas alojados en las propias computadoras de
los asesores, lo cual suponia un alto riesgo de fuga de informacion,
dificultaba la colaboracion e impedia las aprobaciones en el desarrollo de
las propuestas de ventas.

Cada asesor comercial tenia una propia metodologia para la gestion
comercial con clientes, dado que no existia un proceso estandarizado. Esto
habia desencadenado una fuerte dependencia de las personas y la
obstruccion en la colaboracion entre pares.

Ya que la informacién se encontraba alojada en las propias computadoras de
los asesores se tenia poca visibilidad de esta. Lo cual decantaba en el poco

seguimiento y control desde la gerencia comercial.

Finalmente, se detall6 en base al Anexo 14 que el promedio de ganancia por el

concepto de proyectos es S/ 85,039 y retail S/ 26,772, lo cual en cifras anuales
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representa un aproximado de S/ 157,323. Incremento que se logrard en todo el
periodo anual posterior a la implementacion de la solucion.
9.2 Disefio
En esta etapa, luego de haber definido los pasos previos de los requerimientos, se
realizo el disefio del funcionamiento del sistema.
Los modulos que tiene el sistema fueron definidos con los siguientes nombres:
e Modulo de Gestion del Cierre
e Moddulo de Gestion de la Venta
e Moddulo de Gestion de Lead
e Modulo de Reportes
La solucion planteada consta de las siguientes partes:
1° Parte — Introduccion.
e Explicar el proposito y el alcance de las soluciones a desarrollar.
e Representar de manera grafica mediante un Bizagi la soluciéon “To
Be”
2° Parte — Alcance
e Presentar los términos y abreviaciones utilizados para el sistema.
3° Parte — Metas y Restricciones de la Arquitectura.
e Describir la representacion de arquitectura.
e Describe las metas y restricciones arquitectonicas de las soluciones
propuestas.
4° Parte — Sistema.
e Describir los casos de uso del sistema dados en el punto 6.5.
e Andlisis del sistema.
e Prototipos de la solucion.
5° Parte — Vistas.
e Describir las vistas dadas desde el punto 6.8.
La arquitectura emplea un conjunto de vistas arquitecturales llamadas “4+1”, ya
que se buscd construir una plataforma web de gestion de la informacion bajo la
forma de trabajo ASP.NET MVC, planteando asi la metodologia “modelo-vista-
controlador”, explicado con mayor detalle dentro del punto 6.3 y visualmente en las

figuras N°24 y N°25.
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La meta de MIS-QE es permitir a los usuarios acceder al sistema desde cualquier
punto via web intranet mediante un usuario y contrasefia valido, que seran
almacenados en una base de datos cuyo motor es Microsoft SQL Server 2014.
La definicion del disefio de los usuarios del sistema (visualmente en la figura N°26)
fueron los siguientes:

e Sistema

e Asesor comercial

e Gerente comercial

e Gerente de proyectos
La realizacion de casos de uso nos muestran los Diagrama de Secuencia de la
Arquitectura (DSA) que indica el paso a paso de la secuencia del proceso
internamente luego de cada accién a nivel arquitectonico y por otro lado los
Diagrama de Colaboracion de la Arquitectura (DCA) que nos indica el
comportamiento visto de una manera menos especifica que la anterior, y cada uno
de ellos realizado para cada caso de uso del sistema que puede ser visto a mejor
detalle dentro del Anexo 05 y asi mismo, los diferentes tipos de vistas detallados
desde el punto 6.8.
Para una mejor visualizacion del disefio a nivel usuario se realiz6 como primera
instancia los prototipos del sistema dentro del punto 6.7, que luego fueron
actualizados dentro del manual de usuario detallado en el Anexo 08, explicado a
mayor detalle del proceso paso a paso para casa caso de uso definidos como:

e (Qestionar cotizacion

e (estionar cuenta

e (Qestionar lead

e Gestionar oportunidad

e Gestionar tareas

9.3 Programacion

Para la etapa de desarrollo o programacion se utilizo el lenguaje C#, de aqui se
desprende el Entity Framework que provee muchas funcionalidades para el
desarrollo del sistema que ademds implemente el patron MVC y ADO.NET, ya
antes mencionados, con la finalidad de poder acceder a la data de manera répida y

simple, ya que para el motor de base de datos se utiliz6 SQL Server 2014 y
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teniendo asi, mayor seguridad de la informacién y la ventaja de espacio de
almacenamiento.
De igual manera se definid otros diferentes frameworks a utilizar detallados en la

tabla N°12.

9.4 Pruebas

Las pruebas tienen como finalidad verificar el funcionamiento de cada modulo del
sistema ya programado, para realizarlo se utilizaron los software Teslink, que
permite gestionar y crear casos de prueba, y Sonarqube, que permite analizar el
codigo fuente; por otro lado, se implement6 el modelo de pruebas unitarias de caja
blanca para garantizar la funcionalidad especifica y apropiadamente del codigo y
para finalizar las pruebas funcionales, que aseguran el trabajo apropiado de los
requisitos funcionales entre navegacion, procesamiento y obtencion de datos.

Los casos de prueba como tal, se pueden apreciar a mayor detalle dentro del Anexo

07.
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CONCLUSIONES

La presente tesis busca determinar el impacto de un sistema web de gestion de la
informacion en la gestion comercial de la empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. y al
recapitular lo tratado en la presente tesis se puede concluir que el sistema web de
gestion de la informacién ha podido cumplir con los requerimientos del sponsor y
satisfacer la necesidad de sistematizar y centralizar la informacidon comercial, ademas
de lograr un proceso uniforme y estandar para toda el area comercial.

En relacion con los objetivos secundarios se han logrado las siguientes conclusiones:

1. El sistema posee un impacto directo en el porcentaje de clientes potenciales de
la empresa, dado que mediante la solucion se podra llevar a cabo una mejor
captacion de oportunidades y seguimiento de clientes con lo cual el porcentaje
de clientes potencial pasard de 68.6 a 68.7, teniendo asi un incremento de 0.1 tal
como se muestra en la tabla N°37, esta mejora es consecuencia de un optimo
enfoque comercial y mas herramientas de ventas.

2. La solucion permite generar ofertas comerciales de forma mas agil, alineado a
las condiciones comerciales de la empresa y en relacion con las necesidades de
los clientes. Esto conllevara a que las ofertas establecidas pasen de 460 a 472,
teniendo asi un incremento de 12 unidades tal como se muestra en la tabla N°38.

3. El sistema posee toda la informacion necesaria para realizar un correcto proceso
comercial de tal forma que al llegar a la etapa de negociacion se cuente con
todas las herramientas para lograr el cierre de ventas. Es asi como se prevé una
mejora en la tasa de conversion de ventas que pasara de 30.5 a 30.7, teniendo un

incremento de 0.2 tal como se muestra en la tabla N°39.
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RECOMENDACIONES
En base con lo detallado en todo este trabajo se ha podido determinar el impacto
de un sistema web de gestion de la informacidon en la gestion comercial de la
empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. este sistema es una primera etapa dentro de
una solucién mas integral que necesita la empresa para homologar los procesos
del resto de areas core como el area de proyectos, logistica y contabilidad. Como
siguientes pasos a esta solucion se proponen las siguientes recomendaciones:

1. Para el porcentaje de clientes potenciales se recomienda afiadir el modulo
de captacion automatica de prospectos, modulo de recomendaciones e
insights con lo que se puede obtener un sistema mas robusto tipo CRM
(Customer Relationship Management).

2. Para las ofertas comerciales se recomienda integrar al modulo de
cotizaciones y licitaciones los médulos de logistica e inventarios y del
sistema contable. A fin de tener un sistema integral en el que las
cotizaciones, licitaciones, ordenes de compra y buena pro se queden
registrados junto con el despacho y pago para un seguimiento de inicio a
fin de todo el proceso comercial, ventas y logistica.

3. Para la conversion de ventas se recomienda afiadir un modulo de
seguimiento de proyectos y ventas retail, en el que se pueda comparar los
gastos reales de la compafiia versus el precio final de las ofertas
comerciales, de tal forma que se pueda tener el margen de ganancia o
pérdida, tener un control de gastos y asi se pueda saber que tan eficiente

fue la labor comercial.
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Areas Core

Buena Pro

Cliente Potencial

Cliente Prospecto

Cotizacidn

Energia Renovable

Fotovoltaico(a)

Guia de Remision

Indizaciéon

Insights

GLOSARIO

Razon por la cual la compaiiia es creada

y en donde se anade el maximo valor.

Se refiere a la aceptacion que da el
Estado por la propuesta enviado por la

empresa.

Cliente que tiene la mayor de las
posibilidades de convertirse en un

comprador.

Es un cliente que muestra interés en el

producto o servicio que ofrece.

Documento informativo donde se coloca
los precios, estableciendo asi los precios

de productos o servicios.

Energia que se obtiene de fuentes
naturales virtualmente inagotables, ya sea
por la inmensa cantidad de energia que
contienen, o porque son capaces de

regenerarse por medios naturales.

Fuente de energia renovable que proviene

de la radiacion solar.

Documentos que sustentan el traslado de
bienes entre distintas direcciones, existen
distintas modalidades 'y  aspectos

relevantes.

Proceso de describir o representar el
contenido tematico de un recurso de
informacion.

Necesidad o deseo expresada por el
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Inteligencia de Negocios

Lead

Licitacion

Métodos Cuantitativos

Retail

SCRUM

consumidor.

Conjunto de procesos, aplicaciones y
tecnologias que facilitan la obtencion
rapida y sencilla de datos provenientes de
los sistemas de gestion empresarial para

su analisis e interpretacion.

Cliente que ha entregado sus datos a la
empresa y que, COmo consecuencia, pasa
a ser un registrado para futuras
interacciones.

Proceso reglado mediante el cual una
organizacion da a conocer publicamente
una necesidad, solicita ofertas que la
satisfagan, evalla estas ofertas vy

selecciona una de ellas.

Se basa en los niimeros para investigar,
analizar y comprobar informacion y

datos.

Sector industrial que entrega productos al

consumidor final.

Metodologia 4gil que ayuda a realizar
proyectos con respuesta en iteraciones
cortas mediante entregas parciales y

regulares del producto final.
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SIGLARIO

ASP Active Server Pages
BD Base de Datos
BI Business Intelligence
CPU Central Processing Unit
CRM Customer Relationship Management
CSS Cascading Style Sheets
CUN Caso de Uso del Negocio
CUS Caso de Uso del Sistema
DAO Data Access Object
DSD Diagrama de Secuencia de Disefio

Especificacion de Caso de Uso del

ECUN
Negocio
Especificacion de Caso de Uso del
ECUS
Sistema
Estructura de Descomposicion del
EDT
Trabajo
ERP Enterprise Resource Planning
FK Foreign Key
HTML HyperText Markup Language
IBM International Business Machine
IDE Integrated Development Environment
MIS Management Information System
MON Modelo de Objetos del Negocio
MVC Modelo Vista Controlador
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NF
ORM

PK

RF
RQ
RUP

SAC

SEACE

SIG
SP
SQL
TIR
UML
URL

VAN

No Funcionales

Object Relational Mapping
Primary key

Random Access Memory
Requerimiento Funcional
Requerimiento

Rational Unified Process
Sociedad Anénima Cerrada
Sistema Electronico de Contrataciones
del Estado

Sistema de Informacioén Gerencial
Store Procedures

Structured Query Language

Tasa Interna de Retorno

Unified Modeling Language
Uniform Resource Locator

Valor Actual Neto
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ANEXOS

Anexo 01 — Matriz de consistencia

Indicador
V.D.

Variables
Dependiente

Indicado
r V.I.

Variables

Problema Principal Independiente

Objetivos General Hipotesis General

El sistema web de
gestion de la
informacion mejora

(Como impacta un
sistema web de gestion
de la informacién en la

Determinar el impacto de
un sistema web de gestion
de la informaciéon en la

gestion comercial de la
empresa Q-ENERGY
PERU S.A.C. en Lima,
20217

Problemas Especifico

(Como impacta un
sistema web de gestion
de la informacién en el
porcentaje de clientes
potenciales en la
empresa Q-ENERGY
PERU S.A.C. en Lima,
20217

(Como impacta un
sistema web de gestion
de la informacion en la
cantidad de ofertas
establecidas en la
empresa Q-ENERGY
PERU S.A.C. en Lima,
20217

(Como impacta un

gestion comercial de la
empresa Q-ENERGY
PERU S.A.C. en Lima,
2021

Objetivos Especificos

Determinar el impacto de
un sistema web de gestion
de la informacion en el
porcentaje de clientes
potenciales en la empresa
Q-ENERGY PERU
S.A.C. en Lima, 2021

Determinar el impacto de
un sistema web de gestion
de la informacién en la
cantidad de  ofertas
establecidas en la
empresa Q-ENERGY
PERU S.A.C. en Lima,
2021

Determinar el impacto de

la gestion comercial
en la empresa Q-
ENERGY PERU
S.A.C. en Lima, 2021
Hipotesis
Especificas

El sistema web de
gestion de la
informacién aumenta
el porcentaje de
clientes potenciales
en la empresa Q-
ENERGY PERU
S.A.C. en Lima, 2021
El sistema web de
gestion de la
informacién aumenta
la cantidad de ofertas
establecidas en la
empresa Q-ENERGY
PERU SAC. en
Lima, 2021

El sistema web de

Sistema web

Gestion
Comercial

Gestion
Comercial

Gestion

Porcentaje
de Clientes
Potenciales

Cantidad de
Ofertas
Establecidas

Tasa de
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Anexo 02 — Matriz de operacionalizacion

Variable Definicion o . . . Indicador .
. Definicion Operacional Dimensiones Formula
Independiente Conceptual Instrumento
Aplicaciéon  software Permite definir necesidades,
aclzesible e se aloia asignar tareas de seguimiento,
desde d cual uii: . registrar los  requerimientos,
Sistema web navecador  me dcilante crear cotizaciones o licitaciones,
un sgervi dor web de hacer cambios en ofertas
internet o ung intranet comerciales para satisfacer las
" necesidades del cliente.
Variable Definicion o s . . . Indicador .
. Definicion Operacional Dimensiones Formula
Dependiente Conceptual Instrumento
Los clientes 2. NCP 100
potenciales pueden ., . . > NP
calificarse observando Bl B SrE S e CEiie) NP: numero de
Gestion su capacidad del mercado. Prospeccion  Registros  del i : "
Comercial financiera VoluI;nen de El porcentaje de clientes y contenido  del <" est
L prospectos que se movieron a Calificacion  documento prospectos
negocio, necesidades y i ol NCP: ntmero de
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Anexo 03 — Reglas del negocio

PROCESO RN  REGLAS DEL NEGOCIO
PROCESO
OPORTUNIDADES

El usuario debera ingresar toda la informacion de
cada oportunidad de negocio, asi como el
seguimiento que se est¢ realizando sobre lo
mencionado.

El usuario deberd realizar el seguimiento

2 correspondiente a cada uno de los posibles negocios
a fin de que una cotizacion no se quede sin respuesta
por mas de 3 dias después de su envio al cliente.

Solo el Gerente Comercial podrd modificar el
proceso comercial de una Oportunidad ya registrada,
basado en lo que considere pertinente.

PROCESO
VENTAS

Las cotizaciones designadas al Asesor Comercial
que incurran a un monton total menor a $1000 y que

4 sea una venta retail, no necesitara autorizaciones de
las gerencias y podra ser autorizada por el asesor
comercial.

El Gerente Comercial no debera tardar mas de 24
5 horas en dar la autorizaciéon comercial de las
cotizaciones que lo necesiten.

El Gerente de Proyectos no debera tardar mas de 24
6 horas en dar la autorizacion técnica de las
cotizaciones que lo necesiten.
La cotizacion referente a cada Oportunidad de
Negocio debe tener un nimero correlativo, en caso
7 la cotizacidon sea modificada por alguna negociacion
se debera asignar una letra al final del correlativo
asignado.
Las cotizaciones que no han sido respondidas dentro
del plazo acordado (10-15-20-30-40 dias) sera
considerada como caducada y no tendrd valor
después de esa fecha.
Se agregara semanalmente el stock de los productos
9 para mantener actualizado la base de datos del
sistema

PROCESO
CONFORMIDAD

El proceso comercial se deberd seguir estrictamente
10 de principio a fin para la Gestiéon de Oportunidades
de Negocio.
La cotizacidon que no posea las autorizaciones
comerciales y técnicas no podran emitirse, por lo
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cual no se podra enviar al cliente.

El usuario debera ingresar los motivos especificos
12 por los «cuales el cliente no acepta una

oferta/cotizacion.

Las tareas registradas deberan tener una persona a
13 cargo, caso contrario se asume que el usuario lo

realizara.

PROCESO CIERRE

Para efectuarse un cierre, el contrato debe estar
14 firmado y aprobado tanto por el cliente como el
gerente comercial.

PROCESO
POSTVENTA

Solo aquellos contactos de la empresa que acepten

15 . , . .
alguna oferta de negocio seran considerados clientes.

Solo aquellos contactos que realicen mas de dos
16 compras consecutivas, sera considerado un cliente
potencial.

Anexo 04 — Especificacion de caso de uso del negocio

CUN 01 — Dar la buena pro

1. Nombre del Caso de Uso del Negocio Dar la buena pro
2. Descripcion del Caso de Uso
En este caso d@ uso del negocio, el estado dara la buena pro a la empresa Q-
ENERGY PERU S.A.C.
3. Actor(es)
Estado (Empresa Publica)
4. Precondiciones
Haber subido en la pagina del SEACE la convocatoria
5. Post condiciones
Dar la buena pro
6. Flujo de eventos
N° Evento del usuario Evento del negocio
1 El estado recibié la propuesta de la
empresa.
) Evalua la propuesta que la empresa Q-
ENERGY PERU S.A.C. ha enviado.
Una vez evaluada y aceptada el estado
3 evalia la propuesta de todos los
participantes.
4 El estado elige un ganador del concurso.
El asesor comercial atento a las
5 fechas de la eleccion notifica al

gerente de la eleccion.
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El gerente se dirige al local del

6 contratante para conocer al ganador.
La empresa Q-ENERGY PERU S.A.C.,

7 . .
ha sido elegida ganadora del concurso.

] El gerente recibe la buena pro de la

empresa estatal.
7. Flujos alternativos / Sub-flujos
N° | Evento del usuario Evento del negocio

Flujo alternativo 01 — “El otorgamiento sera a través del portal SEACE”

5.1

El asesor comercial ingresa al
sistema, en la opcion “PORTAL
SEACE” verifica si la empresa ha
quedado ganadora.

Flujo alternativo 02 — “La empresa no obtiene

la buena pro”

La empresa Q-ENERGY PERU S.A.C.

7.1 no recibe la buena pro del estado.
31 El asesor comercial busca nuevos
' CONCUrsos.
CUN 02 — Efectuar compra
1. Nombre del Caso de Uso del Negocio Efectuar compra
2. Descripcion del Caso de Uso

En este caso de uso del negocio, se hara entrega de los productos solicitados por la
empresa Q-ENERGY PERU S.A.C. que ha generados la orden de compra.

3. Actor(es)
Area Logistica
4. Precondiciones
Necesita una orden de compra
5. Post condiciones
Productos solicitados
6. Flujo de eventos
N° | Evento del usuario Evento del negocio
1 El Area Logistica recibe la orden de
compra generada por la empresa.
5 Envia productos solicitados a la
empresa.
3 Envia una guia de remisién que deber
ser firmada por la empresa.
4 El Asesor Comercial recibe los
productos solicitados.
5 Verifica la cantidad y el estado de los
productos que ha recibido.
6 Al estar conforme firma la guia de

remision del proveedor.
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7.

Flujos alternativos / Sub-flujos

NO

Evento del usuario Evento del negocio

Flujo alternativo 01 — “La empresa rechaza los productos por mal estado”

6.1 Se rechaza el pedido por mal estado.

71 Se explica los‘ rpotivos de rechazo en
' la guia de remision.

2.1 El Area Logistica cambia los productos y

los envia nuevamente a la empresa.

Flujo alternativo 02 — “La empresa no ha recibido la cantidad de productos

solicitados”

6.2 No se firma la guia de remisic’n_l por
’ falta de productos dentro del pedido.

7.2 Se notifica al proveedor sobre los

productos faltantes.

El Area Logistica envia los productos

8.2 restantes.
CUN 03 — Enviar requerimiento
1. Nombre del Caso de Uso del Negocio | Enviar requerimientos
2. Descripcion del Caso de Uso
En este caso de uso del negocio, el cliente procedera a solicitar una cotizacion para
proyectos.
3. Actor(es)
Cliente
4. Precondiciones
Ninguna precondicion.
5. Post condiciones
Se genera la solicitud de cotizacion.
6. Flujo de eventos
Ne Evento del usuario Evento del negocio
El cliente se contacta con la
1 empresa via telef(')nica. o email
solicitando una reunidon para
presentar propuesta de proyectos.
5 El asesor comercial responde al cliente
mediante el medio que fue solicitado.
3 El gerente comercial, se retine con el
cliente para ver sus necesidades.
4 El gerente comercial evaltia la necesidad
del cliente.
5 Se genera la cotizacion y se notifica al
cliente.
6 El cliente evalua la cotizacion.
7 Confirma su aprobacién, envia una
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respuesta y efectia el pago.

8

Se crea la Orden de Compra

7.

Flujos alternativos / Sub-flujos

NO

Evento del usuario

Evento del negocio

Flujo alternativo 01 — “El cliente solicita modificar la cotizacion”

El cliente solicita un cambio en su

7.1 o
cotizacion.
2.1 El gerente evalia la nueva necesidad del
cliente.
9.1 Se genera una nueva cotizacion.

Flujo alternativo 02 — “Se caduca la vigencia de la cotizacion”

7.2

El cliente no responde en el plazo

estipulado.
8.2 Se caduca la cotizacion.
CUN 04 — Solicitar cotizacion
1. Nombre del Caso de Uso del Negocio Solicitar cotizacion de retail

2. Descripcion del Caso de Uso
En este caso de uso del negocio, el cliente procedera a solicitar una cotizacion para
retail o proyectos
3. Actor(es)
Empresa
4. Precondiciones
Ninguna precondicion.
5. Post condiciones
Se genera la cotizacion
6. Flujo de eventos
N° Evento del usuario Evento del negocio
El cliente se contacta con la empresa via
1 telefébnica o email solicitando una
cotizacion para retail.
El asesor comercial responde al
2 cliente mediante el medio que fue
solicitado.
3 Evalua las necesidades del cliente
4 Crea la cotizaci.(')n con los productos
que son necesarios.
El asesor comercial espera la
5 autorizacion  comercial 'y  de
proyectos.
Una vez conseguidos las
6 autorizaciones, envia una respuesta al

cliente (cotizacion).

7.

Flujos alternativos / Sub-flujos
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N° Evento del usuario Evento del negocio
Flujo alternativo 01 — “Cotizacion no cuenta con aprobacion técnica”
El area de proyectos no autoriza la
4.1 cotizacion e indica su motivo de
rechazo.
51 El asesor comercial vuelve a generar

la cotizacion mediante el sistema.

Flujo alternativo 02 — “El cliente solicita una cotizacion para proyectos”

El cliente se contacta con la empresa via

1.2 |telefonica solicitando una cotizacion
para proyectos.
El asesor comercial responde al
2.2 cliente mediante el medio que fue
solicitado.
Evalua las necesidades del cliente
3.2 definiendo el alcance que tendra el
proyecto.
Prosigue generando la cotizacion de
49 los  servicios, incluyendo los
' productos que se necesitardn para
realizar el proyecto.
El asesor comercial espera la
5.2 autorizacion  comercial 'y de
proyectos.
6.2 Una vez conseguido las

autorizaciones, envia la cotizacion

Anexo 05 — Especificacion de caso de uso del sistema

ECUS 01 — Gestionar cotizacion

1. Nombre del Caso de Uso del Negocio | Gestionar Cotizacion
2. Descripcion del Caso de Uso
En este caso de uso del negocio, el cliente procedera a solicitar una cotizacion
para retail o proyectos.
3. Actor(es)
Usuario
4. Precondiciones
El usuario debe haber ingresado al menu principal y registrado el alcance del
prospecto de cliente para a continuacién ingresar la cotizacion
correspondiente.
5. Post condiciones
El usuario logra crear, editar o archivar la cotizacién con éxito.
6. Flujo de eventos
N° | Evento del usuario Evento del sistema
1 Selecciona el icono “Cotizaciones”
(icono de hoja escrita) que se
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encuentra en el menu.

Muestra la pantalla principal de
“Cotizaciones” una lista con todas las
cotizaciones que se encuentran
registrados en el sistema con los
campos:

- Numero

- Cuenta

- Vigencia Inicio
- Vigencia Fin

- Estado

Ademas, en la parte superior se ve el
boton “Crear Cotizacion”, a su lado
una barra de busqueda y una lista
desplegada “Listar” con la opcion:
Cuentas

Le da click a “Crear Cotizacion”
(icono cruz).

Muestra la interfaz  “Cotizacion:
[Nombre del proyecto]” con un
formulario con los siguientes campos:

- Numero

- Estado, lista desplegable con
las opciones: En proceso,
pendiente de  aprobacion
comercial,  Pendiente  de
aprobacion técnica,
desestimada.

- Comentarios

- Vigencia Inicio

- Vigencia Fin

Un cuadro de detalles con las
siguientes listas desplegables:

- Cuenta

- Contacto

Asimismo, un cuadro de condiciones
comerciales con los siguientes
campos:

- Forma de pago, lista
despegable con las opciones:
contado, facturado a 30 dias.

- Condiciones de entrega, lista
despegable con las opciones:
5, 10, 15, 20.

- Observaciones

Llena los campos correspondientes
y le da al botén “Guardar”.
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Valida datos, registra en la base de
datos, la tabla Cotizaciones y muestra
un mensaje de confirmacion. Muestra
pantalla principal de Cotizaciones
mostrando la lista con la nueva
cotizacion incluido.

7z

Flujos alternativos / Sub-flujos

NO

Evento del usuario

Evento del sistema

Flujo alternativo 01 — “Ver resumen de una cotizacion”

En la pantalla de Lista de
Cotizaciones, se hace click sobre el
nombre de una cotizacion.

Muestra la pantalla de “Resumen de
Cuenta” donde se muestran los
siguientes datos:

- Numero

- Cuenta

- Vigencia Inicio

- Vigencia Fin
Una tabla de items con los siguientes
campos:

- Tipo

- Nombre

- Cantidad

- Precio

- Descuento

- Total

- Un botén para eliminar el

item

Ademas, un cuadro de Revisar Total
con los siguientes campos:

- Envio
- IGV
- Estado
- Comentario
- Total
- Dos botones: Descargar y
Cancelar
Flujo alternativo 02 — “Editar Cotizacion”
En la pantalla principal de Resumen
1 de Cotizacion, se hace click sobre el
boton de Editar (icono de tarjeta)
2 Muestra la interfaz  “Cotizacion:

[Nombre del proyecto]: Resumen”
con un formulario con los siguientes
campos:

- Numero

- Estado
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- Comentarios

- Vigencia Inicio

- Vigencia Fin
Un cuadro de detalles con las
siguientes listas desplegables:

- Cuenta

- Contacto
Asimismo, un cuadro de condiciones
comerciales con los siguientes
campos:

- Forma de pago

- Observaciones

Modifica los campos que desee y
hace click en el boton “Guardar”.

Valida datos, actualiza en la Base de
4 datos, en la tabla “Cuentas” y muestra
un mensaje de confirmacion.

Flujo alternativo 03 — “Ver items de una cotizacion”

Selecciona una cotizacion y presiona

1 sobre el boton “Ver detalle”.

Muestra una pestafia con informacion
que contiene los siguientes campos
deshabilitados con datos de la
oportunidad:

- ftem

- Cantidad

- Componentes
2 - Valor venta unitaria

- Valor venta sub-total

- Total, valor venta

- IGV

- Precio de venta.
Ademas, en la parte inferior el
siguiente boton:

- Salir

Seleccione el boton “salir” para

3 volver a la pantalla de cotizaciones.

4 Se muestra la pantalla Cotizaciones

Flujo alternativo 04 — “Aprobacion de cotizacion”

Se hace click en el boton guardar
1 luego de haber completado una
nueva cotizacion.

2 Se muestran lo siguiente:

- Dos botones: aprobacion
(check) 'y  desaprobacion
(cruz).

- Estado.
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- Comentarios.

Llena los comentarios y hace click
en “aprobacion”.

Se muestra el siguiente mensaje “La
cotizacion ha sido creado
correctamente”, ademas, se muestra
dos botones: Descargar y Cancelar.

Flujo alternativo 05 — “Descargar de cotizacion”

1 Se hace click en el boton descargar.

Se descarga la cotizacion completa en

2 formato “.PDF”

8. Requisito asociado (No Funcional)

RFNO06, RFN09, RFN13, RFN14, RFN18, RFN19, RFN20

ECUS 02 — Gestionar cuenta

1. Nombre del Caso de Uso del Negocio Gestionar Cuenta

2. Descripcion del Caso de Uso

El usuario podra ingresar a la lista de cuentas que se encuentran en el sistema,
visualizar el detalle de cada uno de estos, editarlo o eliminarlo. Ademas,
permitira registrar una cuenta.

3. Actor(es)

Usuario

4 Precondiciones

Debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de Gestionar Cuenta.

5. Post condiciones

Se registro, actualizo, elimind o visualizé una cuenta con €xito.

6. Flujo de eventos

N° Evento del usuario Evento del sistema
1 Selecciona el icono “Cuentas” (icono de
edificio) que se encuentra en el menu.
2 Muestra la pantalla

principal de “Cuenta” una
lista con todas las cuentas
que se encuentran
registrados en el sistema.

Ademds, en la parte
superior se ve el boton
“Crear Cuenta” y a su lado
cuatro botones que sirven
para filtrar segun el tipo de
cuenta: Contactos, Clientes,
Potenciales y Empresas
(cada uno muestra una
pantalla distinta).
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El listado de cuentas cuenta

con las siguientes
columnas:

- Nombre

- Direccion

- Contacto

- Teléfono

- Tipo de Industria

Le da click a “Crear Cuenta” (icono
cruz).

Se muestra la pantalla de
Registrar ~ Cuenta  dos
cuadros, el primero
“[Nombre empresa]:
Resumen” con los
siguientes campos:
- Nombre (TextBox)
- Industria
(DropDownList)
- URL (TextBox)
- Contacto Principal
(DropDownlList)
- Teléfono (TextBox)
- Email (TextBox)
- Origen
(DropDownList)
En la segunda parte
“Direccion Principal” los
siguientes campos:
- Pais
(DropDownList)
- Direccion
(TextBox)
- Codigo Postal
(TextBox)
- Departamento
(DropDownList)
- Provincia
(DropDownList)
- Tipo  Documento
(DropDownList)
En la parte superior se
muestran los  siguientes
botones:
- Acciones
- QGuardar
- Cancelar
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Llena/Selecciona los campos
mencionados en el anterior punto y
presiona el boton “Guardar”.

Valida datos, registra en la
base de datos, la tabla
Cuentas y muestra un
mensaje de confirmacion.
Muestra pantalla principal
de Cuentas mostrando la
lista con el nuevo Cuenta
incluido.

7

Flujos alternativos / Sub-flujos

NO

Evento del usuario

Evento del sistema

Flujo alternativo 01 — “Ver resumen de una cuenta”

En la pantalla de Lista de Leads, se hace

! click sobre el nombre de una empresa.
Muestra la pantalla de
“Resumen de Cuenta”
donde se muestran los
siguientes datos:
- URL
- Direccion
- Contacto Principal
- Teléfono
- Email
- Responsable
- Contactos
Al lado derecho se
) encuentran los siguientes

cuadros de informacion:

- N° de
Oportunidades
Abiertas

- N° de Leads
Abiertas

- N°de Cotizaciones

- N°de Tareas

Y en la parte superior tres
botones:

- Acciones

- QGuardar

- Cancelar

Flujo alternativo 02 — “Editar una Cuenta”

En la pantalla principal de Resumen de
Cuenta, se hace click sobre el botéon de
Editar (icono de edificio)

Se muestra en la pantalla de
Editar Cuenta dos cuadros,
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el primero  “[Nombre
empresa]: Perfil” con los
siguientes campos:

- Nombre Industria

- URL

- Contacto Principal

- Teléfono

- Email

- Origen

En la segunda parte

“Direcciéon  Principal”

los siguientes campos:

- Pais

- Direccion

- Cddigo Postal

- Departamento

- Provincia

- Tipo Documento
En la parte superior se
muestran los  siguientes
botones:

- Acciones
- QGuardar
- Cancelar
3 Modifica los campos que desee y hace
click en el boton “Guardar”.
Valida datos, actualiza en
4 la Base de datos, en la tabla

“Cuentas” y muestra un
mensaje de confirmacion.

Flujo alternativo 03 — “Visualizacion de Contactos

de Cuentas”

En la pantalla principal de Resumen de
1 Cuenta, se hace click sobre el botéon de
Contactos (icono de personas)

Muestra la pantalla de
Contactos de  Cuentas,
“[Nombre de Cuenta]:
Contactos” una lista con los
siguientes campos:

- Principal

- Nombre

- Cargo

- Teléfono

- Email

- Un boton “X” para

eliminar el contacto

En la parte superior los
botones:
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- Acciones
- Quardar
- Cancelar

Flujo alternativo 04 — “Visualizacion de Contactos de Oportunidades”

En la pantalla principal de Resumen de
1 Cuenta, se hace click sobre el botén de
Oportunidades (icono de diamante)

Muestra la pantalla de
Contactos de  Cuentas,
“[Nombre de Empresa]:
Oportunidades” una lista
con los siguientes campos:
- %
- Nombre
- Contacto
2 - Monto
- Fecha Cierre
- Etapa
En la parte superior los
botones:
Acciones
Anadir Oportunidad
Guardar
Cancelar

Flujo alternativo 04 — “Visualizacion de Contactos de Leads”

En la pantalla principal de Resumen de
1 Cuenta, se hace click sobre el boton de
Leads (icono de tarjeta de contacto)

Muestra la pantalla de
Contactos de  Cuentas,
“[Nombre de Empresal:
Oportunidades” una lista
con los siguientes campos:

-  Rank

- Nombre

- Contacto

- Monto

- Estado
En la parte superior los
botones:

- Acciones

- Anadir Lead

- Guardar

- Cancelar

8. Requisito asociado (No Funcional)

RFNO06, RFN09, RFN13, RFN14, RFN18, RFN19, RFN20

ECUS 03 — Gestionar lead
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1. Nombre del Caso de Uso del Negocio Gestionar Lead
2. Descripcion del Caso de Uso
El agente comercial podréa ingresar a la lista de leads y visualizar su detalle,
ademas de editarlo y eliminarlo.
3. Actor(es)
Usuario
4. Precondiciones
Debe haber ingresado sesion
5. Post condiciones
Se ingreso, editd y elimino un lead.
6. Flujo de eventos
N° | Evento del usuario Evento del sistema
1 Selecciona el icono “Leads” (icono de
lista) que se encuentra en el mend.
Muestra la pantalla de “Lead”
una lista con todos los leads con
los siguientes campos:
- Rank (clasificacion)
- Nombre
- Cuenta
- Monto
- Estado
En la parte superior cuenta con
una lista desplegable para los
diferentes tipos de filtros
2 disponibles:
- Leads Abiertas
- Leads Cerradas
- Leads Convertidas
Ademas, se muestra un boton “+”
para el registro de un nuevo lead.
Mientras que en la parte inferior
se muestra ¢l resumen de todos
los leads (clasificados, no
clasificados, cancelados y
convertidos).
3 Le da click a “Crear Nuevo Lead”
(icono cruz)
4 El sistema muestra otra ventana

“[Nombre del Lead]: Resumen”
donde se muestran los campos:
-  Nombre
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-  Cuenta

- Contacto

- Responsable

- Descripcion

- Estado  (califica, no
califica)

- Rank (alto, medio, bajo)

- Moneda

- Monto

Una lista en el inferior con los
siguientes campos:

- Tipo, que cuenta con una
barra desplegable
(Producto y Grupo)

- Nombre, que cuenta con
una barra desplegable
para buscar el nombre del
producto si el tipo es
producto, en caso sea
grupo se mostrarda una
barra para completar el
nombre del sistema vy
barras desplegables para
agregar los productos que
sean parte de este.

- Unidad

- Cantidad, que cuenta con
barras desplegables para
seleccionar el numero que
sea necesario.

- Precio Unitario

- Monto

En la parte superior hay una barra
desplegable para la opcion
“Convertir a Oportunidad”, dos
botones: “Guardar” y “Cancelar”

Llena los campos que se han
mencionado y presiona en “Guardar”.

Registra en la base de datos, se
muestra  un  mensaje de
confirmacion 'y se vuelve a
mostrar la pantalla de “Lead”.

7. Flujos alternativos / Sub-flujos

N° | Evento del usuario

Evento del sistema

Flujo alternativo 01 — “Editar un Lead”

En la pantalla principal de Resumen de
1 Lead, se hace click sobre el boton de
Editar (icono de edificio)
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El sistema muestra otra ventana
“[Nombre del Lead]: Resumen”
donde se muestran los campos:

- Nombre

- Cuenta

- Contacto

- Responsable

- Descripcion

- Estado  (califica, no

califica)

- Rank (alto, medio, bajo)

- Moneda

- Monto
Una lista en el inferior con los
siguientes campos:

- Tipo

- Nombre

- Unidad

- Cantidad

- Precio Unitario

- Monto
En la parte superior hay una barra
desplegable para la opcion
“Convertir a Oportunidad”, dos
botones: “Guardar” y “Cancelar”

Una vez concluido las nuevas
modificaciones hace click en el botdén
“Guardar”.

4

El sistema muestra la pantalla
“Lead”.

Flujo alternativo 02 — “Visualizacion de Contactos de un Lead”

En la pantalla principal de Resumen de

1 Lead, se hace click sobre el boton de
Contactos (icono de personas)
El sistema muestra otra ventana
“[Nombre del Lead]: Resumen”,
al costado de este hay un cuadro
con cuatro opciones:
- Editar
2
- Contactos
- Cuentas
- Tareas
- Un boton “X” para
eliminar el contacto
3 El usuario hace click en “Contactos”.
4 El sistema muestra un cuadro con

los siguientes campos:
- Principal

155



- Nombre

- Cargo

- Teléfono

- Email
En la parte superior se encuentra
una barra desplegable para la
opcion “Convertir a
Oportunidad” y dos botones de
“Guardar” y “Cancelar”.

Flujo alternativo 03 — “Visualizacion de Cuentas de un Lead”

En la pantalla principal de Resumen de
Lead, se hace click sobre el boton de
Cuenta (icono de edificio)

El sistema muestra otra ventana
“[Nombre del Lead]: Resumen”,
al costado de este hay un cuadro
con cuatro opciones:

- Editar

- Contactos

- Cuentas

- Tareas

El usuario hace click en “Cuentas”.

El sistema muestra un cuadro con
los siguientes campos:

- Principal

- Nombre

- Cargo

- Teléfono

- Email
En la parte superior se encuentra
una barra desplegable para la
opcion “Convertir a
Oportunidad” y dos botones de
“Guardar” y “Cancelar”.

Flujo alternativo 04 — “Visualizacion de Tareas de un Lead”

1

En la pantalla “Leads” selecciona el
nombre de un Lead.

El sistema muestra otra ventana
“[Nombre del Lead]: Resumen”,
al costado de este hay un cuadro
con cuatro opciones:

- Editar

- Contactos

- Cuentas

- Tareas

El usuario hace click en “Tareas”.

El sistema muestra un cuadro con
los siguientes campos:
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- Principal

-  Nombre

- Cargo

- Teléfono

- Email
En la parte superior se encuentra
una barra desplegable para la
opcion “Convertir a
Oportunidad” y dos botones de
“Guardar” y “Cancelar”.

8. Requisito asociado (No Funcional)

RFN17

ECUS 04 — Gestionar oportunidad

1. Nombre del Caso de Uso del Negocio Gestionar Oportunidades

2. Descripcion del Caso de Uso

El Gerente Comercial podrd registrar oportunidades y lo podré subirlas al
sistema. Una vez registradas las oportunidades, se podra editar informacion,
asignarlas a un trabajador de la empresa, ver detalles de las oportunidades o
eliminarlas.

3. Actor(es)

Usuario

4. Precondiciones

El usuario debe haber ingresado al menu principal y seleccionar la pestana
“Oportunidades”.

5. Post condiciones

El usuario logra crear, editar, ver detalles o eliminar la oportunidad con éxito.

6. Flujo de eventos

Ne Evento del usuario Evento del sistema

Selecciona el icono “Oportunidad”

! (icono de diamante).

2 Muestra la pantalla de “Listado de
Oportunidades”, donde se puede
ver en la parte superior una barra
de busqueda, el boton “Crear
Oportunidad”, cuatro filtros por
periodo, una lista desplegable que
cuenta con las siguientes opciones:
Oportunidades Abiertas,
Oportunidades Cerradas y
Oportunidades ~ Convertidas y
ademas todas las oportunidades ya
registradas donde se puede apreciar
lo siguiente:

- Porcentaje de avance de
oportunidad.
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- Nombre de Proyecto

- Monto

- Fecha de Cierre

- Estado de la Oportunidad
Ademés, muestra en la parte
inferior:

- Resumen de Oportunidades

Selecciona sobre el botdén
Oportunidad”.

“Crear

El sistema muestra otra ventana
“[Nombre del Lead]: Resumen”
donde se muestran los campos:

- Nombre

- Cuenta

- Contacto

- Responsable

- Probabilidad de Ganar (%)

- Estado (abierto, ganado,
perdido)

- Moneda

- Monto

- Etapa
perdido)

- Fecha cierre

(abierto, ganado,

Una lista en el inferior con los
siguientes campos:

- Tipo, que cuenta con una
barra desplegable (Producto
y Grupo)

- Nombre, que cuenta con
una barra desplegable para
buscar el nombre del
producto si el tipo es
producto, en caso sea grupo
se mostrara una barra para
completar el nombre del
sistema y barras
desplegables para agregar
los productos que sean parte

de este.
- Cantidad, que cuenta con
barras desplegables para

seleccionar el numero que
sea necesario.
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- Unidad

- Precio Unitario
- Monto

- Moneda

En la parte superior hay una barra
desplegable para la  opcion
“Convertir a Oportunidad”, dos
botones: “Guardar” y “Cancelar”

Llena los campos: Cliente, Empresa,
Teléfono, Email, Distrito y Notas

5 (descripcion) luego selecciona el
botébn “Guardar” para guardar la
informacion.
6 Guardar informaciéon en la BD

exitosamente.

7. Flujos alternativos / Sub-flujos

N° Evento del usuario

Evento del sistema

Flujo alternativo 01 — “Editar oportunidad”

En la pantalla “Oportunidades”

1 :
selecciona el nombre de un proyecto.

2

El sistema muestra otra ventana
“[Nombre del Lead]: Resumen”
donde se muestran los campos:

- Nombre

- Cuenta

- Contacto

- Responsable

- Probabilidad de Ganar (%)

- Estado (abierto, ganado,
perdido)

- Moneda

- Monto

- FEtapa (abierto, ganado,
perdido)

- Fecha cierre

Una lista en el inferior con los
siguientes campos:

- Tipo

- Nombre

- Cantidad

- Unidad

- Precio Unitario
- Monto

- Moneda
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En la parte superior hay una

barra desplegable para la
opcion “Convertir a
Oportunidad”, dos botones:
“Guardar” y “Cancelar”
Una vez concluido las nuevas
3 modificaciones hace click en el boton
“Guardar”.
El sistema muestra la pantalla
4 @ o
Oportunidad”.
Flujo alternativo 02 — “Visualizacion de Contactos de una Oportunidad”
En la pantalla “Oportunidades”
1 selecciona el boton de Contactos
(icono de personas) en la barra
derecha.
El sistema muestra otra ventana
“[Nombre del Proyecto]:
Contactos”, se muestra una tabla
con los siguientes campos:
- Principal
- Nombre
- Cargo
5 - Teléfono
- Email
- Un botén “X” para eliminar
el contacto
En la parte superior se encuentra
una barra desplegable para la
opcion “Convertir a Oportunidad”
y dos botones de “Guardar” vy
“Cancelar”.
Flujo alternativo 03 — “Visualizacion de Lead de una Oportunidad”
En la pantalla “Oportunidades”
1 selecciona el boton de Lead (icono de
lupa) en la barra derecha.
2 El sistema muestra otra ventana

“Oportunidad: [Nombre del
Proyecto]: Lead”, se muestra una
tabla con los siguientes campos:

Nombre
Cuenta
Contacto
Responsable
Descripcion
Estado
Rank
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-  Moneda
-  Monto

En la parte superior se encuentra
una barra desplegable para la
opcion “Convertir a Oportunidad”
y dos botones de “Guardar” y
“Cancelar”.

Mientras que en la parte inferior un
cuadro de productos con los
siguientes campos:

- Tipo
- Nombre
- UND
- Cantidad
- Precio Unitario
- Monto
Flujo alternativo 04 — “Visualizacion de Tareas de un Oportunidad”
En la pantalla “Oportunidades”
1 selecciona el boton de Tareas (icono
de edificio) en la barra derecha.
El sistema muestra otra ventana
“Oportunidad: [Nombre del
Proyecto]: Tareas”, se muestra una
tabla con los siguientes campos:
- Asunto
- Fecha
- Tipo
) - Responsable
- Prioridad
En la parte superior se encuentra
una barra desplegable para la
opcion “Convertir a Oportunidad”
y dos botones de ‘“Guardar”,
“Cancelar” y una lista desplegable
Mostrar (Tareas no iniciadas, tarea
en proceso, tarea finalizada)
8. Requisito asociado (No Funcional)
RFN07, RFN09

ECUS 05 — Gestionar tareas

1. Nombre del Caso de Uso del Negocio

| Gestionar Tareas

2

Descripcion del Caso de Uso
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El usuario podra registrar, modificar y eliminar una tarea sobre una
oportunidad, negociacién o requerimiento registrada(o) previamente para que
la realice otro usuario.

Actor(es)

Usuario

Precondiciones

Contar con el permiso y con una oportunidad registrada.

Post condiciones

Registro, modificacion o eliminacion de tarea exitosa.

Flujo de eventos

Evento del usuario Evento del sistema

Selecciona el icono “Tareas” (icono
de folder).

Se muestra una tabla con los
siguientes campos:

- Asunto

- Fecha

- Tipo

- Cuenta

- Responsable
En la parte superior un botoén para
agregar una nueva tarea, una barra
de busqueda y una Dbarra
desplegable Show (tareas no
iniciadas, tareas en proceso y tareas
finalizadas).
Mientras que en la parte inferior un
resumen de tareas con los
siguientes campos:

- Tareas

- Pendientes

- Realizadas

Selecciona sobre el botdn “Crear
Tarea”.

Se muestra la pantalla “Crear
tarea” con los siguientes campos:

- Asunto

- Fecha Limite

- Tipo

- Responsable

- Prioridad

- Descripcion

- Cuenta

- Contacto

- Estado (no iniciado, en

proceso, terminado)
- Prioridad (alta, media,
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baja).
En la parte superior se encuentra
una barra desplegable de Acciones
y dos botones Guardar y Cancelar.

Completa los campos y hace click en
Guardar

Se muestra un mensaje de “Tarea
6 registrada con éxito”, se regresa a
la pantalla Lista de Tareas.

7. Flujos alternativos / Sub-flujos

N° Evento del usuario Evento del sistema

Flujo alternativo 01 — “Resumen de Tarea”

Click sobre el boton el nombre de

1 .
cualquier tarea.

Se muestra la pantalla “Tarea:
[Nombre de la tarea]: Contacto”,
con los siguientes campos:

- Nombre de Contacto

- Cargo

- Empresa

- Celular

- Email

- Direccion
2 - Responsable

- Rol
Un cuadro de las oportunidades
con la cantidad de oportunidades
abiertas y leads abiertas. Y un
segundo cuadro con las tareas
pendientes.
En la parte superior una lista
desplegable de acciones y dos
botones Guardar y Cancelar.

Flujo alternativo 02 — “Editar tarea”

Selecciona en la lista desplegable
“Editar Tarea”.

2 Se muestra la pantalla “Crear
tarea” con los siguientes campos:

- Asunto

- Fecha Limite

- Tipo

- Responsable

- Prioridad

- Descripcion

- Cuenta

- Contacto

- Estado (no iniciado, en

proceso, terminado)
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- Prioridad (alta, media,
baja).
En la parte superior se encuentra
una barra desplegable con las
opciones: Convertir en
Oportunidad, y dos Dbotones
Guardar y Cancelar.

Hace los cambios necesarios y hace
click en el boton Guardar

Se muestra un mensaje “Se ha
guardado la tarea exitosamente” y
se vuelve a mostrar la lista de
tareas.

8. Requisito asociado (No Funcional)
RFNO09

Anexo 06 — Realizacion de caso de uso de analisis
RCUS 01 — Gestionar cotizaciones
Se puede apreciar el DCA y DSA de gestionar cotizaciones en las siguientes

imagenes:

sd DC - Gestionar Cotizaciones /

Cuenta

(from Modelos)

Cotizaciones

Gesticnar Cotizacian

Usuario (from Interfaces)

(from Actores del Siztema)

Gesticnar Cotizaitig _
(from Modelos)
(from Controladores)

Producto

(from Modelos)
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sd DSA 01 - Gestionar Cotizaciones /

X

Usuario
I

|
|
|
|
1

Gestionar Gestionar Cotizaciones Cuenta Producto
Cotizacién Cotizacién (from Mpdelos) (from I\/fpdelus) (from Mpdelos)
(from Inzerfaces) (from Con#vladores) |

|
. El usuario solicita CrearCotizacion()

1
. La interfaz solicita CrearCotizacion(;

O

>

© O 0O

3. Lee datos del cliente relacionado al Proyecto()

5. Muestra formulario de Registrar
Nueva Cotizacion()

6. Completa el formulario de |
|-cotizacion y da clicken el.

[spy

botén "Registrar'()

7. Solicitar registrar, »

la cabecera de
cotizacion()

< —

14__| 8. Verifica datos()

9. Registra Cotizacion en la BD()

4. Retoma

T L
datos() U
A ————————

>
>
10. Registra Cotizacion() U

I
11. Lee datos de productos()

< —
11. Solicita registrar T
agregar productos()
<_
_ 13. Muestra productos ()
=

L
14. Solicita guardar cambio: I

>

|
I
|
I
I
I
LJ]‘__l 15. Verifica Datos() I
I
I
1

16.Registra cotizacion()

18. Muestra mensaje de éxito()

(from Usuarios)

1,#‘

< —

L
17. Registra cotizacion() U

I
I
I
I
|
|
|
|
|
|
I
I
I
I
I
I
I
I
I
+ Ll
| 12. Retoma datos() |
Fm—— = —— ———————————
|
I
|
I
I
I
I
I
I
I
I
I
I
|
|
|
|
'

RCUS 02 — Gestionar cuenta

Se puede apreciar el DCA y DSA de gestionar cotizaciones en las siguientes

imagenes:

sd DC 02 - Gestionar Cuenta /

Usuario

(from Actores del Sistera)

Gestionar Cuenta

(from Interfaces)

Cuenta
(from Modelos)
Gestionar Cuent
(from Controladores)

Contactos
(from Modelos)
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sd DSA 02 - Gestionar Cuenta /

X

Usuario

|
1. El usuario solicita Registrar un Cuenta()|

O

Gestionar Cuenta

(from Int:en‘aces)
|

8. Completa datosen los camposfaltant;s()

O © O

Gestionar Cuenta Cuenta Contactos
(from Con%’oladores) (from Mlpdelos) (from A)pdelos)

<

|
|
|
2. La interfaz solicita RegiararCuenta&J_

3. Busca informacién de cuenta()
>

4. Envia informacién de cuenta
[<-—solicitada(yf == ——————

5. Se busca informacién de contactos de la cuenta()
]
6. Muestra informacién de contactos()
T

(from Usuarios)

<
7. Muestra Formulario de
" Registrar Nueva Cuenta()

9.Solicita RegistrarCuenta() :

11. Muestra mensaje de Cuenta

~ 7110. Verificar dato
] S0

- i con éxito()

RCUS 03 — Gestionar lead
Se puede apreciar el DCA y DSA de gestionar lead en las siguientes

imagenes:

sd DC 03 - Gestionar Lead/

Usuario

(from Actores del Sistema)

Lead
@ (from Modelos)

Gestionar Cuenta

(from Interfaces)

Gestionar Cuenta
(from Controladores) :

Cuenta

(from Modelos)

166



sd DSA 03 - Generar Lead /

O

! Gestionar Lead

(from In{erfaces)

|
)

(frol

1. El usuario solicita Registrar un Lead:
> 2. La interfaz solicita RegistrarLead(

3. Muestra formulario de Registrar Nuevo

Gestionar Lead

O

Cuenta
(from Mpde/os}

O

Lead
(from I\)pdelos)

m COng(oladores)

)

Lead(),

[LT™

4. Ingresa dato en el campo nombreClientei(

5. Solicita BuscarNombreClientes()

8.. Muestra en el Buscador de

e

. coincidentes()
e

. Completa/Selecciona dato nombreClient

10. Solicita DetalleLead()

nombreCliente losnombres______|

6. Lee lista de Cuentas para el Search

7.. Retoma lista
| ___7-Retomalisa 0 ____

a) Muestra datos de clientesen los

13. Completa Resto de datos del Formulariol

Formulario()

!
!
(

14. Solicita Registrar Lead()

campos/dd| relacionados restantesde™ ||

- : j a) Retomo = True()

18 Muestra mensaje de Lead

Wregwamdc con éxito()

(from Usuarios)

|
!
|
!
|
!
|
E]‘tl b) Retomo = False() }
|
!
|
!
|

15. Verifica datos()

16. Registra Lead en la BD()
+

17. Regis(m;con éxito()

RCUS 04 — Gestionar oportunidad

Se puede apreciar el DCA y DSA de gestionar oportunidad en las siguientes

imagenes:

sd DC 01 - Gestionar Oportunidad/

|
Gestionar Oportunidad

Usuario
uart (from Interfaces)

(from Actores del Sistema)

portunidades
(from Modelos)
Gestionar Oportunidad Cuenta
(from Controladores) (from Modelos)
Lead
(from Modelos)
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sdDSA 04 Gestionar Oportunidad /

O

©O O O

Eﬁde nombreCliente los——
. nombre coincidentes()
|_9. Completa/Selecciona dato » 1

nombreCliente() 10. Solicita Detalle Lead()

Usuario
| Gestionar Gestionar Oportunidades Cuenta Lead

} Oportunidad Oportunidad (ImmMpdelas) (fmml\)pde/os) (Immlv/pdelos)

| (from ln#n‘aces} (from CanJ(oladores) | | |

Il I | | | !

1. El usuario solicita 2. La interfaz solicita ! | | }

Registrar una Oportunidad() [~ RegistrarOportunidad() | | |

| | |

g 3. Muestra formulario de Registrar | | |

¥ Nueva Oportunidad() | | |

T ! | |

4. Ingresa dato en el | } } } }

campo nombreCliente() 5. Solicita BuscarNombreClientes | ! ! !

— 1

coincidentes() 6. Lee lista de Cuentas para el Search() ‘} }

| !

7. Retoma lista() |

- ———— T |

8. Muestra en el Buscador |

|

|

|

|

|

|

a) Muestra datos de clientes
n los campos i
restantes del Formulario()

b) Completa datos de
campos para tercero()

I
I
I
>l
g
i
|—13. Completa Resto de dato: !

del Formulario () 14. Solicita Registrar Oportunidad

F— -1

11. Lee dato de Leads()
T

| a) Retomo = True()

b) Retomno = False()

!
!
!
!
!

g 17. Muestra mensaje de

Oportunidad registrada con éxito()

(from Actores del Sistema)

RCUS 05 — Gestionar tarea

Se puede apreciar el DCA y DSA de gestionar tarea en las siguientes

imagenes:

sd DC - Gestionar Tareas /

Gestionar Tareas

Usuario
var (from Interfaces)

(from Actores del Sisterma)

—O

TarealLead
(from Modelos)
Gestionar Tareas
(from Controladores) Q

TareasOportunidades
(from Modelos)
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sd DSA 05 - Gestionar Tareas /

Gestionar Tareas

|

: (from In{erfaces)
| |

|

1. Usuario solicita Regislrar‘»r
TareaOportunidad/TareaLead(|

2. La interfaz solicita Registrar

O

Gestionar Tareas
(from Con&’oladores)

O

Tareas

(floml\/)pdelos)

(from

["TareaOportunidades/
Tarealead()

5. Muestra formulario o pop-up

3. Lee lista de datos de Tareas() :

[T para ingresar tarea()

6.Solicita registrar

-

4. Retorna lista()

—

GestionarTareas()

7. Verifica datos()

|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|
a) Registra TareasOportunidades en la BD() |
+

|
a) Registro C(lI‘W éxito()

O

TareasOportunidades
I\/}pde/os)

TarealLead

(from A)pdelos)

< ________________________
I
I I
I I
c) Registra TareasLead en la BD() | -
I I
| ojRegisoconexite) | ____ U
| | i
I I I
| | |
8. Muestra mensaje de
L registro con éxito(J) L : : :
I I I I I I
I I I I I I
! ! ! ! ! !
(from Usuarios)
Anexo 07 — Diccionario de datos
Listado de Tablas
Listado de Tablas
Tabla Descripcion

Accounts

Lista de cuentas

Accounts_Contacts

AspNetRoles

Roles de usuarios del sistema

AspNetUsers

Lista de usuarios del sistema

ASpNetUsers Roles

City

Lista de ciudades

Contacts

Lista de contactos

District

Lista de distritos

Groups

Grupos de productos para la cotizacion

Leads

Lista de clientes potenciales
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Opportunities Lista de oportunidades
Products Lista de productos de cotizacion
ProductsBundles --

ProductBundles Product

Quotes

Lista de cotizaciones

Quotes Opportunities

State Lista de departamentos
Tasks Lista de tareas
Unit Lista de unidades de productos
Tablas
Accounts
Accounts
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
PK Accounts Identificador de X varchar(20)
- cuentas
DateEntered Fecha ingresada datetime
DateModified Fecha modificada datetime
Identificador de
FK_ ModifiedUserld usuario que modifico X | varchar(20)
una cuenta
FK_CreatedBy if::;ioﬁ;i(:or de varchar(20)
Deleted Borrado bit
Industry Industria varchar(20)
PhoneOffice Teléfono de oficina varchar(100)
PhoneAlternate Teléfono Alternativo varchar(100)
WebSite Sitio web varchar(100)
PhoneWork Teléfono de trabajo varchar(100)
PhoneMobile Teléfono movil varchar(100)
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AddressStreet Calle varchar(255)
o Identifi d
FK AddressDistrictld (‘1611.1 icador © X | varchar(20)
- distrito
Email Correo electronico varchar(100)
. Origen de cliente
O har(100
st (web, llamada, eCP.) varchar(100)
Identificad d
FK_Contacts entiticacor © X | varchar(20)
- contactos
Accounts_Contacts
Accounts Contacts
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK_AccountsContacts entiticador °lx varchar(20)
- cuentas - contactos
Identificad d
FK_Contactsld entlcador © X | varchar(20)
- contados
Identificad d
FK_Accountsld entiticador © X | varchar(20)
- cuentas
h .
DateModified Fec .a ., de datetime
modificacion
PrimaryAccount Cuenta primaria bit
Deleted Borrado bit
AspNetRoles
AspNetRoles
Nombre de Atributo Descripcion PK K Tipo de Datos
PK Rolld Identificador de rol X varchar(20)
Name Nombre de rol varchar(50)
Description Descripcion varchar(MAX)
Nombre de la clase
Discriminator donde se efectia el varchar(128)

registro
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AspNetUsers

AspNetUsers
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK_AspNetUsers °n 1 reacor “lx varchar(20)
usuarios
FirstName Primer nombre varchar(100)
SecondName Segundo nombre varchar(100)
FatherLastName Apellido paterno varchar(100)
MotherLastName Apellido materno varchar(100)
Email Direccion electronica varchar(100)
EmailConfirmed Conﬁrmacmn de bit
email
PasswordHash Contrasefia encriptada varchar(MAX)
SecurityStamp Sello de seguridad varchar(MAX)
PhoneNumber Numero de teléfono varchar(100)
PhoneNumberConfirmed Namero  de teléfono bit
confirmado
TwoFactorEnabled Verificacion en - dos bit
pasos
LockoutEndDateUCP Fecha de blogueo de datetime
cuenta
LockoutEnabled Fecha de desblogueo bit
de cuenta
Numero de
AccessFailedCount COMEXIONES — Crroneas int
antes del bloqueo de
cuenta
AddressStreet Direccion de calle varchar(255)
o Identificad d
FK AddressDistrictld .en.1 feacor © X | varchar(20)
distrito
UserName Nombre de usuario varchar(100)
Discriminatos Nombre de la clase varchar(128)

donde se efectia el
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registro

Status Estado de Usuario varchar(100)
ASpNetUsers Roles
AspNetUsers_Roles
. ., P .
Nombre de Atributo Descripcion K FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK Userld °n 1 reacot “lx varchar(20)
usuario
PK_Rolld Identificador de rol X varchar(20)
City
City
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificador de
PK Cit X har(20
_City ciudad varchar(20)
CityName Nombre de ciudad varchar(20)
Identificad d
FK_Stateld entiticador ¢ X | varchar(20)
estado
Contacts
Contacs
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK Contacts entiticador °lx varchar(20)
contactos
DateEntered Fecha ingresada datetime
DateModified Fecha de modificacion datetime
Identificador de
FK ModifiedUserld usuario que modifico X | varchar(20)
un contacto
Identificad d
FK CreatedBy entiticacor © X | varchar(20)
creado por
Deleted Borrado bit
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Salutation Prefijo de saludo varchar(20)
FirstName Primer nombre varchar(100)
SecondName Segundo nombre varchar(100)
MotherLastName Apellido materno varchar(100)
FatherLastName Apellido paterno varchar(100)
JobTitle Nom“bre de puesto de varchar(100)
trabajo
Department Departamento varchar(255)
PhoneWork Teléfono de trabajo varchar(100)
PhoneMobile Teléfono celular varchar(100)
AddressStreet Direccion de calle varchar(255)
FK_AddressDistrictld z(ilsgi(f;lcador de X | varchar(20)
District
District
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
PK_District Identificador de distito | X varchar(20)
DistrictName Nombre de distrito varchar(255)
FK_Cityld i?gg:;iﬁcador de X | varchar(20)
Groups
Groups
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
PK_Groups Ig(izr;t(fcador de X varchar(20)
Name Nombre de grupo varchar(100)
Description Descripcion varchar(255)
FK Linesld Identificador de lineas varchar(20)
PK_Groups Identificador de grupo X | varchar(20)
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Leads

Leads
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
PK Leads Identificador de leads | X varchar(20)
DateEntered Fecha ingresada datetime
DateModified Fecha de modificacion datetime
Identificador de
FK ModifiedUserld usuario que modifico X | varchar(20)
un lead
Identificad d
FK_CreatedBy entiticador © X | varchar(20)
- creado por
Deleted Borrado bit
Identificad d
FK_AssignedUserld entrticacor € X | varchar(20)
- usuario asignado
Name Nombre de Lead varchar(100)
Posibili
Ranking osibilidad de cerrar varchar(100)
un lead
Status Estado de lead varchar(100)
Description Descripcion varchar(255)
Identificad d
FK Contactsld entiticador © X | varchar(20)
contacto
Identificad d
FK_Accountsld dentificador ¢ X | varchar(20)
- cuenta
Opportunities
Opportunities
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK_Opportunities et 1(?a or “lx varchar(20)
- oportunidades
DateEntered Fecha ingresada datetime
DateModified Fecha modificada datetime
FK_ ModifiedUserld Identificador de X | varchar(20)

usuario que modifico
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oportunidad

Identifi
FK_CreatedBy dentificador de X | varchar(20)
- creado por
Deleted Borrado bit
Identificad d
FK_ AssignedUserld en 1 ed .or © X | varchar(20)
usuario asignado
Nomb d
Name om re, © varchar(100)
oportunidades
Probability Probabilidad int
SolutionType Tipo de solucion varchar(100)
Estado de
Statu har(100
ans Oportunidad varchar(100)
Description Descripcion varchar(255)
Stage Etapa de Oportunidad varchar(100)
DateClosed Fecha de cierre date
Amount Monto float
Currency Moneda varchar(50)
AddressStreet Direccion de calle varchar(255)
Identificad d
FK_AddressDistrictld .en‘l reador © X | varchar(20)
- distrito
Identifi
FK_ Contactsld dentificador de X | varchar(20)
contactos
Identificad d
FK_Accountsld entiticador © X | varchar(20)
- cuentas
FK Leadsld Identificador de leads X | varchar(20)
Products
Products
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identifi
PK Products dentificador de X varchar(20)
- productos
DateEntered Fecha ingresada datetime
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DateModified Fecha de modificacion datetime
Identificador de
FK_ ModifiedUserld usuario que modifico X | varchar(20)
un producto
Identificad d
FK_CreatedBy entiticador © X | varchar(20)
- creado por
Deleted Borrado bit
. Identificad d
FK_AssignedUserld en 1 ed .or © X | varchar(20)
- usuario asignado
Name Nombre de productos varchar(100)
Description Descripcion int
SubTotal Sub total de productos float
Total Amount Monto total float
DiscountAmount Descuento de monto float
T taj
DiscountRatePercent asa de porcentaje de float
descuento
Quantity Cantidad int
Identificad d
FK_Groupsld entiticador ¢ X | varchar(20)
grupos
Identificad d
FK_Quotes e'n ' l.c,a or © X | varchar(20)
- cotizacion
. Identificad d
FK_Unit defntl teacor © X | varchar(20)
- unidad
ProductsBundles
ProductsBundles
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK ProductsBundles entiticador °lx varchar(20)
- paquetes de productos
DateEntered Fecha ingresada datetime
DateModified Fecha de modificacion datetime
Deleted Borrado bit
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Nombre d te d
Name ormbre de paquete de varchar(100)
productos
Description Descripcion int
SubTotal Sub total float
Total Amount Monto total float
DiscountAmount Descuento de monto float
DiscountRatePercent Tasa de porcentaje de float
descuento
Quantity Cantidad int
Identificad d
FK_ Quotes e.n ' 1.c’a or © X | varchar(20)
cotizacion
ProductBundles Producst
ProductsBundles Products
Ti d
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | P° ©
Datos
Identificador d
PK_ProductsBundlesProduct cnittticagor ¢e grupo
S - de productos -1 X varchar(20)
productos
Identificad d X
FK_ ProductsBundles eniHeator grupo e varchar(20)
productos
Identificad d X
FK Products entiticador © varchar(20)
productos
Fecha de modificacion
DateModified de grupo de productos datetime
— productos
Deleted Borrado bit
Quotes
Quotes
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK_Quotes e'n ' l.c,a or © X varchar(20)
cotizacion
DateEntered Fecha ingresada datetime
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DateModified Fecha de modificacion datetime
Identifi

FK_ ModifiedUserld den 1 1cad0r. de X | varchar(20)

- usuario modificado

Identificad d

FK_ CreatedBy entiticacor © X | varchar(20)
creado por

Deleted Borrado bit

. Identificad d

FK AssignedUserld c 1 ed 'or © X | varchar(20)
usuario asignado

QuoteNum Numero de cotizacion varchar(20)

Status Estado de cotizacion varchar(100)

Version Version de cotizacion varchar(10)
C tari d

Coments or.nen. a’1r10s © varchar(255)
cotizacion
Fecha d tizacid

DateQuoteClosed eeha de cotlzacion date
cerrada

PaymentTerms Términos de pagos varchar(100)
Condici d

DeliveryConditions 01,1 relones © int
delivery

Observations Observaciones varchar(255)

SubTotal Sub total float

Total Total float

TaxValue Valor de impuesto float

Shipping Envio float

Currency Tipo de moneda varchar(50)
Identificad d

FK Contactsld entiticador © X | varchar(20)
contactos
Identificad d

FK_Accountsld entiticador © X | varchar(20)
cuentas

Quotes Opportunities
Quotes_Opportunities
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
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Identificador de
PK_QuotesOpportunities | cotizacion X varchar(20)
oportunidades
.. Identificad d X
FK_OpportunitiesId opi)r;tiltllii;az::s © varchar(20)
Identificad d X
FK_Quotesld e.n ' l.C ,a ores © varchar(20)
- cotizacion
DateModified Fecha de modificacion datetime
Deleted Borrado bit
State
State
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
Identificad d
PK State entiticador © X varchar(20)
- departamento
Nomb d
StateName Ombre © varchar(20)
departamento
PostalCode Cddigo Postal varchar(20)
Tasks
Tasks
Nombre de Atributo Descripcion PK K Tipo de Datos
PK Tasks Identificador de tareas X varchar(20)
DateEntered Fecha ingresada datetime
DateModified Fecha modificada datetime

FK_ ModifiedUserld

Identificador
que modifico tarea

de Usuario

X | varchar(20)

FK CreatedBy

Identificador de creado por

X | varchar(20)

Deleted

Borrado

bit

FK AssignedUserld

Identificador de
asignado

usuario

X | varchar(20)

Name

Nombre de tarea

varchar(100)
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Status Estado de tareas. varchar(100)
Description Descripcion varchar(255)
DateLimit Fecha Limite date

Priority Prioridad varchar(50)
Type Tipo varchar(100)
ParentType Tipo de parentezco varchar(100)
FK_Contactsld Identificador de contactos varchar(20)

FK_ Accountsld

Identificador de cuenta

X | varchar(20)

FK_ Parentld

Identificador de tarea de
lead/oportunidad/cotizacion

X | varchar(20)

Unit
Unit
Nombre de Atributo Descripcion PK | FK | Tipo de Datos
PK_Unit ii?g:glcador de X varchar(20)
Name Nombre de unidad varchar(100)
Description Descripcion varchar(255)

Anexo 08 — Casos de prueba

Cotizaciones” [Version: 1]

Caso de Prueba CP001 - CUS 01: Mostrar Vista “Lista de

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar el detalle de cotizacion

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados

Selecciona el

icono

Muestra la pantalla principal de

“Cotizaciones” una lista con

Se

mostraron la
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todas las cotizaciones que se
encuentran registrados en el

sistema con los campos:

. lista con
e Numero
todos los
e Cuenta
o _ o campos s
“Cotizaciones e Vigencia Inicio )
junto con
2 4 . . .
(icono de e Vigencia Fin todos |
odos los
dlneI‘O). o Estado botones
Ademas, en la parte superior se .
mencionado

ve el boton “Crear Cotizacion”, a <
su lado una barra de busqueda y
una lista desplegada “Listar” con

la opcion: Cuentas

Tipo de

‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
estimada 0.05
(min):

Importancia: | Bajo

Requerimiento )
Ninguno
S

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP002 - CUS 01: Mostar vista “Crear

Cotizacion” [Version: 1]

Autor: fsequeiros

Editado por: | fsequeiros

Resumen:

El usuario podra ingresar y observar la vista de Crear Cotizacion

Precondiciones:
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El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
Muestra la interfaz “Cotizacion:
[Nombre del proyecto]” con un
formulario con los siguientes
campos:
e Numero
e Estado, lista desplegable
con las opciones: En
proceso, pendiente  de
aprobacion comercial,
Pendiente de aprobacion Se pudo
. . 1
técnica, desestimada. obtener ¢
. nombre del
e (Comentarios
. . . . proyecto
Selecciona e Vigencia Inicio
. o adecuadament
sobre el e Vigencia Fin _
) e, junto con el
1 boton “Crear | Un cuadro de detalles con las )
o formulario y el
Cotizacion” | siguientes listas desplegables:
cuadro de
() e Cuenta
detalles y
e Contacto ..
condiciones
Asimismo, un cuadro de
como se
condiciones comerciales con los
esperaba.
siguientes campos:
e Forma de pago, lista
despegable con las
opciones: contado,
facturado a 30 dias.
e Condiciones de entrega,
lista despegable con las
opciones: 5, 10, 15, 20.
e Observaciones
T¥po d?, Manual
Ejecucion:
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Duracion
estimada 0.083
(min):

Importancia: | Bajo

Requerimiento

s Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP003 - CUS 01: Crear Cotizacion - Campos
Validos [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder crear una cotizacion

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
Del CP002,
. ingresa la

vigencia inicio

junto al resto.

Se muestra el

Presiona el Se muestra un mensaje de | siguiente mensaje
2 botén que se ha registrado la “Cotizacion
“Guardar” Cotizacion. registrada con
éxito”
Del CP002,
ingresa la
. vigencia fin
junto al resto.
4 Presiona el Se muestra un mensaje de | Se muestra el

botén que se ha registrado la siguiente mensaje
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“Cotizacion
“Guardar” Cotizacion. registrada con
éxito”
Del CP002,
ingresa el
. precio junto al
resto.
Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje de | siguiente mensaje
6 botén que se ha registrado la “Cotizacion
“Guardar” Cotizacion. registrada con
éxito”
Del CP002,
. ingresa el
descuento
junto al resto.
Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje de | siguiente mensaje
8 botén que se ha registrado la “Cotizacion
“Guardar” Cotizacion. registrada con
éxito”
Tipo de
Manual
Ejecucion:
Duracion
0.05
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno
Caso de Prueba CP004 - CUS 01: Crear Cotizacion - Campos en blanco
[Version: 1]
Autor: | fsequeiros
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Editado por:

fsequeiros

Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: |Resultados esperados: Resultados
Del CP002,
deja en blanco
. la vigencia
inicio y
completa el
resto.
) Se muestra el
‘ Muestra un mensaje de o ‘
Presiona el siguiente mensaje “Se
error que se debe )
2 boton ' . . debe ingresar un
ingresar una vigencia
“Guardar” o valor para el campo
inicio. ' ' o
Vigencia de Inicio”
Del CP002,
deja en blanco
3 la vigencia fin
y completa el
resto.
‘ Se muestra el
_ Muestra un mensaje de o ‘
Presiona el siguiente mensaje “Se
error que se debe .
4 boton ‘ ‘ ‘ debe ingresar un
ingresar una vigencia
“Guardar” : valor para el campo
n.
Vigencia de Fin”
5 Del CP002,

deja en blanco
el precio y

completa el
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resto.

Presiona el

Muestra un mensaje de

Se muestra el

siguiente mensaje “Se

6 boton error que se debe debe ingresar un
“Guardar” ingresar un precio. valor para el campo
Precio”
Del CP002,
deja en blanco
7 el descuento y
completa el
resto.
Se muestra el
Presiona el Muestra un mensaje de | siguiente mensaje “Se
8 botén error que se debe debe ingresar un
“Guardar” ingresar el descuento. valor para el campo
Descuento”
Tipo de
Manual
Ejecucion:
Duracion
0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP005 - CUS 01: Crear Cotizacion - Campos negativos

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:
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El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
Del CP002,
. escribe un
precio
negativo
. ) Se muestra el
Presiona el | Muestra un mensaje de o .
. siguiente mensaje
2 botén error que el precio debe ser ‘
. “El precio debe ser
“Guardar” positivo. .
un valor positivo”
Del CP002,
; escribe un
descuento
negativo
Se muestra el
Presiona el | Muestra un mensaje de siguiente mensaje
4 botén error que el descuento debe | “El descuento debe
“Guardar” ser positivo. ser un valor
positivo”
Tipo de
' ) Manual
Ejecucion:
Duracion
. ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP006 - CUS 01: Mostrar vista “Editar Cotizacion”

[Version: 1]

Autor:

fsequeiros

Editado por:

fsequeiros
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Resumen:

El usuario podré ingresar y observar la vista de Editar Cotizacion

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a
#: ) Resultados esperados: Resultados
seguir:
Muestra la interfaz “Cotizacion:
[Nombre del proyecto]:
Resumen” con un formulario
con los siguientes campos:
£ p Se pudo
e Numero
observar el
* Estado nombre del
e Comentarios proyecto
En la pantalla * Vigencia Inicio adecuadamente,
“Cotizacion” e Vigencia Fin junto con el
1 selecciona el formulario, la
Un cuadro de detalles con las
nombre deun| . . ) lista despegable
siguientes listas desplegables: peg
royecto. el cuadro de
proy e C(Cuenta y
condiciones
e Contacto ‘
comerciales
Asimismo, un cuadro de COmo se
condiciones comerciales con 10s | esperaba.
siguientes campos:
e Forma de pago
e (Observaciones
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
0.083

estimada (min):
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Importancia: Bajo

Requerimientos | Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP007 - CUS 01: Editar Cotizacion - Campos Validos

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder crear una cotizacion

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados

Del CP006,
modifica la
1 vigencia de
inicio junto al

resto.

Se muestra el

Presiona el Se muestra un mensaje de | siguiente mensaje

2 botén que se ha modificado la | “Cotizacioén

“Guardar” Cotizacion. modificada con
€xito”

Del CP006,
modifica la

. vigencia fin
junto al resto.

4 Presiona el Se muestra un mensaje de | Se muestra el
botén que se ha modificado la | siguiente mensaje
“Guardar” Cotizacion. “Cotizacion
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modificada con

éxito”
Del CP006,
modifica el
: precio junto
al resto.
Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje de | siguiente mensaje
6 botén que se ha modificado la | “Cotizacioén
“Guardar” Cotizacion. modificada con
éxito”
Del CP006,
modifica el
’ descuento
junto al resto.
Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje de | siguiente mensaje
8 botén que se ha modificado la | “Cotizacioén
“Guardar” Cotizacion. modificada con
éxito”
Tipo de
Manual
Ejecucion:
Duracion
0.05
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP008 - CUS 01: Editar Cotizacion - Campos en blanco

[Version: 1]

Autor:

fsequeiros

Editado por:

fsequeiros
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Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a
#: ' Resultados esperados: Resultados
seguir:
Del CP006,
deja en
blanco la
1 vigencia
nicio y
completa el
resto.
Se muestra el
Presiona el | Muestra un mensaje de siguiente mensaje “Se
2 botén error que se debe ingresar | debe insertar un valor
“Guardar” una vigencia inicio. al campo Vigencia de
Inicio”
Del CP006,
deja en
blanco la
. vigencia fin
y completa el
resto.
Se muestra el
Presiona el | Muestra un mensaje de siguiente mensaje “Se
4 boton error que se debe ingresar | debe insertar un valor
“Guardar” una vigencia fin. al campo Vigencia de
Fin”
5 Del CP006,
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deja en
blanco el
precio y
completa el

resto.

Presiona el

Muestra un mensaje de

Se muestra el

siguiente mensaje “Se

6 boton error que se debe ingresar .
) debe insertar un valor
“Guardar” | un precio. .
al campo Precio”
Del CP006,
deja en
blanco el
7
descuento y
completa el
resto.
‘ ‘ Se muestra el
Presiona el | Muestra un mensaje de o _
) siguiente mensaje “Se
8 botoén error que se debe ingresar _
debe insertar un valor
“Guardar” el descuento.
al campo Descuento”
Tipo de
‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
. ) 0.083
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP009 - CUS 01: Editar Cotizacion - Campos negativos

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:
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El usuario debe visualizar los mensajes de error
Precondiciones:
El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.
Paso a
#: . Resultados esperados: Resultados
seguir:
Del CP006,
. escribe un
precio
negativo
. ) Se muestra el
Presionael | Muestra un mensaje de o ‘
] siguiente mensaje “El
2 botén error que el precio debe _
- precio debe ser un
“Guardar” ser positivo. o
valor positivo”
Del CP006,
; escribe un
descuento
negativo
. ) Se muestra el
Presiona el | Muestra un mensaje de o '
siguiente mensaje “El
4 botén error que el descuento
- descuento debe ser un
“Guardar” debe ser positivo. -
valor positivo”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
' ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

| Caso de Prueba CP010 - CUS 01: Mostrar vista “Lista de items” [Versién: 1] |
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Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y observar la vista de Lista de ftems

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a
#: ' Resultados esperados: Resultados
seguir:
Muestra la interfaz
“Cotizacion: [Nombre del
proyecto]: {tems” con un
formulario con los siguientes
Enla campos:
pantalla .y
cinal d * Descripeion Se pudo observar
principal de .
o Cantidad el nombre del
Resumen de .
o * Precio proyecto
Cotizacion,
‘ e Descuento adecuadamente,
1 se hace click .
e Total junto con el
sobre el . '
Ademas, en la parte superior | formulario y la
boton de ‘ ‘
, lo siguiente: lista de opciones
Items (icono . .
e Acciones, lista disponibles.
de tres
. despegable
lineas)
e Boton guardar
e Boton cancelar
e Forma de pago
e Observaciones
Tipo de
‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
0.083

estimada (min):
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Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP011 - CUS 01: Eliminar Cotizaciéon [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder eliminar una cotizacién

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a
#: . Resultados esperados: Resultados
seguir:
Hace click en | Se muestran las
) o ) Se mostraron las
la lista siguientes opciones:
1 o opciones
desplegable e Eliminar
) correctamente.
“Acciones” o Editar
Se muestra el siguiente
mensaje “Seguro que
desea eliminar la Se mostrd el mensaje
5 Hace click en | Cotizacion [id correctamente,
“Eliminar” |cotizacion]” y dos ademas se visualiza el
botones: ID de la cotizacion.
e Aceptar
e Cancelar
3 Hace click en | Se muestra el siguiente Se mostr6 el mensaje

“Aceptar”

mensaje: “Cotizacion [id
cotizacion] ha sido

eliminado”

conelID de la
cotizacion eliminada.

Ademas, es eliminado
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de la Base de Datos.

Tipo de

‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion

. ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba

CP012 - CUS 01: Cotizacion Dependiente [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a
#: . Resultados esperados: Resultados
seguir:
Hace click en | Se muestran las siguientes
) . Se mostraron
la lista opclones:
1 o las opciones
desplegable e Eliminar
) correctamente.
“Acciones” e Editar
o ) Se mostro el
Se muestra el siguiente mensaje
o mensaje
“Seguro que desea eliminar la
. . . . . correctamente,
Hace click en | Cotizacion [id cotizacion]” y dos
2 ademas se
“Eliminar” botones:
visualiza el ID
e Aceptar
de la
e Cancelar L
cotizacion.
3

Hace click en

Se muestra el siguiente mensaje:

Se mostro el
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“No se puede eliminar, esta

mensaje de

“Aceptar” o ‘ error
cotizacidn tiene dependencias”
correctamente.
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP013 - CUS 02: Mostrar Vista “Lista de

Cuentas” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la lista de cuentas

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a

#: ‘ Resultados esperados: Resultados
seguir:

1 Selecciona el | Se muestra una lista con los Se pudo

icono
“Cuenta”
(icono de

personas).

siguientes campos:

Se muestran los siguiente:

Nombre
Direccion
Contacto

Teléfono

Tipo de Industria

observar la
lista de
campos para
completar, el
boton para

crear cuenta y

el ddl.
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Boton Crear Cuenta (+)
DDL Show (Cuenta

Nueva, Cuenta Potencial)

Tipo de

) ) Manual
Ejecucion:
Duracion

_ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP014 - CUS 02: Mostrar Vista “Resumen de

Cuentas” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar el detalle de una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a

#: ‘ Resultados esperados: Resultados
seguir:

1 Se hace click | Se muestra los siguientes datos: | Se pudo

sobre el
nombre de la

empresa

URL

Direccion
Contacto Principal
Teléfono

Email
Responsable

Contacto

observar la lista
de campos para
completar, los
cuadros de
informacion y
los botones de

accion
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Se muestran los siguientes
cuadros de informacion:
e N°de Oportunidades
Abiertas
e N°de Leads Abiertas
e N°de Cotizaciones

e N°de Tareas

Y los siguientes tres botones:

e Acciones

correctamente.

e Guardar
e (Cancelar

Tipo de

) ) Manual
Ejecucion:
Duracion
. ) 0.0167

estimada (min):

Importancia: Bajo

Requerimientos | Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP015 - CUS 02: Mostrar Vista “Crear Cuenta” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para insertar una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a

seguir:

Resultados esperados:

Resultados
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Selecciona la

Se muestra el titulo con el
formato “[Nombre empresa]:
Resumen”, dos cuadros, el
primero con los campos:

e Nombre (textbox)

e Industria (ddl)

e URL (textbox)

e Contacto Principal (ddl)

e Teléfono (textbox)

Se pudo
obtener el
nombre

correcto de la

B empresa,
opcion .
e Origen (ddl) ademas se
“Crear
1 El segundo con los campos: visualizé los
Cuenta” )
e Pais (ddl) cuadros con
(icono de _
e Direccién (textbox) las listas de
cruz)
e (Cddigo Postal (textbox) |camposy
e Departamento (ddl) botones de
e Provincia (ddl) accion
e Tipo Documento (ddl) correctamente.
Y los botones:
e Acciones
e Guardar
e Cancelar
Tipo de
. ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP016 - CUS 02: Crear Cuenta - Campos Validos [Version:

1]
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Autor: fsequeiros

Editado por: fsequeiros

Resumen:

El usuario debe poder crear una cotizacion

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: | Resultados
Del CPO15,
. ingresa el
nombre junto al
resto.
‘ | Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | )
) siguiente mensaje
2 botén de que se ha registrado .
“Cuenta registrada
“Guardar” la Cuenta. )
con €xito”
Del CPO15,
; ingresa el
teléfono junto
al resto.
. | Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | .
) siguiente mensaje
4 botén de que se ha registrado '
“Cuenta registrada
“Guardar” la Cuenta. )
con €xito”
Del CPO15,
5 ingresa el email
junto al resto.
. | Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | ‘
) siguiente mensaje
6 boton de que se ha registrado .
“Cuenta registrada
“Guardar” la Cuenta. .
con €xito”
7 Del CPO15,
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ingresa la
direccion junto

al resto.

Presiona el

Se muestra un mensaje

Se muestra el

siguiente mensaje

8 boton de que se ha registrado '

“Cuenta registrada
“Guardar” la Cuenta )

con €xito”

Tipo de

_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
' ) 0.083

estimada (min):

Importancia: Alto

Requerimientos | Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP017 - CUS 0: Crear Cuenta - Campos en blanco [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

) Resultados
#: Paso a seguir: Resultados
esperados:
Del CP006, deja
. en blanco la
vigencia inicio y
completa el resto.
2 Presiona el boton | Muestra un mensaje | Se muestra el siguiente
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“Guardar”

de error que se debe
ingresar una

vigencia inicio.

mensaje “Se debe
insertar un valor al
campo Vigencia de

Inicio”

Del CP006, deja

en blanco la

3
vigencia fin y
completa el resto.
| Se muestra el siguiente
Muestra un mensaje )
‘ mensaje “Se debe
Presiona el boton | de error que se debe |
4 _ insertar un valor al
“Guardar” ingresar una ] ]
‘ ‘ campo Vigencia de
vigencia fin. _
Fin”
Del CP006, deja
5 en blanco el
precio y
completa el resto.
| Se muestra el siguiente
. Muestra un mensaje .
Presiona el boton mensaje “Se debe
6 de error que se debe |
“Guardar” ‘ ‘ insertar un valor al
ingresar un precio. )
campo Precio”
Del CP006, deja
. en blanco el
descuento y
completa el resto.
Muestra un mensaje | Se muestra el siguiente
. Presiona el boton | de error que se debe | mensaje “Se debe
“Guardar” ingresar el insertar un valor al
descuento. campo Descuento”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
0.0167

estimada (min):
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Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP018 - CUS 02: Mostrar Vista “Contactos de

Cuenta” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para contactos una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a
#: ‘ Resultados esperados: Resultados
seguir:
Se muestra el titulo con el
formato “[Nombre de Cuenta]:
Contactos” y los campos:
e Principal Se pudo obtener
‘ b el nombre
Se hace click e Nombre
correcto de la
sobre el e Cargo
) cuenta, ademas
botén de e Teléfono
1 se mostro la
Contactos e Email )
) lista de campos
(icono de e Un boton “X” para
y los botones de
personas) eliminar el contacto .,
accion
Y los botones:
correctamente.
e Acciones
e Guardar
e Cancelar
Tipo de Manual
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Ejecucion:

Duracion

‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP019 - CUS 02: Mostrar Vista “Oportunidades de

Cuenta” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista para oportunidades de una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados

1 Se hace click | Se muestra el titulo con el Se pudo
sobre el botén | formato “[Nombre de obtener el
de Empresa]: Oportunidades” y | nombre

Oportunidades

(icono de

edificio)

los campos:

%

Nombre
Contacto
Monto
Fecha Cierre

Etapa

Y los botones:

Acciones

Afadir Oportunidad

correcto de la
empresa,
ademas se
mostro la lista
de campos y
los botones de

accion

correctamente.
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e Guardar

e Cancelar

Tipo de

_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion

‘ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP020 - CUS 02: Mostrar Vista “Leads de

Cuenta” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista para leads de una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados

1 Se hace click | Se muestra el titulo con el Se pudo
sobre el boton | formato “[Nombre de obtener el
de Contactos | Empresa]: Oportunidades”y | nombre

(icono de

personas)

los campos:
e Rank
e Nombre

e (Contacto
e Monto
e Estado

Y los botones:

correcto de la
empresa,
ademas se
mostro la lista
de campos y
los botones de

accion
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e Acciones

e Anadir Lead

correctamente.

e Guardar
e Cancelar

Tipo de

_ ) Manual

Ejecucion:

Duracion

' ) 0.0167

estimada (min):

Importancia: Bajo

Requerimientos | Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP021 - CUS 02: Mostrar Vista “Editar Cuenta” [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista para editar una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados

1 Click sobre el | Se muestra en la pantalla de Se pudo
boton de Editar | Editar Cuenta dos cuadros, el | obtener el
(icono de primero “[Nombre empresa]: | nombre
edificio) Perfil” con los siguientes correcto de la

campos:
e Nombre Industria
e URL

e Contacto Principal

empresa,
ademas se
visualizo la

listas de
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e Teléfono

e Email

e Origen
En la segunda parte “Direccion
Principal” los siguientes
campos:

e Pais

e Direccién

e (Cddigo Postal

e Departamento

e Provincia

e Tipo Documento
En la parte superior se
muestran los siguientes
botones:

e Acciones

e Guardar

e Cancelar

campos y
botones de
accion

correctamente.

Tipo de

) ) Manual
Ejecucion:
Duracion

) ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP022 - CUS 02: Editar Cuenta - Campos Validos [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:
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El usuario debe poder editar una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: |Resultados esperados: | Resultados
Del CPCO021,
modifica el
1
nombre junto
al resto.
. ) Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | '
. siguiente mensaje
2 boton de que se ha modificado '
“Cuenta registrada
“Guardar” la Cuenta. )
con éxito”
Del CPCO021,
; modifica el
teléfono junto
al resto.
) | Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | _
siguiente mensaje
4 boton de que se ha .
. “Cuenta registrada
“Guardar” modificado la Cuenta. _
con €xito”
Del CPCO021,
modifica el
5
email junto al
resto.
) | Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | ‘
siguiente mensaje
6 boton de que se ha .
. “Cuenta registrada
“Guardar” modificado la Cuenta. .
con éxito”
7 Del CPC021,

modifica la

direccion junto
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al resto.

Presiona el

Se muestra un mensaje

Se muestra el

siguiente mensaje

8 boton de que se ha .
) “Cuenta registrada
“Guardar” modificado la Cuenta .
con €xito”
Tipo de
) ) Manual
Ejecucion:
Duracion
) ) 0.083
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP023 - CUS 02: Editar Cuenta - Campos en blanco

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados

Del CPCO021,
deja en blanco
el nombre y el
resto de los
campos si
estan

completos.

Presiona el

Muestra un mensaje de

Se muestra el
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siguiente mensaje “Se

boton error que se debe .
) debe insertar un valor
“Guardar” ingresar un nombre.
al campo Nombre”
Del CPCO021,

deja en blanco
el teléfono y el
resto de los
campos si
estan

completos.

Presiona el

Muestra un mensaje de

Se muestra el

siguiente mensaje “Se

boton error que se debe ‘
' debe insertar un valor
“Guardar” ingresar el teléfono
al campo Teléfono”
Del CPCO021,

deja en blanco
el email y el
resto de los
campos si
estan

completos.

Presiona el

Muestra un mensaje de

Se muestra el siguiente

mensaje “Se debe

boton error que se debe '
‘ _ insertar un valor al
“Guardar” ingresar el mail. ‘
campo Email”
Del CPC021,

deja en blanco
la direccion y
el resto de los
campos si
estan

completos.

Presiona el

Muestra un mensaje de

Se muestra el
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siguiente mensaje “Se

boton error que se debe .
‘ o debe insertar un valor
“Guardar” ingresar la direccion. o
al campo Direccion”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP024 - CUS 02: Eliminar Cuenta [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder eliminar una cuenta

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
Hace click en | Se muestran las siguientes
) . Se mostraron las
la lista opciones: .
1 o opciones
desplegable e Eliminar
_ correctamente.
“Acciones” e Editar
Se muestra el siguiente Se mostro el
mensaje “Seguro que desea | mensaje
Hace click en |eliminar la cuenta [id correctamente,
2
“Eliminar” cuenta]” y dos botones: ademas se

e Aceptar

e Cancelar

visualiza el id de

la cuenta.
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Hace click en

Se muestra el siguiente

Se mostro el
mensaje

correctamente,

3 mensaje: “Cuenta [id
“Aceptar” ' o ademas se mostro
cuenta] ha sido eliminado” .

el id de la cuenta
correctamente.

Tipo de

_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167

estimada (min):

Importancia: Alto

Requerimientos | Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP025 - CUS 02: Cuenta Dependiente [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados

Hace click en | Se muestran las siguientes
) ) Se mostraron

la lista opciones: ‘

1 o las opciones
desplegable e Eliminar

] correctamente.

“Acciones” e Editar

2 Hace click en | Se muestra el siguiente Se mostro6 el

“Eliminar”

mensaje “Seguro que desea

eliminar la cuenta [id cuenta]”

mensaje
correctamente,

ademas se
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y dos botones:
e Aceptar

e Cancelar

visualiza el id

de la cuenta.

Se muestra el siguiente

Se mostro el

; Hace click en | mensaje: “No se puede mensaje de
“Aceptar” eliminar, esta cuenta esta error
anexada” correctamente.
Tipo de
' ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP026 - CUS 03: Mostrar Vista “Lista de Leads” [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para lista de lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados
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Selecciona el

icono “Leads”

Se muestra una lista de leads
con los siguientes campos:

e Rank (clasificacion)

e Nombre
e Cuenta
e Monto
e Estado

En la parte superior cuenta con
una lista desplegable para los

diferentes tipos de filtros

Se pudo
obtener la
listas de
campos, la
lista

desplegable de

(icono de lista) | disponibles: ,
1 los tipos de
que se e Leads Abiertas
filtros, botones
encuentra en el e Leads Cerradas )
) de accion
mentul. ;
e Leads Convertidas correctamente
Ademas, se muestra un boton y el resumen
“+” para el registro de un de todos los
nuevo lead. leads
Mientras que en la parte
inferior se muestra el resumen
de todos los leads (clasificados,
no clasificados, cancelados y
convertidos).
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP027 - CUS 03: Mostrar Vista “Resumen de
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Leads” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para resumen de lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados

1

En la pantalla
de Lista de
Leads, se hace
click sobre el
nombre de una

empresa.

Muestra la pantalla de
“Resumen de Lead” donde se
muestran los siguientes datos:

e URL

e Direccion

e Contacto Principal

e Teléfono

e Email

e Responsable

e (Contactos
Al lado derecho se encuentran
los siguientes cuadros de
informacion:

e N°de Oportunidades

Abiertas

e N°de Leads Abiertas

e N°de Cotizaciones

e N°de Tareas
Y en la parte superior tres
botones:

e Acciones

e Guardar

Se pudo
obtener la lista
de campos, los
cuadros de
informacion y
los botones de

accion.
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e Cancelar

Tipo de
Manual

Ejecucion:
Duracion

_ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP028 - CUS 03: Mostrar Vista “Editar Leads” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para editar lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
El sistema muestra otra
ventana “[Nombre del
En la pantalla Lead]: Resumen” donde se
o muestran los campos: Se pudo obtener el
principal de
«Nombre nombre correcto
Resumen de del lead. adems
. el lead, ademas
. Lead, se hace Cuenta aling |
. se visualizo la
click sobre el Contacto listas d
) R 1 1stas de campos y
botén de esponsable |
«Descripcion botones de accion

Editar (icono

de edificio)

*Estado (califica, no
califica)

*Rank (alto, medio, bajo)

*Moneda

correctamente.
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*Monto
Una lista en el inferior con
los siguientes campos:

*Tipo

*Nombre

*Unidad

*Cantidad

*Precio Unitario

*Monto
En la parte superior hay
una barra desplegable para
la opcion “Convertir a
Oportunidad”, dos botones:

“Guardar” y “Cancelar”

Tipo de

) ) Manual
Ejecucion:
Duracion

‘ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP029 - CUS 03: Editar Leads - Campos Validos [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder editar un lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.
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Resultados

#: Paso a seguir: Resultados
esperados:
Del CP028,
modifica el
: nombre junto
al resto.
Presiona el Se muestra un Se muestra el siguiente
2 botén mensaje de que se ha | mensaje “Se ha
“Guardar” modificado el Lead. |modificado el Lead”
Del CP028,
modifica el
. monto junto al
resto.
Presiona el Se muestra un Se muestra el siguiente
4 boton mensaje de que se ha | mensaje “Se ha
“Guardar” modificado el Lead. |modificado el Lead”
Tipo de
Manual
Ejecucion:
Duracion
estimada (min): 0-0167
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP030 - CUS 03: Editar Lead - Campos en blanco[Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:
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El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: | Resultados
Del CP028,
deja en blanco
1 el nombre y
completa el
resto.
) ‘ Se muestra el siguiente
Presiona el Muestra un mensaje de ‘
mensaje “Se debe
2 boton error que se debe .
‘ insertar un valor al
“Guardar” ingresar un nombre.
campo Nombre”
Del CP028,
deja en blanco
3 el monto y
completa el
resto.
‘ Se muestra el siguiente
Muestra un mensaje de )
mensaje “Se debe
4 error que se debe .
‘ insertar un valor al
ingresar el monto.
campo Monto”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP031 - CUS 03: Mostrar Vista “Contactos de

Leads” [Version: 1]

Autor:

| fsequeiros
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Editado por:

fsequeiros

Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista para contactos de lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: |Resultados esperados: Resultados
El sistema muestra un cuadro
con los siguientes campos:
e Principal
El usuario * Nombre Se pudo
hace click en o Cargo obtener la
“Contactos” o Teléfono listas de
1 en la pantalla e Email campos, y
principal de En la parte superior se botones de
Resumen de accion
encuentra una barra
Lead . correctamente.
desplegable para la opcion
“Convertir a Oportunidad” y
dos botones de “Guardar” y
“Cancelar”.
Tipo de
. ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

| Caso de Prueba CP032 - CUS 03: Mostrar Vista “Cuenta de
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Leads” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para cuenta de lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
El sistema muestra un cuadro
con los siguientes campos:
e Principal
El usuario * Nombre Se pudo
hace click en o Cargo obtener la
“Cuentas” en » Teléfono listas de
1 la pantalla e Email campos, y
principal de En la parte superior se botones de
Resumen de accion
encuentra una barra
Lead ., correctamente.
desplegable para la opcion
“Convertir a Oportunidad” y
dos botones de “Guardar” y
“Cancelar”.
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno
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Caso de Prueba CP033 - CUS 03: Mostrar Vista “Tareas de Leads” [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para tareas de lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
El sistema muestra un cuadro
con los siguientes campos:
e Principal
El usuario * Nombre Se pudo
hace click en o Cargo obtener la
“Tareas” en la e Teléfono listas de
1 pantalla e Email campos, y
incipal .
principal de En la parte superior se botones de
Resumen de accion
encuentra una barra
Lead. .y correctamente.
desplegable para la opcion
“Convertir a Oportunidad” y
dos botones de “Guardar” y
“Cancelar”.
Tipo de
' ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno
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Caso de Prueba CP034 - CUS 03: Mostrar Vista “Crear Leads” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para tareas de lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados

1 Le daclicka |El sistema muestra otra Se pudo obtener
“Crear Nuevo |ventana “[Nombre del Lead]: |el nombre

Lead” (icono |Resumen” donde se muestran |correcto del

cruz). los campos: lead, ademas se
e Nombre visualizo6 la
e Cuenta listas de
e Contacto campos y
e Responsable botones de
Y accion
e Descripcion
correctamente.

e Estado (califica, no
califica)

e Rank (alto, medio,

bajo)
e Moneda
e Monto

Una lista en el inferior con los
siguientes campos:
e Tipo, barra
desplegable (Producto
y Grupo)

e Nombre, barra
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desplegable para
buscar el nombre del
producto
e Unidad
e (Cantidad, barras
desplegables
e Precio Unitario
e Monto
En la parte superior hay una
barra desplegable para la
opcion “Convertir a

Oportunidad”, dos botones:

“Guardar” y “Cancelar”

Tipo de

_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion

‘ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP035 - CUS 03: Crear Leads - Campos Validos [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder editar un lead

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.
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#: Paso a seguir: |Resultados esperados: | Resultados
Del CP032,
ingresa el
: nombre junto
al resto.
Presiona el Se muestra un mensaje | Se muestra el
2 botén de que se ha registrado | siguiente mensaje “Se
“Guardar” el Lead. ha registrado el lead”
Del CP032,
ingresa el
. monto junto al
resto.
Presiona el Se muestra un mensaje | Se muestra el
4 botén de que se ha registrado | siguiente mensaje “Se
“Guardar” el Lead. ha registrado el lead”
Tipo de
Manual
Ejecucion:
Duracion
estimada (min): 00167
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP036 - CUS 03: Crear Lead - Campos en blanco[Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:




El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: | Resultados
Del CP032,
deja en blanco
1 el nombre y
completa el
resto.
) ‘ Se muestra el siguiente
Presiona el Muestra un mensaje de _
mensaje “Se debe
2 boton error que se debe .
. insertar un valor al
“Guardar” ingresar un nombre.
campo Nombre”
Del CP032,
deja en blanco
3 el monto y
completa el
resto.
) ‘ Se muestra el siguiente
Presiona el Muestra un mensaje de _
mensaje “Se debe
4 boton error que se debe .
. insertar un valor al
“Guardar” ingresar el monto.
campo Monto”
Tipo de
‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
. ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP037 - CUS 03: Crear Lead - Campos Negativos[Version:

1]
Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
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Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: |Resultados esperados: | Resultados

Del CP032
. escribe un

monto

negativo

) ) Se muestra el siguiente
Presiona el Muestra un mensaje de _
mensaje “El campo
2 botén error que el monto
- Monto debe tener un
“Guardar” debe ser positivo. .
valor positivo”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP038 - CUS 03: Eliminar Lead [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder eliminar un lead

Precondiciones:
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El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: | Resultados
Hace click en | Se muestran las
o ] Se mostraron las
la lista siguientes opciones:
1 o opciones
desplegable e Eliminar
. correctamente.
“Acciones” e Editar
Se muestra el siguiente
mensaje “Seguro que Se mostrd el mensaje
5 Hace click en |desea eliminar el Lead | correctamente,
“Eliminar” [1d lead]” y dos botones: | ademads se visualiza el
e Aceptar id del lead.
e Cancelar
Se mostrd el mensaje
. Se muestra el siguiente | correctamente,
Hace click en _ ‘
3 mensaje: “Lead [id lead] | ademas se mostro el
“Aceptar” ) o )
ha sido eliminado” id del lead
correctamente.
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP039 - CUS 03: Lead Dependiente [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error
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Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
Hace click en | Se muestran las
o ] Se mostraron las
la lista siguientes opciones:
1 o opciones
desplegable e Eliminar
. correctamente.
“Acciones” e Editar
Se muestra el siguiente
) Se mostro el
mensaje “Seguro que
o .. | mensaje
Hace click en |desea eliminar el lead [id
2 correctamente,
“Eliminar” lead]” y dos botones:
ademas se visualiza
e Aceptar
el id de la cuenta.
e Cancelar
Se muestra el siguiente
Se mostroé el
Hace click en | mensaje: “No se puede
3 o mensaje de error
“Aceptar” eliminar, este lead esta
correctamente.
anexado”
Tipo de
) ) Manual
Ejecucion:
Duracion
0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP040 - CUS 04: Mostrar Vista “Lista de

Oportunidades” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:
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El usuario podra ingresar y revisar la vista para lista de oportunidades

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: Resultados
1 Selecciona el | Se muestra en la parte superior | Se pudo
icono una barra de busqueda, el obtener la
“Oportunidad” | boton “Crear Oportunidad”, listas
(icono de cuatro filtros por periodo, una |desplegable, la
diamante). lista desplegable que cuenta lista de
con las siguientes opciones: campos,
e Oportunidades Abiertas | resumen de
e Oportunidades Cerradas | oportunidades

e Oportunidades
Convertidas
Ademas, todas las
oportunidades ya registradas
donde se puede apreciar lo
siguiente:
e Porcentaje de avance de
oportunidad
e Nombre de Proyecto
e Monto
e Fecha de Cierre
e Estado de la Oportunidad
Ademas, muestra en la parte
inferior:
e Resumen de
Oportunidades
En la parte superior hay una
barra desplegable para la
opcion “Convertir a

Oportunidad”, dos botones:

y botones de
accion

correctamente.
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“Guardar” y “Cancelar”

Tipo de

‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion

. ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP041 - CUS 04: Mostrar Vista “Crear

Oportunidad” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista para crear una oportunidad

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: |Resultados esperados: Resultados
1 Selecciona El sistema muestra otra Se pudo
sobre el botoén | ventana “[Nombre del Lead]: | obtener el
“Crear Resumen” donde se muestran | nombre
Oportunidad”. |los campos: correcto del
e Nombre lead, ademas
e Cuenta se visualizo las
e Contacto listas de
e Responsable campos y
e Probabilidad de Ganar botones de
(%) accion
correctamente.

Estado (abierto,
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ganado, perdido)

e Moneda

e Monto

e [Etapa (abierto, ganado,
perdido)

e Fecha cierre

Una lista en el inferior con los
siguientes campos:

e Tipo, barra desplegable
(Producto y Grupo)

e Nombre, barra
desplegable para buscar el
nombre

e Cantidad, barra
desplegable.

e Unidad

e Precio Unitario

e Monto

e Moneda

En la parte superior hay una
barra desplegable para la
opcion “Convertir a
Oportunidad”, dos botones:

“Guardar” y “Cancelar”

Tipo de

) ) Manual
Ejecucion:
Duracion

. ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno
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Caso de Prueba CP042 - CUS 04: Crear Oportunidad - Campos Validos

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder crear una oportunidad

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: |Resultados esperados: | Resultados
Del CP041,
ingresa el
: nombre junto
al resto.
Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | siguiente mensaje “Se
2 botén de que se ha registrado | ha registrado
“Guardar” la Oportunidad. correctamente la
Oportunidad”
Del CP041,
ingresa la
. cuenta junto al
resto.
Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | siguiente mensaje “Se
4 botén de que se ha registrado | ha registrado
“Guardar” la Oportunidad. correctamente la
Oportunidad”
5 Del CP041,
ingresa la
propabilidad

de ganar junto
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al resto.

Presiona el

Se muestra un mensaje

Se muestra el

siguiente mensaje “Se

6 botén de que se ha registrado | ha registrado
“Guardar” la Oportunidad. correctamente la
Oportunidad”
Del CP041,
. ingresa el
monto junto al
resto.
Se muestra el
Presiona el Se muestra un mensaje | siguiente mensaje “Se
8 botén de que se ha registrado | ha registrado
“Guardar” la Oportunidad. correctamente la
Oportunidad”
Tipo de
Ejecucion: Manual
Duracion
estimada (min): 0.0167
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP043 - CUS 04: Editar Oportunidad - Campos en

blanco[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:




El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: | Resultados esperados: | Resultados
Del CP041,
deja en blanco
1 el nombre y
completa el
resto.
) ‘ Se muestra el
Presiona el Muestra un mensaje de | _
siguiente mensaje “Se
2 boton error que se debe '
) debe insertar un valor
“Guardar” ingresar un nombre.
al campo Nombre”
Del CP041,
deja en blanco
3 la cuenta y
completa el
resto.
) ‘ Se muestra el
Presiona el Muestra un mensaje de | _
siguiente mensaje “Se
4 boton error que se debe '
) debe insertar un valor
“Guardar” ingresar una cuenta.
al campo Cuenta”
Del CP041,
deja en blanco
5 la probabilidad
de ganar y
completa el
resto.
) Se muestra el
Muestra un mensaje de | '
siguiente mensaje “Se
error que se debe _
6 ‘ . debe insertar un valor
ingresar la probabilidad
al campo
de ganar. -
Probabilidad”
7 Del CP041,

deja en blanco

237



el monto y
completa el

resto.

Presiona el

Muestra un mensaje de

Se muestra el

siguiente mensaje “Se

8 boton error que se debe _
‘ debe insertar un valor
“Guardar” ingresar un monto.
al campo Monto”
Del CP041,
deja en blanco
0 la fecha de
cierre y
completa el
resto.
) Se muestra el
) Muestra un mensaje de | ‘
Presiona el siguiente mensaje “Se
error que se debe )
10 boton ‘ debe insertar un valor
ingresar la fecha de
“Guardar” ‘ al campo Fecha
cierre. '
Cierre”
Tipo de
. ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP044 - CUS 04: Crear Oportunidad - Campos negativos

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:
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El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

_ |Resultados
#: Paso a seguir: Resultados
esperados:

Del CP041,
| escribe un

monto

negativo

) | Se muestra el siguiente
Presiona el Muestra un mensaje .
mensaje “El campo
2 botén de error que el monto
- Monto debe tener un
“Guardar” debe ser positivo. -
valor positivo”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP045 - CUS 04: Mostrar Vista “Editar

Oportunidad” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista para editar una oportunidad

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.
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#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados
El sistema muestra otra
ventana “[Nombre del
Lead]: Resumen” donde se
muestran los campos:
e Nombre
e Cuenta
e Contacto
e Responsable
e Probabilidad de Ganar
(%)
e Estado (abierto, Se pudo
ganado, perdido) obtener el
e Moneda nombre
En la pantalla e Monto correcto del
“Oportunidades” e Etapa (abierto, ganado, |lead, ademas
1 selecciona el perdido) se visualizo las
nombre de un * Fechacierre listas de
proyecto. Una lista en el inferior con campos y
los siguientes campos botones de
* Tipo accion
* Nombre correctamente.
e Cantidad
e Unidad
e Precio Unitario
e Monto
e Moneda
En la parte superior hay una
barra desplegable para la
opcion “Convertir a
Oportunidad”, dos botones:
“Guardar” y “Cancelar”
Tipo de Manual
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Ejecucion:

Duracion

‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP046 - CUS 04: Editar Oportunidad - Campos Validos

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder editar una oportunidad

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados

Del CP045,
modifica el
nombre junto al

resto.

Presiona el boton

“Guardar”

Se muestra un mensaje de
que se ha modificado la

Oportunidad.

Del CP045,
modifica la
cuenta junto al

resto.

Presiona el boton

“Guardar”

Se muestra un mensaje de
que se ha modificado la

Oportunidad.

Se muestra el

siguiente

mensaje “Se
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ha registrado
correctamente
la

Oportunidad”

Del CP045,

modifica la

5 oportunidad de
ganar junto al
resto.
Se muestra el
siguiente
‘ Se muestra un mensaje de | mensaje “Se
Presiona el boton _ _
6 que se ha modificado la ha registrado
“Guardar” .
Oportunidad. correctamente
la
Oportunidad”
Del CP045,
modifica el
7
monto junto al
resto.
Se muestra el
siguiente
‘ Se muestra un mensaje de | mensaje “Se
Presiona el boton ' '
8 que se ha modificado la ha registrado
“Guardar” ‘
Oportunidad. correctamente
la
Oportunidad”
Del CP045,
9 modifica la fecha
junto al resto.
10 Presiona el boton | Se muestra un mensaje de | Se muestra el

“Guardar”

que se ha modificado la

Oportunidad.

siguiente

mensaje “Se
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ha registrado
correctamente
la
Oportunidad”

Tipo de

Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167

estimada (min):

Importancia: Alto

Requerimientos | Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP047 - CUS 04: Editar Oportunidad - Campos en

blanco[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: | Resultados
Del CP045, deja
en blanco el

: nombre y
completa el resto.

2 Presiona el boton | Muestra un mensaje de | Se muestra el

“Guardar”

error que se debe

ingresar un nombre.

siguiente mensaje
“Se debe insertar

un valor al campo
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Nombre”

Del CP045, deja
en blanco la
cuenta y completa

el resto.

Presiona el boton

“Guardar”

Muestra un mensaje de
error que se debe

ingresar una cuenta.

Se muestra el
siguiente mensaje
“Se debe insertar
un valor al campo

Cuenta”

Del CP045, deja
en blanco la
probabilidad de
ganar y completa

el resto.

Presiona el boton

“Guardar”

Muestra un mensaje de
error que se debe
ingresar la probabilidad

de ganar.

Se muestra el
siguiente mensaje
“Se debe insertar
un valor al campo

Probabilidad”

Del CP045, deja
en blanco el
monto y completa

el resto.

Presiona el boton

“Guardar”

Muestra un mensaje de
error que se debe

ingresar un monto.

Se muestra el
siguiente mensaje
“Se debe insertar
un valor al campo

Monto”

Del CP045, deja
en blanco la fecha
de cierre y

completa el resto.
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Presiona el boton

Muestra un mensaje de

error que se debe

Se muestra el

siguiente mensaje

10 . “Se debe insertar
“Guardar” ingresar la fecha de
un valor al campo
cierre. )
Fecha Cierre”
Tipo de
' ) Manual
Ejecucion:
Duracion
. ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP048 - CUS 04: Editar Oportunidad - Campos negativos

[Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

) Resultados
#: Paso a seguir: Resultados
esperados:
Del CP045,
1 escribe un precio
negativo
2 Presiona el boton | Muestra un mensaje | Se muestra el

“Guardar”

de error que el precio

debe ser positivo.

siguiente mensaje “El
campo Precio debe

tener un valor
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positivo”

Del CP045,
escribe un
descuento

negativo

Presiona el boton

Muestra un mensaje

de error que el

Se muestra el
siguiente mensaje “El

campo Descuento

“Guardar” descuento debe ser
. debe tener un valor
positivo. .
positivo”
Tipo de
‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
. ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP049 - CUS 04: Mostrar Vista “Contactos de

Oportunidad” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista contactos una oportunidad

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados
En la pantalla El sistema muestra otra Se pudo

1 “Oportunidades” | ventana “[Nombre del obtener el
selecciona el Proyecto]: Contactos”, se nombre
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muestra una tabla con los
siguientes campos:

e Principal

e Nombre correcto del

e Cargo proyecto,

e Teléfono ademas se
boton de o

e Email visualizo la

Contactos (icono
e Un boton “X” para listas de
de personas) en la o
eliminar el contacto campos y

barra derecha. .
En la parte superior se botones de
encuentra una barra accion
desplegable para la opcion | correctamente.
“Convertir a Oportunidad”

y dos botones de “Guardar”

y “Cancelar”.
Tipo de
‘ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
' ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo

Requerimientos | Ninguno

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP050 - CUS 03: Mostrar Vista “Tareas de

Oportunidades” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista para tareas de una oportunidad

Precondiciones:
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El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados
El sistema muestra un
cuadro con los siguientes
campos:
El usuario hace e Asunto Se pudo
click en e Fecha obtener la
“Tareas” en la e Tipo listas de
1 pantalla e Responsable campos y
principal de e Prioridad botones de
Resumen de En la parte superior se accion
Oportunidades. | encuentra una barra correctamente.
desplegable para la opcion
“Acciones” y dos botones de
“Guardar” y “Cancelar”.
Tipo de
Manual
Ejecucion:
Duracion
0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP051 - CUS 04: Eliminar Oportunidad [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder eliminar una oportunidad

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.
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#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados
] Se muestran las siguientes
Hace click en la Se mostraron
) opciones: )
1 lista desplegable las opciones
) e Eliminar
“Acciones” correctamente.
e Editar
Se mostro6 el
Se muestra el siguiente )
‘ mensaje
mensaje “Seguro que desea
‘ o . | correctamente,
Hace click en eliminar la Oportunidad [id
2 o ademas se
“Eliminar” oportunidad]” y dos botones: | ) )
visualiza el id
e Aceptar
de la
e (Cancelar '
oportunidad.
Se mostr6 el
o mensaje
Se muestra el siguiente
) ) ) ] correctamente,
Hace click en mensaje: “Oportunidad [id
3 ' . ademas se
“Aceptar” oportunidad] ha sido ‘
o mostro el id de
eliminado” ‘
la oportunidad
correctamente.
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP052 - CUS 04: Oportunidad Dependiente [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:
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El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados
. Se muestran las siguientes
Hace click en la . Se mostraron
) opciones: )
1 lista desplegable las opciones
) e Eliminar
“Acciones” correctamente.
e Editar
o Se mostro el
Se muestra el siguiente _
' mensaje
mensaje “Seguro que desea
) correctamente,
Hace click en eliminar la Oportunidad [id )
2 o ‘ ademas se
“Eliminar” oportunidad]” y dos botones: | =~ i
visualiza el id
e Aceptar
de la
e (Cancelar ‘
oportunidad.
Se muestra el siguiente Se mostro6 el
; Hace click en mensaje: “No se puede mensaje de
“Aceptar” eliminar, esta oportunidad error
estd anexada” correctamente.
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP053 - CUS 05: Mostrar Vista “Lista de Tareas” [Version:

1]
Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
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Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista lista de tareas

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados

Selecciona el
icono “Tareas”
(icono de

folder).

Se muestra una tabla con los
siguientes campos:

e Asunto

e Fecha

e Tipo

e (uenta

e Responsable
En la parte superior un boton
para agregar una nueva
tarea, una barra de busqueda
y una barra desplegable
Show (tareas no iniciadas,
tareas en proceso y tareas
finalizadas).
Mientras que en la parte
inferior un resumen de
tareas con los siguientes
campos:

e Tareas

e Pendientes

e Realizadas

Se pudo
obtener las
listas de
campo y
botones de

accion

correctamente.

Tipo de

Ejecucion:

Manual

Duracién

estimada (min):

0.0167
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Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP054 - CUS 05: Mostrar Vista “Crear Tareas” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podré ingresar y revisar la vista resumen de tareas

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

Paso a

#: ‘ Resultados esperados: | Resultados
seguir:

1 Click sobre |Se muestra la pantalla Se pudo obtener el nombre
el boton el | “Tarea: [Nombre de la | correcto de la tarea,
nombre de |tarea]: Contacto”, con ademas se visualiz6 la
cualquier los siguientes campos: listas de campos, el cuadro
tarea. e Nombre de de

Contacto
e (argo
e Empresa
e Celular
e FEmail

e Direccion

e Responsable

e Rol
Un cuadro de las
oportunidades con la
cantidad de
oportunidades abiertas y

leads abiertas. Y un

oportunidades/leads/tareas
y botones de accion

correctamente
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segundo cuadro con las
tareas pendientes.

En la parte superior una
lista desplegable de
acciones y dos botones

Guardar y Cancelar.

Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ~_10.0167
estimada (min):
Importancia: | Bajo
Requerimiento ‘
Ninguno

S

Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP055 - CUS 05: Mostrar Vista “Crear Tareas” [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista crear tareas

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados
1 Selecciona el Se muestra la pantalla Se pudo
icono “Tareas” |“Crear tarea” con los obtener la
(icono de siguientes campos: listas de
folder). e Asunto campos, la
e Fecha Limite lista
e Tipo desplegable de
e Responsable los tipos de
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Prioridad
Descripcion
Cuenta

Contacto

Estado (no iniciado, en

proceso, terminado)

Prioridad (alta, media,

baja)

En la parte superior se
encuentra una barra
desplegable de Acciones y

dos botones Guardar y

acciones y
botones de
accion

correctamente.

Cancelar.
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP056 - CUS 05: Crear Tarea - Campos Validos [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder crear una tarea

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados
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Del CPO55,

1 ingresa el asunto
junto al resto.
Se muestra el
. Se muestra un siguiente mensaje “Se
Presiona el ' ‘
2 mensaje de que se ha | ha registrado
boton “Guardar” ‘
registrado la Tarea. correctamente la
Tarea”
Del CPO055,
; ingresa la fecha
limite junto al
resto.
Se muestra el
. Se muestra un siguiente mensaje “Se
Presiona el ' ‘
4 mensaje de que se ha | ha registrado
boton “Guardar” ‘
registrado la Tarea. correctamente la
Tarea”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP057 - CUS 05: Crear Tarea - Campos en blanco[Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error
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Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: | Resultados
Del CP055, no
ingresa el asunto
1 y el resto de los
campos si estan
completos.
) Se muestra el
. Muestra un mensaje o '
Presiona el siguiente mensaje “Se
2 de error que se debe _
boton “Guardar” | debe insertar un valor
ingresar el asunto.
al campo Asunto”
Del CP055, no
ingresa la fecha
3 limite y el resto
de los campos si
estan completos.
) Se muestra el
Muestra un mensaje o '
) siguiente mensaje “Se
Presiona el de error que se debe _
4 ' debe insertar un valor
boton “Guardar” | ingresar una fecha
) al campo Fecha
limite. .
Limite”
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

| Caso de Prueba CP058 - CUS 05: Mostrar Vista “Editar Tareas” [Version: 1] |
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Autor: fsequeiros

Editado por: fsequeiros

Resumen:

El usuario podra ingresar y revisar la vista crear tareas

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados

Se muestra la pantalla
“Crear tarea” con los
siguientes campos:

e Asunto

e Fecha Limite

e Tipo

e Responsable

e Prioridad Se pudo

e Descripcion obtener la
Selecciona en la e Cuenta listas de

1 lista desplegable e Contacto campos y
“Editar Tarea”. e Estado (no iniciado, en | botones de
proceso, terminado) accion

baja)
En la parte superior se
encuentra una barra
desplegable con las
opciones: Convertir en
Oportunidad, y dos botones

Guardar y Cancelar.

e Prioridad (alta, media, |correctamente.

Tipo de
‘ ) Manual
Ejecucion:
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Duracion

‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Bajo
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP059 - CUS 05: Editar Tarea - Campos Validos [Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder editar una tarea

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: | Resultados
Del CP058 ingresa
1 el asunto junto al
resto.
Se muestra el
Se muestra un siguiente mensaje
2 mensaje de que se ha | “Se ha registrado
registrado la Tarea. correctamente la
Tarea”
Del CP058,
ingresa la fecha
. limite junto al
resto.
4 Presiona el boton | Se muestra un Se muestra el

“Guardar”

mensaje de que se ha

registrado la Tarea.

siguiente mensaje

“Se ha registrado
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correctamente la

Tarea”
Tipo de
) ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP060 - CUS 05: Editar Tarea - Campos en blanco[Version:

1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesion y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: | Resultados
Del CP058, no
ingresa el asunto y
1 el resto de los
campos si estan
completos.
Se muestra el
‘ Muestra un mensaje | siguiente mensaje
Presiona el boton ‘
2 de error que se debe | “Se debe insertar un
“Guardar” ‘
ingresar el asunto. valor al campo
Asunto”
3 Del CP058, no
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ingresa la fecha
limite y el resto de
los campos si

estan completos.

Presiona el boton

Muestra un mensaje

de error que se debe

Se muestra el

siguiente mensaje

4 ‘ “Se debe insertar un
“Guardar” ingresar la fecha
) valor al campo
limite.
Fecha Limite”
Tipo de
. ) Manual
Ejecucion:
Duracion
_ ) 0.0167

estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP061 - CUS 05: Eliminar Tarea [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe poder eliminar una oportunidad

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#: Paso a seguir: Resultados esperados: Resultados
) Se muestran las siguientes
Hace click en la Se mostraron
) opciones: )
1 lista desplegable las opciones
e Eliminar
“Acciones” correctamente.

e Editar
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Se muestra el siguiente

Se mostro el

mensaje “Seguro que desea | mensaje
5 Hace click en eliminar la tarea [id tarea]” | correctamente,
“Eliminar” y dos botones: ademas se
e Aceptar visualiza el id
e Cancelar de la tarea.
Se mostro6 el
mensaje
. Se muestra el siguiente correctamente,
Hace click en ‘ ‘
3 mensaje: “Tarea [id tarea] |ademas se
“Aceptar” ) o )
ha sido eliminada” mostrod el id de
la tarea
correctamente.
Tipo de
. ) Manual
Ejecucion:
Duracion
. ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Caso de Prueba CP062 - CUS 05: Tarea Dependiente [Version: 1]

Autor: fsequeiros
Editado por: fsequeiros
Resumen:

El usuario debe visualizar los mensajes de error

Precondiciones:

El usuario debe haber iniciado sesidon y contar con el permiso de escritura.

#:

Paso a seguir:

Resultados esperados:

Resultados

1

Hace click en la

Se muestran las siguientes

Se mostraron
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lista desplegable

“Acciones”

opciones:
e Eliminar

e [Editar

las opciones

correctamente.

Se muestra el siguiente

Se mostro el

mensaje “Seguro que desea | mensaje
5 Hace click en eliminar la tarea [id tarea]” | correctamente,
“Eliminar” y dos botones: ademas se
e Aceptar visualiza el id
e Cancelar de la tarea.
Se mostro6 el
mensaje de
o error
. Se muestra el siguiente
Hace click en ‘ ‘ correctamente,
3 mensaje: “Tarea [id tarea]
“Aceptar” . o ademas se
ha sido eliminada” .
mostro el id de
la tarea
correctamente.
Tipo de
_ ) Manual
Ejecucion:
Duracion
‘ ) 0.0167
estimada (min):
Importancia: Alto
Requerimientos | Ninguno
Palabra Clave: | Ninguno

Anexo 09 — Manual de usuario

Inicio de sesion.
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El usuario debera iniciar sesion para poder ingresar al sistema, ingresando el

usuario y la contrasefia.

a GREEN

MIS

Usuario

INGRESAR

New to us? Sign Up

Una vez completos los datos debe dar click al boton “Ingresar”, el sistema
validard los datos ingresados; si la validacidon es incorrecta emitira un

mensaje.

Pégina principal
La pagina principal cuenta con un resumen de cuentas, oportunidades,
cuentas, una comparacion de oportunidades vs venta; ademas, de dos

cuadros de lista de leads y oportunidades.

\ ”
- ﬁ GREEN f 2
Lead Oportunidades
10 $ 180000
Total Monto
2 5
Convertidos Cuentas
Cuentas Oportunidades VS Venta
2 $80'000
Nuevas Cuentas Venta
10 $ 20000
Nuevos Contactos Oportunidades
Leads Oportunidades
Rank Nombre Cuenta Monto % Nombre Cuenta Monto

& Giacomo Guilozzoni 40000 90% Victor Sequeiros 20000
Frnndar R CFEM Frnracarin



Leads

Para ingresar a la pantalla de leads, se debe dar click sobre el icono de lupa.

3 £ 2
(£) creen i =
INICIO @
LEADS @
Lead Oportunidades
10 $ 180'000
Total Monto
2 5
Convertidos Cuentas
Cuentas Oportunidades VS Venta
2 $80'000
Nuevas Cuentas Venta
10 $ 20000
Nuevos Contactos Oportunidades
Leads Oportunidades
Rank Nombre Cuenta Monto % Nombre Cuenta Monto
& Glacomo Guilozzoni 40000 90% Victor Sequeiros 20'000
Founder & CEO Founder & CEO

Lista de leads

Se muestra una lista con todos los leads registrados hasta el momento:

F 2}

24
:

Q Ssearch 3meses [ 6meses U 12 meses Show | Oportunidades Abiertas ™

Rank Nombre Cuenta Monto Estado Contacto

1 Proyecto ABC Cuenta ABC 40'000 Califica Fabiola Sequeiros
& Proyecto Sunny Sun Cuenta Sun 38'000 Califica

i Proyecta Ragnarok Cuenta Thor 41'000 Califica

-~ ‘engadores Cuenta Tony Stark 50'000 Califica Pepper Potts
Resumen de Leads 9

Lead Calificados 10 Lead Cancelados 1

Lead Convertidos

Lead Neo Calificados 10

Resumen de leads
Para ingresar al resumen de un lead, se debe hacer click en el nombre

del proyecto y se obtendra el resumen del lead.
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a GReen P

Lead: Proyecto ABC: Resumen acones + [ EEEER =

Nombre: Proyecto ABC Estado: Califica *

Cuenta Cuenta ABC  * Rank: Alto  ~

Contacto: Fabiola Sequeiros  * Moneda wl

Monto: 40000
Responsable: Raque Ramirez ¥

Descripcion

Crear leads.
Para crear un Lead, se hard click en el botén “+” y aparecerd una
pantalla con los campos necesarios para completar como:
e Nombre
e (uenta
e Contacto
e Responsable

e Descripcion

e Estado

e Rank

e Moneda

e Monto
Editar leads

Para ingresar a editar lead, de la pantalla resumen de lead se hace click

sobre la opcidn “Acciones” y luego en la opcion “Editar”.

Archivar leads
Para archivar un lead, de la pantalla resumen de lead se hace click sobre

la opcidn “Acciones” y luego en la opcion “Archivar”.

Contactos de leads
Para ingresar a los contactos, de la pantalla resumen de lead se hace

click sobre la opcion de contactos (icono de libreta).
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Lead: Proyecto ABC: Contactos Acciones ¢

Principal Nombre Cargo Teléfono E-mail
Fabiola Sequeiros Gerente Comercial 922830345 fsequeiros@gmail.com Fo
Pamela Pimente| Ventas 987654321 ppimentel @gmail.com =
Fernando Suasnabar Secretario 921453658 fsuasnabar@gmail com Zd
Irene Soto Jefe de Ventas 91178051 isoto@gmail.com Ir4di]

Tarea de leads

Para ingresar a las tareas, de la pantalla resumen de lead se hace click

sobre la opcidn de tareas (icono de lista).

3

@ GREEN

E

Lead: Proyecto ABC: Tareas Acciones # s

Mostrar Tareas no iniciadas v ‘

Asunto Fecha Tipo .

Tarea 1 01/01/2019 Llamada Raque Ramirez Alta r ]
Tarea 2 17/02/2019 Revision de cotizacion Raque Ramirez Alta Zm
Tarea 3 20/02/2019 Visita Raque Ramirez Alta ]
Tarea 4 04/03/2019 Firma contrato Raque Ramirez Alta 4]

Oportunidades

Para ingresar a la pantalla de oportunidades, se debe dar click sobre el icono

de diamante.

GREEN

INICIO

LEADS

Lead
10
Total
2
Convertidos

Cuentas
2
Nuevas Cuentas
10
Nuevos Contactos

Oportunicades
$ 180°000
Monto
5
Cuentas

Oportunidades VS Venta
$80'000
Venta
§ 20000
Oportunidades

Leads Oportunidades
Rank Nombre Cuenta Monto % Nombre Cuenta Monto
& Giacomo Guilozzoni 40000 90% Victor Sequeiros 20'000
Founder & CEQ Founder & CEQ
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Lista de oportunidades
Se muestra una lista con todas las oportunidades registradas hasta el

momento:

B wecer £

Oportunidades @
Q search 1Q ®zq ®3q H4aq Show | Qportunidades Abiertas ¥

% Nombre Cuenta Monto Fecha Cierre Etapa

- Proyecto ABC Cuenta ABC 40'000 01/01/19 05 - Negociacion
80% Proyecto Excalibu Merlin 80'000 23/01/19 05 - Negociacion
- Proyecto Manhattan James Mashall 242'000 09/02/19 05 - Negociacion
- Proyecto URP van Rodriguez 415'000 16/04/19 05 - Negociacion

Resumen de Oportunidades

2018 Ingreso Ganado > $ 349, 456.10 g
Ingreso Potencial Ingreso Ganado

Q ooty
2018 Ingreso Potencial > $ 11, 349, 456.10

Q3 2018 $10, 123, 456.10 23,456.10

Q3, 2018 510, 123, 456.10 23,456.10

N3 2nRe 10 123 45610 2 45610

Resumen de oportunidades
Para ingresar al resumen de una oportunidad, se debe hacer click en el

nombre del proyecto y se obtendra el resumen de la oportunidad.
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a GREEN

Oportunidad: Proyecto ABC: Resumen

Nombre: PROYECTO ABC
Cuenta: Cuenta ABC ¥
Contacto: Fabiola Sequeiros  *

Responsable: Rague Ramirez ¥

Prob. de
Ganar (%)

Direccién Principal

Pais: Pera v
Direccion: Calle ABC 123
Codigo o
Postal:
Producto
Tipo Nombre Cantidad UND
Produc v Busc, T 3 L] UND
Produc Busc 3 UND
Grupo 7 Buscar

Gupo  *| 3

Estado:
Moneda:

Monto:

Etapa:

Fecha de
Clerre:

Departamento:

Provincia

Distrito:

Precio

Acciones #

Califica +

®s/ 04

132, 465.00

Abierto v

dd/mm/aaaa

Lima -

Lima *

Santiago de Surco ¥

Monto

m Cancelar

Moneda
s/
s/

S/

=z
m

=

=[]

&

[T

Crear oportunidad.

Para crear una Oportunidad, se hara click en el boton “+” y aparecera

una pantalla con los campos necesarios para completar como:

e Nombre
e Cuenta
e Contacto

e Responsable

e Prob. De Ganar (%)

e Estado

e Moneda

e Monto

e Etapa

e Fecha de Cierre

e Pais
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e Codigo Postal

e Departamento

¢ Provincia

e Distrito

e Tipo de Producto

e Nombre de Producto
e Cantidad de Producto
¢ Unidad de Producto
e Precio de Producto

¢ Monto de Producto

e Moneda

Editar oportunidades
Para ingresar a editar lead, de la pantalla resumen de lead se hace click

sobre la opcidn “Acciones” y luego en la opcion “Editar”.

Archivar oportunidad
Para archivar una oportunidad, en la pantalla resumen de oportunidad se

hace click sobre la opcion “Acciones” y luego en la opcion “Archivar”.

Contactos de oportunidades
Para ingresar a los contactos, de la pantalla resumen de oportunidad se

hace click sobre la opcidon de contactos (icono de libreta).

\ [ ]
@ GREEN f -
Oportunidad: Proyecto ABC: Contactos Acciones ¢
Principal Nombre Cargo Teléfono E-mail
Q
Fabiola Sequeiros Ventas 987654321 fsequeiros@gmail.com Zm
Pamela Pimentel Marketing 97716945 ppimentel@gmail.com o
Fernando Suasnabar Asesor Comercial 997645005 fsuasnabar@gmail.com D
Irene Soto Comercial 991178051 isoto@gmail.com i}

269



Tareas de oportunidades.

Para ingresar a las tareas, de la pantalla resumen de oportunidad se hace

click sobre la opcidon de contactos (icono de lista).

a GrReen

Mostrar Tareas no iniciadas

Asunto Fecha
Tarea 1 01/01/2019
Tarea 2

Tarea 3

Tarea 4

Oportunidad: Proyecto ABC: Tareas

Tipe

Llamada

Reunion

Llamada

Reunion

Lead de oportunidad

Responsable

Raque Ramirez

Pepper Potts

Rita Orlando

Acciones & @ Cancelar B

o Q
Prioridad
Alta 4]
Alta @
Alta Zo
Alta Zm

Para ingresar a los leads, de la pantalla resumen de oportunidad se hace

click sobre la opcion de contactos (icono de lista).

a GREEN

Nombre:
Cuenta.
Contacto:

Responsable

Descripcion:

Cotizaciones

Oportunidad: Proyecto ABC: Lead

Proyecto ABC

Cuenta ABC  *

Fabiola Sequeiros ¥

Raque Ramirez *

Estado:

Rank:

Moneda:

Monto:

Acciones = Guardar Cancelar B

Califica =

Alto *

Para ingresar a la pantalla de cotizaciones, se debe dar click sobre el icono

de monedas.
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OPORTUNIDADES

@

INICIO

LEADS

GREEN

Lead
10
Total
2
Convertidos

Cuentas
2
Nuevas Cuentas
10

Nuevos Contactos

Oportunidades
$ 180'000
Monto
5
Cuentas

Oportunidades VS Venta
$80'000
Venta
$ 20000
Oportunidades

Leads Oportunidades
Rank Nombre Cuenta Monto % Nombre Cuenta Monto
& Glacomo Guilozzoni 40'000 90% Victor Sequeiros 20'000

Founder & CEQ Founder & CEO

Lista de cotizaciones
Se muestra una lista con todas las cotizaciones registradas hasta el

momento:

a GREEN f

Cotizaciones @

Q, search Listar | cyentas *

Namero Cuenta Vigencia Inicio Vigencia Fin Estado

QE-4795 PE Cuenta ABC 01/01/19 01/04/19 Pendiente de Aprob. Comercial
QE-5322 PE 08/02/19 15/05/19 Pendiente de Aprob. Técnica
QE-6203 PE 18/01/19 01/04/19 Aprobado

QE-6206 PE Rika Voses 20/02/19 30/06/19 Pendiente de Aprob. Comercial

i Comrls

Resumen de cotizaciones
Para ingresar al resumen de una oportunidad, se debe hacer click en el

nombre del proyecto y se obtendra el resumen de la oportunidad.
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& £

GRrREEN

Cotizacién: Proyecto ABC: Resumen Acciones ¢ -
Nownbre: QE-4795 PE Valido =
hasta:
Estado: Cuenta ABC ¥ Moneda: ®S/
Comentarios:
Detalles
Cuenta: Cuenta ABC 7 Contacto: Fabiola Sequeiros  *

Condiciones Comerciales

Forma de Pago: Contado v
T a— + Noincluye el traslado de los suministros hacia el lugar de
entrega: 0a 'y instalaciones
+ Sitienes alguna consulta contactarse con la srta Raquel
Ramirez o el Ing. Boris huerta al teléfono 987654321

Crear cotizaciones
Para crear una cotizacion, se hara click en el boton “+” y aparecerd una
pantalla con los campos necesarios para completar como:
¢ Estado
e Comentarios
e Valido Hasta
e Moneda
e Cuenta
e Contacto
e Forma de Pago
¢ Condiciones de Entrega

e Observaciones

Editar cotizaciones
Para ingresar a editar una cotizacion, de la pantalla resumen de
cotizacién se hace click sobre la opcidon “Acciones” y luego en la

opcion “Editar”.

Archivar cotizaciones
Para archivar una cotizacion, en la pantalla resumen de cotizacion se

hace click sobre la opcion “Acciones” y luego en la opcion “Archivar”.

Items de cotizaciones
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Para ingresar a los contactos, de la pantalla resumen de cotizacion se

hace click sobre la opcidon de contactos (icono de lista).

a GReEEN

Cotizacion: Proyecto ABC: Items

Descripeion Cantidad Precio Dscto
Panel Solar 1 5/.100 10%
Panel Solar A 1 §/.500 0.5%
Panel Solar ECO 2 S/.345 %

Aprobacion de cotizaciones.

£ 2

=]

E]

§/.270.00

5/.497.05

5/.683.00

Para aprobar una cotizacion, en la pantalla resumen de cotizacion se

hace click sobre la opcion “check (V')”.

&)

GREEN

Tipo Nombre
Panel Solar  ~ SunPow: ™
Aerogenerad ¥ ZONHAI *

URP Proyectc v Winaico
Panel T

Panel

Revisar Total

Envio

150

Estado: Esperando Aprobacion

Descargar cotiza

VIGENCIA INICIO

) ABC 02/08/2018
Cantidad ~ Precio Dscto(%)
100.
1 100.00
900.0(
3
Y
18 5/.1'680.00

Comentarios:

ciones.

VIGENCIA FIN
: B
22/05/2020
Total 2
=
]
o
o
¢ >
(1]

(o) o

Una vez aprobada la cotizacion, se habilitara la opcion “Descargar”, de

esta manera podra descargarse la cotizacion en formato PDF.

a

GREEN

Tipo Nombre

VIGENCIA INICIO

02/08/2018

Cantidad ~ Precio Dscto(%)

VIGENCIA FIN

22/05/2020

Total



Aerogenerad v ZONHAL |
URP Proyectc v Winaico

Panel ¥

Panel * 3
Revisar Total
Envio IGV
150 18
Estado: Aprobado Comentarios:

LEADS Q

Lista de cuentas

Founder & CEQ

400.00

$/.1'680.00

B

s

=1

Cancelar

Lead
10
Total
2
Convertidos

Cuentas
2
Nuevas Cuentas
10
Nuevos Contactos

Oportunidades
$ 180°000
Monto
5
Cuentas

Oportunidades VS Venta
580000
Venta
$ 20000
Oportunidades

Leads Oportunidades
Rank Nombre Cuenta Monto % Nombre Cuenta Monto
# Giacomo Guilozzoni 40000 80% Victor Sequeiros 20'000

Founder & CEQ

Se muestra una lista con todas las cuentas registradas hasta el momento:

a GReen

Cuentas @

Q search
Nombre Direccion
Cuenta ABC Calle CDE 1234
Qaliwarma Calle Lurigancho 511
TEC Avenida Juno 1234
Cuenta XYZ Las Vegonias 625

Resumen de cuentas

Contacto Teléfono

Fabiola Sequiras 987-765-432
Ollanta Humala 997-425-432
Phillip Chu Joy 987-765-432

Pamela Pimentel 969-825-635

£ 2

Listar | Cuentas Nuevas *

Industria
Turismo
Educacion
Tecnologia

Telecomunicaciones

Lad Convertidos

Para ingresar al resumen de una cuenta, se debe hacer click en el

nombre del proyecto y se obtendra el resumen de la cuenta.

Crear cuenta.

Para crear una cuenta, se haré click en el boton “+” y aparecerd una

pantalla con los campos necesarios para completar como:

5

GREEN

Cuenta: Empresa ABC: Resumen

EMPRESA ABC

Acciones

Oportunidades

oy T
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8 |

Direccién Calle ABC 123 Santiago de Surco - Lima

Teléfono (01) 555-5555 Negocios
F-mail contacto@empresaabc.com —]
&’ 2 LGN 1
Responsable Raquel Ramirez
cto 4
Tareas
—
= 5

¢ Contacto Principal

e Teléfono

e Email

e Origen

e Pais

¢ Direccion

e Codigo Postal
e Departamento
¢ Provincia

e Distrito

Editar cuenta.
Para ingresar a editar cuenta, de la pantalla resumen de cuenta se hace

click sobre la opcion “Acciones” y luego en la opcion “Editar”.

a GREEN f

L]
-
Cuenta: Empresa ABC: Perfil Acciones ¢
Nombre: EMPRESA ABC Teléfono:
@
Industria Mineria v Email
Q
URL w.empresa.com Crigen: Uamada £
Contacto Principal Fabiola Sequeiros
Pafs: Pery v Departamente: Lima
Direccion: Calle ABC 123 Provincia: Lima
Cédigo Postal: 12345 Distrito:

Archivar cuenta
Para archivar una cuenta, en la pantalla resumen de cuenta se hace click

sobre la opcidn “Acciones” y luego en la opcion “Archivar”.
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B €2

Cuenta: Empresa ABC: Oportunidades Acciones =

%¢ Nombre Contacto Monto Fecha Cierre Etapa

100% Proyecto ABC Fabiola Sequeiros 40000 01/01/18 05 - Negociacién

[ 5] T Pamela Pimentel 41000 15/05/18 05 - Negociacior @
00% Irene Soto 300'000 06/10/18 05 - Negociacion =

Oportunidades de cuentas
Para ingresar a las oportunidades, de la pantalla resumen de cuentas se

hace click sobre la opcion de oportunidades (icono de libreta).

Leads de cuentas
Para ingresar a los leads, de la pantalla resumen de cuentas se hace click

sobre la opcidn de leads (icono de ...).

- € 2
Cuenta: Empresa ABC: Cotizaciones Acciones ¢ |
: ]
Nimero Cuenta Vigencia Inicio Vigencia Fin Estado -
®
QE-4795 PE Cuenta ABC 01/01/19 01/04/19 Pendiente de Aprob. Comercial Q
QE-4855 PE Cuenta 123 04/06/18 10112118 Finalizada
QE-4927 PE Cuenta ABC 01/12/18 15/04/19 Pendiente de Aprob. Técnica =
QE-4929 PE Cuenta ZXY 10/10/18 11/05/19 Pendiente de Aprob. Comercial =

Cotizaciones de cuentas
Para ingresar a las cotizaciones, de la pantalla resumen de cuentas se

hace click sobre la opcion de cotizaciones (icono de moneda).
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GREEN

Cuenta: Empresa ABC: Tareas Acciones +

B
®
Asunto Fecha % Tipo Responsable Prioridad a
| Tarea 1 0140172019 Lamada Raque Ramirez Alta rd ) L
- 3 . 1@
Tarea 2 12/01/2019 Reunién Alta o
Tarea 3 Cotizacién Alta ]
Tarea 4 Negociacién Alta Fm

Tareas de cuentas
Para ingresar a las tareas, de la pantalla resumen de cuentas se hace

click sobre la opcidn de tareas (icono de lista).

Contactos
Para ingresar a la pantalla de contactos, se debe dar click sobre el icono de

libreta.

8 P
@ GREEN - -
INICIO g
LEADS Q
Lead Oportunidades
OPORTUNIDADES 10 $ 180°000
Total Monto
2 5
Convertidos Cuentas
CUENTAS
Cuentas Oportunidades VS Venta
2 $80°000
i Nuevas Cuentas Venta
diia 10 $ 20000
Nuevos Contactos Oportunidades
PROYECTOS
Leads Oportunidades
Rank Nombre Cuenta Monto % Nombre Cuenta Monto
B Giacomo Guilozzoni 40000 20% Victor Sequeiros 20'000
Founder & CEQ Founder & CEO

Lista de contactos.

Se muestra una lista con todos los contactos registrados hasta el

momento:
Qoccer F 30
Show [Contactas Nuevos ¥

Contactos @ =

o, sear , Blc|p E|F|GIH R
Pamela Pimentel Irene Soto 77
FLORES O COLEGIO JUAN
ppimentel m oto@gmall.com

Fernando Suasnabar ¥ Francisco Espinoza Joaquin Oliviera

INTERSEGUROS ENTEL PERU OLIVIERA SAC ‘\




Taemin Lee Steven Universe Beatriz Segura w

SM ENTERTAINMENT

TUDIOS SAGA FALABELLA

tlee@sm.org niverse.com bsegura@falabella.com

§

Resumen de contactos -

Para ingresar al resumen de un contacto, se debe hacer click en el

nombre del contacto y se obtendra el resumen del contacto.

aonc-c-n f -

Contacto: Fabiola Sequeiros: Resumen Acciones ¢
Fabiola Sequieros Oportunidades
Ejecutivo Come

vV 5 14

- e

E-mail contacto@empresaabec.com
eccion Calle ABC 123 Santiago de Surco - Lima
Tareas

Responsable Raquel Ramirez

Rol 1° Toma Decisiones

Crear contactos
Para crear un contacto, se haré click en el boton “+” y aparecera una
pantalla con los campos necesarios para completar como:
e Saludo
¢ Primer nombre
e Segundo nombre
¢ Apellido paterno
e Apellido materno
e Celular
e Teléfono de trabajo
e Cargo
e Email
e Cuenta
e Rol
e Pais
e Direccion

e Codigo postal
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e Departamento
e Provincia

e Distrito

Editar contactos
Para ingresar a editar un contacto, de la pantalla resumen de contacto se

hace click sobre la opcidon “Acciones” y luego en la opcion “Editar”.

) £ 2
(&) oreen - -
Contacto: Fabiola Sequeiros: Perfil Acciones 2
Saludo: Sra v Teléfono de Trabajo:
@
Primer Nombre:  Fabiola Cargo:  Comercial o
Segundo Nombre: ene Email: contacto@cuentaabc.com =
Apellido Paterno: Sequeiros Cuenta: Cuenta ABC
Apellido Materno: Soto Rol 1° Toma de Desicién
Celular 9865431 Eam
Direccion Principal Departamento: Lima
i i Provindla: Lima
Dirconont | *Glehbtins Distrito: Santiago de Surco
Cédigo Postal 2345

Archivar contactos
Para ingresar a archivar un contacto, de la pantalla resumen de contacto

se hace click sobre la opcion “Acciones” y luego en la opcion “Editar”.

Cuentas de contactos
Para ingresar a las cuentas, de la pantalla resumen de contactos se hace

click sobre la opcidn de cuentas (icono de edificio).

3 I K0
[B‘mc-en - -
=
Contacto: Fabiola Sequeiros: Cuenta Acciones ¢ B
Nombre: EMPRESA ABC Teléfono:
o
Industria: Mineria v Email Q
URL: wow.empresa.com Origen: Uamada =
Contacta Principal: Fabiola Sequeiros
Direccion Principal Departamento: Lima
o ik Provingia: Lima
Direccibn: Calle ARC23 Distrito: Santiago de Surco

Codigo Postal
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Oportunidades de contactos
Para ingresar a las oportunidades, de la pantalla resumen de contactos

se hace click sobre la opcion de oportunidades (icono de diamante).

a GREEN f =

Contacto: Fabiola Sequeiros: Oportunidades Acciones ¢

%3 Nombre Contacto Monto Fecha Cierre Etapa

80% Proyecto ABC Fabiola Sequeiros 40'000 01/01/19 05 - Negociacion .
1] Textileria Adonis Fabiola Sequeiros 21100 04/10/18 04- Cotizacién

98% Colegio Juan Alvarado Fabiola Sequeiros 300000 15/06/19 05 - Negociacién

Leads de contactos
Para ingresar a los leads, de la pantalla resumen de contactos se hace

click sobre la opcion de leads (icono de lupa).

B oecen £

5]
Contacto: Fabiola Sequeiros: Lead Acciones ¢ B
o B
[
Rank Nombre Contacto Monto Estado
# Proyecto ABC Fabiola Sequeiros 40°000 Califica
# Textileria Adonis Fabiola Sequeiros 21'100 Califica
# Colegio Juan Alvarade Fabicla Sequeiros 300000 Califica

Tareas de contactos
Para ingresar a las tareas, de la pantalla resumen de contactos se hace

click sobre la opcion de tareas (icono de lista).

30

Contacto: Fabiola Sequeiros: Tareas Acciones + w B
B
Mostrar Tareas no iniciadas v o
@
Asunto Fecha % Tipo Responsable Prioridad Q
Tarea 1 01/06/2018 Llamada Raque Ramirez Alta rd]
Tarea 2 15 Reunion Gerente Comercial Raque Ramirez Alta r ]




Tarea 4

04/10/2018 Negociacion

Raque Ramirez Alta

ZD

Para ingresar a la pantalla de tareas, se debe dar click sobre el icono de lista.

) £ 2
@ GREEN - -
INICIO g
Lead Oportunidades
10 $ 180'000
Total Monto
2 5
Convertidos Cuentas
Cuentas Oportunidades VS Venta
2 $80'000
Nuevas Cuentas Venta
10 $ 20000
Nuevos Contactos Oportunidades
Leads Oportunidades
Rank Nombre Cuenta Monto % Nombre Cuenta Monto
& Giacomo Guilozzoni 40000 80% Victor Sequeiros 20'000
Founder & CEO Founder & CEQ

Lista de tareas

Se muestra una lista con todas las tareas registradas hasta el momento.

Crear tareas
Para crear una tarea, se hard click en el boton “+” y aparecerd una
pantalla con los campos necesarios para completar como:
e Asunto
e Fecha Limite
e Tipo
e Responsable
e Descripcion
e Cuenta
e Contacto
e Estado

e Prioridad

Contactos de tarea
Para ingresar al contacto de una tarea, se debe hacer click en el nombre

de la tarea y se obtendra el resumen del contacto.

Acciones +

Tarea: Llamar a Fabiola: Contacto

31

Fabiola Sequieros Oportunidades

ercial

$ - 14

E-mail contacto@empresaabc.com



Tareas
Responsable Raquel Ramirez
o —
s 5
Rol 1° Toma Decisiones o -—

Para ingresar a editar una tarea, de la pantalla contactos de tareas se

hace click sobre la opcion “Acciones” y luego en la opcion “Editar”.

[ ]
(&) omeen £ 2
Tarea: Llamar a Fabiola: Editar Acciones ¢
Cuenta: Empresa ABC v
Asunto: Proyecto ABC  +
Fecha Contacto: Fabicla Sequeiros ¥
g dd/mm/aaaa
Limite
Estado: No Iniciado =
Tipo: Llamada ~
Prioridad: Alta
Descripcion

Archivar tareas
Para ingresar a archivar una tarea, de la pantalla contactos de tareas se

hace click sobre la opcion “Acciones” y luego en la opcion “Editar”.
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Anexo 10 — Manual de instalacion

Instalacion Visual Studio 2017
Accede a la siguiente direccion para descargar el archivo de instalacion
de Visual Studio Community 2017:

https://visualstudio.microsoft.com/es/downloads/

Al acceder al sitio, te sera mostrada una pantalla similar a la siguiente:

=.Micmsoft ‘ Visual Studio  Productos ~ Descargas  Marketplace  Soporte técnico »  Acceso de suscriptor | Visual Studio gratuito

Todo Micrasoft v Buscar O Sign in

Gracias por descargar Visual Studio

Si la descarga no se inicia, haga clic aqui para volver a infentarlo.

0 2
E Comience ahora

‘ Crear aplicaciones en la nube de alta eficacia

Compile, implemnente y escale su aplicacion de .NET con Azure App Services y su cuenta de
Azure gratuita.

y

Inicio rapido
9] WebApplication! - Micrasoft Visual Stusio [El & Quick Launch (Cy P - B x AN
He G Ve Mot BAd Owwy Tmm ook Adincim Tmt Anbm Wik Mo Mapreston - T ¥
O-0|B-LRHN|9-C [y -layau | b Espem s iGn| B XA a
k]
3
&
[ S Mestrar todo.

En el cuadro de dialogo de descarga, da click sobre la descarga para

iniciar la instalacion, si aparece un mensaje de seguridad solo de click
en “Ejecutar”:

x) vs_community__19...exe Mostrar todo X

Advertencia de seguridad de Abrir archivo

iDesea ejecutar este archivo?

Nombre: _loads\vs community 197966320.1555454704.exe

Editor: Microsoft Corporation

Tipo: Aplicacion

v

De: CA\Users\fsequ\Downloads\vs_community_ 19796...

Preguntar siempre antes de abrir este archivo

Aungue los archivos procedentes de Internet pueden ser (tiles,

\g este tipo de archivo puede llegar a dafar el equipo. Solo 283

ejecute software de los editores en los que confia. ;Cual es el
riesgo?




Luego aparecera un mensaje del Visual Studio Installer para configurar

la descarga, le damos click en “Continuar”:

Visual Studio Installer

Visual Studio Installer

Productos
Instalados Le damos la bienvenida.
Le invitamos a conectarse para
perfeccionar sus habilidades y buscar
ﬂ Visual Studio Community 2017 herramientas adicionales para el flujo de
Descargando: 58 MB de 4,7 GB (2 MB /s) Bl me 2 2 EielE
1% 1 L. L
= Mas informacion
Instalando: paquete 33 de 483
0% I Tanto si es un desarrollador novato
Microsoft VisualStudio.ProjectServices £Oomo uno con experiencia, le
ofrecemos tutoriales, videos y
ddigo de &j lo adaptad:
Pausa Iniciar después de instalacion f‘:clegs;ag:sjemp © adaptados a sus

ﬂ Marketplace

Use las extensiones de Visual Studio
para agregar compatibilidad con las

Disponibles

W] Visual Studio Enterprise 2017 nuevas tecnologias, integrar otros
productos y servicios y optimizar su
1397 experiencia.

Solucién DevOps de Microsoft para la productividad y coordinacion de

equipos de cualquier tamano iNecesita ayuda?

Consulte Microsoft Developer Community

donde los desarrolladores aportan

comentarios v resnonden a muchos
1.18.1096.130

Términos de licencia | Notas de la version

Instalar Mas ¥

Se hard una descarga de archivos necesarios antes de instalar el Visual

Studio 2017:

Seleccionaremos las cargas de trabajo (solo 3) que se va a utilizar luego

daremos click en Instalar:

Instalando — Visual Studio Community 2017 — 1597

Cargas de trabajo Componentes individuales Paquetes de idioma Ubicaciones de instalacion

Windows (3) Detalles de la instalacion

> Editor de niicleo de Visual Studio

> Desarrollo de la plataforma universal de Windo...
> Desarrollo de Node.js

> Desarrollo de Python

> Desarrollo multiplataforma de .NET Core
Desarrollo para el escritorio con C++ > Desarrollo de escritorio de .NET

Compila aplicaciones de escritorio de Windows con el > Desarrollo de ASP.NET y web

conjunto de herramientas de Microsoft C++, ATL o MFC.

n] Desarrollo de escritorio de NET

Compile WPF, Windows Forms y aplicaciones de consola
con C#, Visual Basic y F#.

Desarrollo de la plataforma universal de Windows
Cree aplicaciones para la Plataforma universal de Windows
con C#, VB, JavaScript y. opcionalmente, C++.

Web y nube (7)

I @ Desarrollo de ASPNET y web

Crammils anlirarianare wink san ASD KET AGD MET Carn

Ubicacion
C\Program Files (x86)\Microsoft Visual Studio\2017\Community Cambiar.

Si continiia, indica que acepta la licencia de Ia edicion de Visual Studio que ha seleccionado. También puede Espacio total necesario: 24,07 GB
descargar otro software con Visual Studio. Este software tiene una licencia aparte, como se explica en los

avisos de terceros o en la licencia que incluye el software. Si continda, indica que también acepta esas
licencias. Instalar durante la descarga




El asistente de Visual Studio Installer iniciara la descarga e instalacion

de cada componente. El proceso puede tardar bastante:

., i Studio Installer
Visual Studio Installer /

pueda configurar su instalacion.

Para obtener mas informacien acercade a privacidad, vea s Declaracon de ‘
privacidad de Microsoft

Solo un momento... Capturando los archivos.

Al continuar, acepta s Teminos de fcencia del software de Micosoft

Descargando: 16,45 MEBE de 65,58 MB 41 MB por segundo
I 1
Instalando

L 1

Cancelar

Una vez finalizado la instalacion, tendremos esta ventana, para
continuar sin iniciar sesion daremos click en “De momento no, quizas

mas tarde”:

Visual Studio

ijHola!
Conéctese desde aqui a todos sus
servicios de desarrollo.

Inicie sesién para empezar a usar los créditos de Azure, publicar
cédigo en un repositorio Git privado, sincronizar la configuracion y
desbloquear el IDE.

Més informacién

Iniciar sesién

;No hay ninguna cuenta? {Créela!

I De momento, no; quizds més tarde. I

Para configurar el IDE de desarrollo, tendremos diferentes opciones de

color de tema, finalmente daremos click en “Iniciar Visual Studio”:
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Visual Studio

Iniciar con un entorno familiar



Elegir tema de color
O Azul

ﬂ Visual Studio

(O Azul (contraste adicional)

#4] Visual Studio . .
Y con es ﬂ_ Visual Studio
Communitj I S

Instalacion del SQL Server 2014

Accede al siguiente enlace:

https://www.microsoft.com/en-us/download/details.aspx?id=42299
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Seleccione el idioma de usuario deseado y haga clic en el boton

Download para comenzar la descarga.

Microsoft® SQL Server® 2014 Express

e Er‘gﬁsh v |

Microsoft SQL Server 2014 Express is a powerful and reliable free data management
system that delivers a rich and reliable data store for lightweight Web Sites and desktop
applications.

@ Details

@ System Requirements
@ Install Instructions

@ Additional Information

Segtin el tipo del sistema operativo (x64 o x86) de que se trate, marque
una de las siguientes opciones: ExpressAndTools 32BIT\
SQLEXPRWT x86 ENU.exe, o bien, ExpressAndTools 64BIT\
SQLEXPRWT x64 ENU.exe. A continuacion, confirme pulsando

Next para descargar los archivos de instalacion
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Choose the download you want

D File Name

|| Express 64BMSQLEXPR x64_ENU.exe

:l ExpressAdy 32BIMSQLEXPRADY x86_ENU exe
:l ExpressAdy 64BIMEQLEXPRADV x64_ENU exe
:l ExpressAndTools 32BITSQLEXPRWT _xB6_ENU.exe
Zl ExpressAndTools 64BITMSQLEXPRWT _x64_ENU.exe

|| LacaiDB 328MSalLocalDE.msi

Size
196.7 MB Download Summary:

1. ExpressAndTools 64BIT\SOLEXPRWT x64 ENU.exe

1.1GB

1.1 GB

8403 MB

833.2 MB

36.6 MB Total Size: 833.2 MB

Una vez descargado, proceda de la siguiente manera: Haga doble clic en

el icono del archivo .exe (x64 o x86) para desempaquetar todos los

archivos e instalar la base de datos. Inicializado el proceso de

instalacion, se abre el siguiente dialogo.

otra base de datos nueva.

Marque la opcion de instalar

T sOL Server Installation Center

Planning

Installation

ﬁ ¢ MNew 50L Server stand-alone installation or add features to an existing installation
—

= aeh 2 wizard to install SOL Server 2014 in a non-clustered environment g
features to an existing SUL ServeroeTs 5

B SOL Server 2074 Setup

License Terms

License Terms

Global Rules

Microsoft Update

Product Updates

Install Setup Files

Install Rules

Feature Selection

Feature Rules

Feature Configuration Rules
Installation Progress

Complete

To install SOL Server 2014, you must accept the Microsoft Software License Terms,

MICROSOFT SOFTWARE LICENSE TERMS
MICROSOFT SQL SERVER 2014 EXPRESS
These license terms are an agreement between Microsoft Corporation (or based on where you

live, one of its affiliates) and you. Please read them. They apply to the software named above,
'which includes the media on which you received it, if any. The terms also apply to any Microsoft

» updates,
s supplements, o
B 3
Copy  Print

Turn on Customer Experience Improvement Program (“CEIP*) and Error Reporting te help improve the
quality, reliability and performance of Microsoft SQL Server 2014,

O

See the Microsoft SQL Server 2014 Privacy Statement for more information.

* Microsoft SOL Server 2014 also includes a Visual Studic component that will have CEIP settings tumed
off by default. If Visual Studio is installed, this component will use the CEIP settings for Visual Studio.

< Back MNext » Cancel

Acepte las condiciones de licencia y seleccione el boton Next.
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Seleccione la casilla que muestra en pantalla si desea cargar o no las
futuras actualizaciones de forma automatica (opcion recomendada por
parte de Microsoft). Si no lo desea omita la casilla y selecciona el boton

Next para continuar.

Haga clic en el boton Select All para

disponibles y de clic en el boton Next.

marcar

todas las casillas

T SOL Server 2014 Setup - = b4
Feature Selection
Select the Express features to install.

License Terms Features: Feature description:
GlchalRules Instance Features The configuration and cperation of each -
Microsoft Update Database Engine Services instance feature of a SOL Server instance is
Product Updates SOL Server Replication isolated from other SOL Server instances. SOL

Shared Features Server instances can operate side-by-sideon v
Install Setup Files T

] Client Tools Connectivity Prerequisites for selected features:
ItaltRik Client Tools Backwards Compatibility - :
Feature Selection Client Tools SDK Alreadynerslicd 2
: i Windows PowerShell 2.0
Feature Rules Management Tools - Basic | Microenft NET Eramewnr 1.5 v
Instance Configuration Management Tools - Complete >
Sefver Cobfntation S0L Client Connectivity SDK Disk Space Requirements
LocalDB
Database Engine Configuration Redistributable Features Drive C: 2717 MB required, 37636 MB available
Feature Configuration Rules
Installation Progress
Complete
Select All Unselect All
i Earie e et e [cAPrnaram Files\Micrnsnft SO Senvert ]

A SOL Server 2014 Setup

Microsoft Update

License Terms

Global Rules

Microsoft Update

Product Updates

Install Setup Files

Install Rules

Feature Selection

Feature Rules

Feature Configuration Rules
Installation Progress

Complete

Use Microsoft Update to check for important updates

Microsoft Update offers security and other important updates for Windows and other Microsoft

software, including SOL Server 2014, Updates are delivered using Automatic Updates, or you can visit

the Microsoft Update website,

@\crosoﬂ Update to check for updates (recommended) >

Microsoft Update FAQ

Microsoft Update Privacy Statement

< Back Mext >

Cancel
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En la siguiente pantalla aparece la denominacion de instancia de la base
de datos. Acepte la denominacion que por defecto aparezca y haga clic

en Next.

En la siguiente pantalla aparece la cuenta de usuario. Acepte la cuenta

que aparezca por defecto y haga clic en el boton Next.

T SOL Server 2014 Setup =i O x

Server Configuration

Specify the service accounts and collation configuration.

License Terms Service Accounts  Collation
Global Rules

Microsoft recommends that you use a separate account for each SQL Server service.
Microsoft Update b pa &

Product Updates . Service Account Name Password Startup Type
Install Setup Files erver Database Engine NT Service\MSSCQLSSQL... |Automatic | v
Install Rules | SO Server Browser NT AUTHORITYALOCAL ... | Disabled b

Feature Selection

Feature Rules

Instance Cenfiguration

Server Configuration
Database Engine Configuration
Feature Configuration Rules
Installation Progress

Complete

< Back Next > Cancel Help

Specify the name and instance ID for the instance of SQL Server. Instance ID becomes part of the installation path.

License Terms () Defaultinstance
Global Rules

Microsoft Update
Product Updates

(@ MNamed instance: |SQLE)<pre55 |

Install Setup Files

Instance ID: [satexpress |
Install Rules
Feature Selection
Feature Rules SQL Server directory:  G\Program Files\Microsoft SQL Server\MS5QL12.5QLEXPRESS

Instance Configuration
Installed instances:
Server Configuration

Database Engine Configuration Instance Name Instance [D Features Edition Wersion
Feature Configuration Rules
Installation Progress
Complete
< Back Next > Cancel Help
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En la siguiente pantalla, elegir la opcion de Mixed Mode, sin editar

ningln otro parametro.

Utilizando el Mixed Mode, se requiere una contrasefia de acceso. El

sistema acepta cualquier contrasefia de usuario, sin ningun tipo de

8 SOL Server 2014 Setup

Installation Progress

License Terms

Global Rules

Microsoft Update

Product Updates

Install Setup Files

Install Rules

Feature Selection

Feature Rules

Instance Configuration
Server Configuration
Database Engine Configuration
Feature Configuration Rules
Installation Progress
Complete

- O X

Install_V55MC_Cpu32_Action : InstallFiles, Copying new files

License Terms

Global Rules
Microsoft Update
Product Updates
Install Setup Files
Install Rules

Feature Selection
Feature Rules

Instance Configuration

Server Configuration

Installation Progress

T SOL Server 2014 Setup

Database Engine Configuration

Specify Database Engine authentication security mode, administrators and data directories,

Database Engine Configuration

Feature Configuration Rules

Server Configuration ' Data Directories  User Instances  FILESTREAM

Specify the authentication mode and administrators for the Database Engine.

Authentication Mode -

Specify the passwort
Enter password:

Confirm password:

Specify SOL Server administrators

GMCHNL\erpl (Erik Pleijsier) SOL Server administrators

Complete have unrestricted access
to the Database Engine.
Add Current User Add... Remove
< Back MNext > Cancel Help
. .y
restriccion.

Con ello, comienza el proceso de instalacion que puede durar algun

tiempo.
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Feature Configuration Rules
Installation Progress
Complete

M SOL Server 2014 Setup = O x
Database Engine Configuration
Specify Database Engine authentication security mode, administrators and data directories.
T SOL Server 2014 Setup — ] X
Complete
Your SQL Server 2014 installation completed successfully with product updates.
bicenes enne Information about the Setup operation or possible next steps:
Global Rules
Ll

Microsoft Update Feature Status

Z Management Tools - Complete Succeaded
Product Updates = o

@ChentTooIsConnectmty Succeeded
Install Setup Files @C\ientTﬂUlsSDK Succeeded
Install Rules () Client Tools Backwards Compatibility Succeeded
Feature Selection @Management Tools - Basic Succeeded

M 1 i R i Suirras, el b
Feature Rules
Instance Configuration
Server Configuration Details:
Database Engine Configuration Viewing Product D tation for SQL Server R

Only the components that you use to view and manage the documentation for SAL Server have
been installed. By default. the Help Viewer component uses the online library. After installing
SQL Server, you can use the Help Library Manager component to download documentation to
your local computer. For more information, see Use Microsoft Books Online for SQL Server
(=http:/fgo. microsoft. com/fwlink/?LinkID=299578>).

Summary log file has been saved to the following location:

C:\Program Files\Microsoft SOL Server\120\Setup Bootstrap\logh20151209 133849\Summary DESKTOP-

2D7PM51 20151200 13384084

Close Help

Finalizado el proceso de instalacion, se abre el siguiente didlogo que le

proporciona la informacioén de suceso o fallado.

Para cerrar el didlogo, haga clic en Close.

Para cerrar la ventana principal de la rutina, haga clic en la cruz a la

derecha de la cabecera.

Y ya se tiene el programa listo para usarlo.

Anexo 11 — Cronograma

Se puede apreciar el cronograma realizado en la siguiente imagen.
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Cronograma
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Anexo 12 — Constancia de aceptacion del cliente

Calle Yan Excobedo Gama N° 551 — Urt La Vifae- San Luis

genersyoerueqoomm biz
WIWW. ENEnTyDENLCom

&
CNCRGY TelHfone: $31-1-7ATE74E Fax: $31-1-F171377
ACTA DE ACEPTACION
Nombre del Proyecto Siglaz del Proyecto
Management Information System for Q-Energy Pat MIS-QE
SAC
Nowmbre del Cliente o Sponsor

Aldo Rosas Galleges — Gerente Comsercial ()-Energzy
Declaracion de la aceptacion formal

Por medio de la presente acta se deja constancia de la finalizacion v aceptacion del provecto “MANAGEMENT
INFORMATION SYSTEM FOR. -ENERGY PERU SAC™ a cargo dal Avea Comerrial de (- Energy Parn SAC,
iniciado el 01 de mayo del 2022 y finalivade 01 de octubre del 2022,

En este punto se da por conclndo el provecto, por lo que, habiendo constatado el SPONSOR y el JEFE
COMER.CIAL Ia finalizacion, entrega v aceptzcion del provecto MIS-QE se cerfifica el cierre del provecto, el cual

culmuns de manera exitosa.
El proyecto comprendia el desarrollo de los sipmentes entregables:
CGestion del Provecto
*  Documento de Trazabilidad
¢ Project Charter
Scope Statement
Cronogmama del Proyecto
EDT

L]
-
-
Anilisiz
*  Modelado v Analici= dal Sistema
*  Documento de Espeaficaciones de Casos de Uso
*  Documento de Arquitectura del Sistema
*  Codigo Fuente del Sisterna
Dizetio
*  Documento de Estandares
*  Documento de Especificaciones Tecmeas
*  Documento de Prototipos
*  Matiz de Casos de Pruebas Fimclonales
Dezarrolls
*  Incorporacion de medulos venta v lead en el sistenns MIS-QE
*  Antonctizacion del proceso de cotizaciones inchndes dentro de MIS-QE
*  Dachboards de data filtrada ¥ trabajada
Calidad
*  Catalogo de resultado de pruebas witanias de caja blanea
* Catalogo de pruebas fimmonales
*  Informe de resultado de prosbas
Produccidén
*  Mamal de wsuanio
*  Mamal de instalacion
51 se dasea realizar algim comentano al respecto, podra indicarse en el apartado de “Obsarvaciones™.
Los abajo firmantes dan conformidad al contenido del presente documento:

Ohzervaciones

MNA
Aceptado por

NOMBRE DEL CLIENTE, SPONSOR U OTRO FUNCIONARIO e
Aldo Riosas Galleges — Gerente Comercial (-Fnergy Pem SAC P
FECHA e

DISTRIBUIMD Y ACEFTADO POR

=,

.

NOMERE DEL STAKEHOLDER
Pamiela Prmentel Huerta

Fabiola Sequeiros Soto
FECHA ‘“@L
01052022

15/11/2022



Anexo 13 — Acta de confidencialidad

Q‘ ‘l 'EI'IERG\'@ Calie ien Exenieds Garrn N 551 - Urn. La Vife- San Luiz

Tadsfono: +51-1-T1TET4E Fac $591-1-7171377

generEyperuibeqeor bix

WAV, DENENTYDENLCDM

Lima, 15 de octubre de 2022

Por la presente, antorizamos a las srtas. Pamela Evelyn Pimentel Huerta y Irene Fabiola Sequeiros
Soto a fin que pueda utilizar los datos, figuras, o fotografias de la empresa para la elaboracion de su
tesis de pregrado para la Universidad Ricardo Palma, Facultad de Ingenieria, Escuela Profesional de
Ingenteria Informatica

Sin ofro particular, me despido.

Atentamente,

.y
s e )
ALDO ROSAS GALLEGOS
GERENTE COMERCIAL
Q-ENERGY PERU SAC
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Anexo 14 — Cuadros de retail y proyectos de enero a diciembre 2021

Proyectos
- UTILIDAD

NOMBRE DEL CLIENTE MERCADO MONTO 5/ ESPERADA §/
AGUALIMA ELECTRIFICACION RURAL 57.802.60 18,646.00
ASOCIACION ECOLOGICA SACHA RUNA OIL & GAS 27546951 61,215.45
COLEGIOS PERUANOS (INNOVA SCHOOL) ON GRID 214,963.00 52,430.00
COMERCIAL WUE.LRL. ELECTRIFICACION RURAL 176,310.70 56,874.42
COMITE DE SERVICIOS INTEGRADOS TURISTICOS CULTURALES DEL CUS | ELECTRIFICACION RURAL 174.916.11 56,424.55
COMPANIA OPERADORA DEL GAS DE CAMISEA OIL & GAS 210,948.80 68,048.00
CONSTRUCTORA ORIENTAL ELECTRIFICACION RURAL 249.612.00 $0,520.00
CORPORACION HOTELERA EL PACIFICOE.IRL. ELECTRIFICACION RURAL 193,300.50 62,355.00
COSAPI AISLADO 143.243.10 45,045.00
DISTRIEUIDORA BRANECK EIRL ELECTRIFICACION RURAL 164.813.05 53,165.50
E.T. TURISMO ANDINO SR.L. EFICIENCIA 193,991.80 62,578.00
ECKERD AMAZONIA S.AC. EFICIENCIA 127.819.51 41,232.10
EL PACTFICO REDES Y CONSTRUCCIONES 5.CRL ELECTRIFICACION RURAL 38,608.95 12,454.50
ELECTRO ORIENTE SA ELECTRIFICACION RURAL 97.835.10 31,561.00
EMPRESA DE TRANSPORTES BREYMAC TOURS SOCIEDAD COMERCIAL DER ON GRID 305,671.36 74,554.04
EMPRESA DE TRANSPORTES MAXIMO TOURS S.CRL. AISLADO 22413944 70,484.10
EMPRESA DE TRANSPORTES TURISMO ERRANTES 5S.CRL ON GRID 260,934.40 81,542.00
ESTACION DE SERVICIOS EDUARDO S.CRLTDA. ON GRID 163.972.93 51,241.54
ESTACION DE SERVICIOS EL PILOTO SEL ELECTRIFICACION RURAL 107.046.81 34,531.23
FERRETERIA MARSAEILRL. AISLADO 97.390.87 24,287.00
FERROLORE.LRL. EFICIENCIA 75,054.30 24,211.13
FUKAMSERL. ELECTRIFICACION RURAL 66,232.74 21,365.40
GASES DEL PACIFICO AISLADO 187.897.60 55,264.00
GRIFO SAN ISIDRQ DE HUANCA EMPRESA INDIVIDUAL DE RESPONSABIL OIL & GAS 246,094.20 54,687.60
GRIFO SAN MARTIN SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD LIMIT ON GRID 84.394.40 27,224.00
HOTEL BOCA RATONE.LR.L. OIL & GAS 221,259.40 71,374.00
IMPORTACIONES HUACHANOQ EIRL ELECTRIFICACION RURAL 66,760.19 21,535.54
IMPORTACIONES Y DISTRIBUCIONES DAKOTA EIRL AISLADO 78,732.44 23,156.60
IMPORTADORA EL FERRETON S.R.L. ON GRID 336,742.14 §2,132.23
INVERSIONES ANACONDA SAC ELECTRIFICACION RURAL 190,197.71 61,354.10
INVERSIONES MILENIUM S.A.C. AISLADO 299.427.10 74,670.10
INVERSIONES PERU COMBUSTIBLES S.A. ELECTRIFICACION RURAL 153,298.41 49,451.10
KALLCA TOURS SCRL OIL & GAS 169,158.36 54,567.21
KUYACCAYNI AISLADO 223,176.00 65,640.00
LICHAE.LRL. ELECTRIFICACION RURAL 138.402.91 44,646.10
MANGIARE SOCIEDAD ANONIMA CERRADA ON GRID 244.131.31 78,752.10
MILAGROS SE.L. ELECTRIFICACION RURAL 140.919.80 45,458.00
MINISTERIOQ DE CULTURA ELECTRIFICACION RURAL 57.111.30 18,423.00
MINISTERIO DE TRABAJO ON GRID 23396398 75,472.25
NEOTOP S AC. ELECTRIFICACION RURAL 169.158.94 54,567.40
PAMPAMARCA SRL. AISLADO 173.456.28 54,546.00
PIL PERU OIL & GAS 253,714,350 56,381.00
PRIVADO AISLADO 22429746 72,354.02
SAGA FALABELLA ON GRID 23846720 74,521.00
SECURITAS ELECTRIFICACION RURAL 230.832.20 74,462.00
SERV. MED. GRALES SAN JUAN SRL AISLADO 138.154.53 34,452.50
SERVICIOS GENERALES Y PROVEEDORES DEL SUR EIRL AISLADO 193.306.70 62,357.00
SERVIFRENOS FERNANDEZ SOCIEDAD COMERCIAL DE RESPONSABILIDAD | ELECTRIFICACION RURAL 190.817.40 61,554.00
STATKRAFT AISLADO 94.002.42 23,442.00
TRANSP. VIRGEN COPACABANA E INMACULADA CONCEPCION SR.L. AISLADO 97.712.00 31,520.00
UNIQUE EFICIENCIA 41,887.20 13,512.00

296



297



Retail

- UTILIDAD

NOMBRE DEL CLIENTE MERCADO| MONTO &/ ESPERADA §/
ACCIONA PERU MICROENERGIA RETAIL 106.065.00 21,213.00
AGRORUEAL RETAIL 158.732.60 31,746.52
AHUARI PEREA SEGUNDO ALCIDES RETAIL 142.060.00 28.412.00
ALDO MANUEL ROSAS GALLEGOS RETAIL 138.705.00 27,741.00
ALEJANDRO BARBACHAN CALLIRGOS RETAIL 157.730.00 31,546.00
AMALIA YUCRA DAVILA RETAIL 127.325.00 25.465.00
AMILCAFR. BEDOYA PINTO RETAIL 28.465.00 5,693.00
ANGEL FERNANDO CHUA SALINAS RETAIL 49.226.70 9.845.34
ANSELMO CABRAL MUNOZ RETAIL 116.705.00 23.341.00
ARIZAGA VILLALVA JAVIER MARTIN RETAIL 73.155.00 14,631.00
ARMANDO CUEVA RETAIL 47.732.00 9.546.40
ASDRUBAL TAVARA YOVERA RETAIL 149.361.50 29.872.30
ATEQUIPA LLACCHUA FLORENTINO RETAIL 67.430.00 13,486.00
AURELIA OTILIA HEREDIA JAYO RETAIL 67.435.00 13.487.00
AURELIO CCACYAVILCA VELASCO RETAIL 47.725.00 9.545.00
BERTHA MIRANDA PACCO RETAIL 127.740.00 25,548.00
BORIS HUERTA PAYHUA RETAIL 77.680.00 15,536.00
CANDELA RETAIL 108.947.89 21,789.58
CARLOS SEGUNDO HEDISON MAGAN ESPINOZA RETAIL 101.620.00 20.324.00
CARLOS VASQUEZ MONTALVAN RETAIL 127.355.15 25.471.03
CARMEN ILLESCA DHAGA DEL CASTILLO RETAIL 42.092.50 §.418.50
CERVANTES MENESES JOSE DENIS RETAIL 99.237.50 19.847.50
CHRISTIAN MIGUEL CANDELA PARRA RETAIL 128.720.00 25,744.00
CIBERTEC RETAIL 141.770.00 28,354.00
COMPANIA OPERADORA DE GAS DEL AMAZONAS RETAIL 143.804.36 28.760.87
COSAPI RETAIL 123.660.84 24,732.17
COSAPI RETAIL 33.589.07 6,717.81
CTA SENATI RETAIL 138.705.00 27.741.00
CUERPO DE PAZ RETAIL 104.335.00 20.867.00
DANIELA LORENNA AVELLANEDA CHAVEZ RETAIL 20.765.00 4.153.00
DANTE VASQUEZ MELENDEZ RETAIL 94.175.00 18,835.00
DECORPLAS RETAIL 158.510.40 31,702.08
DIEGO ALFREDO ORMENO DELLAFREDAD RETAIL 48.710.00 9.742.00
EDF RETAIL 99.000.00 19.800.00
EDGAR ESPINOZA AVENDANO RETAIL 22.805.00 4.561.00
EDGAR MARIN RENGIFO RETAIL 45.670.00 9.134.00
ELECTRICISTA SIN FRONTERA RETAIL 180.622.50 36.124.50
ELECTROQ ORIENTE SA RETAIL 126.660.00 25,332.00
ELECTRO ORIENTE SA RETAIL 78.373.78 15,674.76
ELENA LUCIA ZAMORA REQUE RETAIL 34.870.00 6.974.00
ELIZABETH PUENTE CURI RETAIL 61.565.00 12,313.00
ENEREC RETAIL 140.074.80 28.014.96
ESTELA MARISOL BARRIENTOS ARAUJO DE PRATESI | RETAIL 152.263.25 30.452.65
ESTHER CARMEN RIVERA CORONADO RETAIL §9.325.00 17,865.00
FLOR DE MARIA PATACIOS LAZO RETAIL 207.820.00 41.564.00
FLORES CALIZAYA GLORIA YOLANDA RETAIL §2.390.00 16,478.00
FORTUNATO CRUCES CASTILLO RETAIL 163.420.20 32,684.04
FRANKLIN QUISPE FEENANDEZ RETAIL 137.339.15 27.467.83
FUNDACION DON BOSCO RETAIL 144.234.95 28,846.99
FUNDACION DON BOSCO RETAIL 119.163.19 23.832.64
GENDERSON SILVA TUESTA RETAIL 48.086.72 9.617.34
GERASA RETAIL 156.710.00 31,342.00
GLADYS PINTO ALOSILLA RETAIL 28.990.00 5,798.00
GLORIA LEON SALINAS RETAIL 91.826.25 18,365.25
GOBIERNO REGIONAL DEL CUSCO RETAIL 151.116.00 30,223.20
GONZALES SILVA ADAN RETAIL 156.150.00 31,230.00
GROVAS SUNI DARNE RETAIL 112.430.00 22.486.00
GUERRA GUIZADO CESAR CARLOS RETAIL 60.725.00 12,145.00
GUSTAVO BLANCO ATHOS RETAIL 35.500.62 7,100.12
HCB RETAIL 115.617.70 23,123.54
HEDILBERTO GUERRERO ROMAN RETAIL 04.840.00 18,968.00
HOTELES ANANAY RETAIL 126.217.25 25,243.45
IGP RETAIL 125.670.60 25,134.12
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IGP RETAIL 131.705.00 26,341.00

IGP RETAIL 17076247 34,152.49

INTE-PUCP RETAIL 110.757.70 22,151.54

INTE-PUCP RETAIL 28.876.13 5,775.23

ISATAS ERAZO RETAIL 12.806.00 2,561.20

ISIDRO RETAIL 62,318.70 12,463.74

JAYO FLORES FRANCISCO MAURO RETAIL 32.660.00 6,532.00
JESSICA AELIN CHUCARI GUZMAN RETAIL 179.760.00 35,952.00
JESUS VEGA CASTILLO RETAIL §1,735.00 16,347.00

JHON ANDERSON ALFARO SALVADOR RETAIL 138,725.60 27,745.12
JOHNNY EDWARD VILCA CORO RETAIL 127.260.55 25,452.11
JORGE CARDENAS DIAZ RETAIL 97.710.00 19,542.00

JORGE LUIS AGURTO ORDINOLA RETAIL 38.265.00 7,653.00
JORGE MANUEL CARDENA PENA RETAIL 37.255.00 7,451.00
JOSE CHIROQUE BALDERA RETAIL 103.820.00 20,764.00

JOSE DIAZ MOSTACERO RETAIL 33.420.00 6,684.00

JOSE LUIS RAMIREZ GONZALES RETAIL 63,014.96 12,602.99
JUAN JOSE OLAECHEA VELASCO RETAIL 11.570.00 2,314.00
KNIGHT PIESOLD CONSULTING RETAIL 155,096.12 31,019.22
LANGE PLESCH RALPH GUNTER RETAIL 148.625.00 29,725.00
LED PLAZA CHILE LTDA RETAIL 37.263.00 7,452.60

LEIVA SANCHEZ ROBERTO ASUNCION RETAIL 153.930.00 30,786.00
LEONARDQ RUIZ CHAPA RETAIL 123,390.00 24,678.00
LIDERMAN RETAIL 71,230.97 14,246.19

LINARES APARICIO PERCY RETAIL 187.260.00 37,452.00
LORENA MONDRAGON FUENTES DE RIOS RETAIL 92.256.15 18,451.23
LUIS ALBERTO VILLAGOMEZ VARGAS RETAIL 84.870.00 16,974.00
LUIS DE GREGORI CADENILLAS RETAIL 78.915.00 15,783.00
LUIS FERNANDO AMASIFUEN CARDENAS RETAIL 77.256.15 15,451.23
MANAYALLE BONILLA ANGELICA ISABEL RETAIL 82,065.00 16,413.00
MANUEL LAYSECA ORTIGAS RETAIL 73.730.00 14,746.00
MARCO ANTONIO GARCIA ZULOAGA RETAIL 34,880.00 6,976.00
MARDEN ARTURO PAREDES SANDOVAL RETAIL 124.285.00 24,857.00
MARIA LUZ VARGAS CAFFERATA RETAIL 132.730.00 26,546.00
MARIANO GALLEGOS FRISANCHO RETAIL 117.307.35 23,461.47
MARINA DE GUERRA RETAIL 48.82546 9,765.09

MARIO RODRIGUEZ CAVA RETAIL 103.205.00 20,641.00
MARLENY CRUZADO MONTALBAN RETAIL 128.215.00 25,643.00
MAURO AYERBE SERRANO RETAIL 182.050.00 36,410.00
MAYU TELECOMUNICACIONES RETAIL 127.106.00 25,421.20
MENDEZ LOZANO EMMA LUZ RETAIL 157.360.50 31,472.10
MIGUEL DOMINGO AVALOS JAIME RETAIL 87.290.60 17,458.12
MINISTERIO DE TRABAJO RETAIL 158.302.01 31,660.40
MONTALVAN LIMA PRESENTACION RETAIL 7282510 14,565.02
NEC DE COLOMBIA RETAIL 49.337.25 9,867.45

NELLY BEATRIZ CHAUCA PALOMINO RETAIL 72.327.00 14,465.40
OLACHEA ARRIGONI JEAN CARLO RETAIL 136,760.00 27,352.00
OLC INGENIEROS RETAIL 27.286.70 5,457.34

OLC INGENIEROS RETAIL 89,378.48 17,875.70

ORTIGAS CAMPOS LUIS GUILLERMO RETAIL 117.615.50 23,523.10
OSCAR VELASQUEZ PORTOCARRERO RETAIL 153.230.25 30,646.05
PAPAC MACAHUACHI SHARON RETAIL 128.192.50 25,638.50
PAUL GOLTZ RETAIL 129.091.42 25,818.28

PEDRO FERNANDO GAMIO AITA RETAIL 39.226.50 7,845.30
PERU MASIVO RETAIL 130,575.68 26,115.14

PRIVADO RETAIL 3851731 7,703.46

PRONIED RETAIL 72,950.50 14,590.10

PUCP RETAIL 161.273.00 32,254.60

RAQUEL RAMIREZ POCCO RETAIL 167.258.00 33,451.60

RAUL CLAUX RETAIL 6844554 13,689.11

RAUL DARIO VALENCIA ESPINOZA RETAIL 102,265.00 20,453.00
RENATO SALGADO PUJALT RETAIL 62,155.60 12,431.12
REPSOL RETAIL 186.755.00 37,351.00

RIMARACHIN VALDERRAMA EDGAR WILLY RETAIL 108.712.50 21,742.50
RIOS BUENDIA FRANCISCO ALFREDO RETAIL 61,725.60 12,345.12
RIOS CONDORI BERNARDO LUIS RETAIL 22,620.00 4,524.00
RODOLFO SERGIO CESPEDES URRUTIA RETAIL 21.790.00 4,358.00
RODRIGUEZ HIDALGO EMERSON ROBERT RETAIL 165.789.00 33,157.80
ROHDE & SCHWARZ RETAIL 92.660.50 18,532.10

ROJAS BALTA GIULIANA VANESA RETAIL 41,774.05 §8,354.81
ROJAS GOLAC KARIN ISABEL RETAIL 127.339.15 25,467.83
ROLANDO ELISEQ ROJAS ESPINO RETAIL 172.730.00 34,546.00
RONALD ALVARO ARANGOTIA RETAIL 179.273.80 35,854.76
RONER ROBER ORIHUELA HERNANDEZ RETAIL 93,225.00 18,645.00
S &M RETAIL §9.450.24 17,890.05

SALVADOR PRADO YOEL RETAIL 20,280.00 5,856.00
SANTOS BACA DE ARROYO MARITA TERESA RETAIL 33,205.00 6,641.00
SEDAPAL RETAIL 144.281.70 28,856.34

SERGIO FERNANDO BALTAZAR ESCARATE RETAIL 97.268.00 19,453.60
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SERNANP RETAIL 99.522.01 19.904.40

SILVIA MERCEDES LEON SANCHEZ RETAIL 76.060.50 15.212.10
SNV RETAIL 10531142 21,062.28

SOLAR EMPOWEEMENT SOLUTIONS RETAIL £8.270.10 17.654.02
SOLAR OSORIO DANA RETAIL 17.710.00 31.542.00
SOLUCIONES CAT RETAIL 108.547.24 21,709.45
SOSTENIBILIDAD Y CAMBIO CLIMATICO RETAIL 129.306.71 25,861.34
SUPERMERCADOS PERUANOS RETAIL 174.019.66 34,803.93
TAMANI LAULATE EDUARDO ROBERTO RETAIL 97.425.80 19.485.16
TEDY GILBERT AREVALO RUIZ RETAIL 62.077.05 12.415.41
TEODOR BARAZORDA RIVAS RETAIL 98.815.00 19.763.00
TORIBIO ROJAS PORTOCAREERO RETAIL 18.158.48 3,631.70
UNASAM RETAIL 61.213.35 12.242.67

VALLADARES VARGAS FAUL RAFAEL RETAIL 27.280.00 5,456.00
VENANCIQ NUNEZ MACHACA RETAIL 127.265.00 25,453.00
VILCA CORO CLINT RETAIL 27.870.00 3,574.00

VIVID ECONOMICS RETAIL 150.024.36 30,004.87

WWF RETAIL 39.900.00 7.980.00

YALLICO MAGDE CRISTOBAL ERNESTO RETAIL 31.725.00 6,345.00
ZEGARRA LIVIA LUIS ALBERTO RETAIL 157.205.00 31,441.00
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