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INTRODUCCION

INTRODUCCION

Actualmente, para todas las empresas, independientemente de su tamafio y de las
actividades que realiza, todas ellas se enfrentan con mercados competitivos en los
que lo méas importante es llegar a tener la satisfaccion de sus clientes, viéndose
reflejado en sus actividades econémicas como empresa.

La administracién de procesos percibe la empresa como un sistema interrelacionado
de procesos que contribuyen conjuntamente a incrementar la satisfaccion del
cliente, y ésta coexiste con la administracion funcional, asignando responsables a
los procesos clave, haciendo posible una administracién interfuncional generadora
de valor para el cliente y que, por tanto, procura su satisfaccion. Determina qué
procesos necesitan ser mejorados o redisefiados, establece prioridades y provee de
un contexto para iniciar y mantener planes de mejora que permitan alcanzar
objetivos establecidos. De tal manera que la eficiencia y la eficacia de una empresa
sera el reflejo de los procesos que en ella son implantados.

La incorporacion de las nuevas tecnologias de la informacion permite redefinir los
procesos alcanzando grados de eficiencia y eficacia inimaginables hace unos afios.
Las empresas que sean capaces de descubrir estas posibilidades e implantarlas
correctamente, conseguiran ventajas competitivas, debido a la disminucion de
costos y el aumento de flexibilidad frente a los requerimientos de los clientes.

Las empresas que actualmente no cuentan con procesos definidos, tienen un gran
problema, debido a que dia a dia van creciendo y con ello el nUmero de sus clientes
aumenta también, por lo que el manejo y atencion a ellos se ve afectado.

El no tener procedimientos a seguir implica no tener procesos, por lo que las
actividades de los empleados se vuelven cotidianas y repetitivas sin tener ningun
patrén a seguir, y sin asegurar si esos actos hechos por el empleado son los
correctos o lo que mejor conviene a la empresa, todo eso implica un alto riesgo
para la empresa ya que no hay forma de llevar un control de lo que se hizo y de lo
que se esta haciendo.

Por lo anterior mencionado, las empresas se encuentran con la necesidad de
mejorar sus practicas de negocio, entre ellas las de venta, por esta razén es
necesario hacer un andlisis de las actividades que se llevan a cabo para mejorarlas,
establecer procesos acorde a sus necesidades, que puedan ser medidos, para
posibles mejoras y lograr mayor efectividad y desempefio en la empresa.

OBJETIVOS

El objetivo principal de esta tesis es proporcionar la informacién necesaria para el
modelado de procesos de venta dentro de la empresa, que pueda ser de ayuda
para establecerlos, mejorar la eficiencia y eficacia de éstos y con ello el de la
empresa.

Se busca satisfacer las necesidades que tiene la empresa en cuanto a procesos de
venta, que éstos se conviertan en actividades sencillas y enriquecedoras de las
personas que lo realicen, viéndose beneficiado el cliente con mejor atencidon y que
todo ello lleve a la empresa a obtener los beneficios econédmicos esperados.



INTRODUCCION

PERSPECTIVA GENERAL DE LA TESIS

CAPITULO 1. Por qué la administraciéon de procesos, se presenta la informacion
referente a la administraciéon de procesos, los requisitos de un proceso Yy los
meétodos para su identificacion.

CAPITULO 1. Definicion de UML, se presentan un panorama general de lo que es
UML y su aplicacién en los procesos de negocio.

CAPITULO I111. Analisis del proceso de ventas con UML, en este capitulo se tendra el
caso de estudio, es decir, lo que se necesita saber, por lo que se haré el analisis del
proceso, se definiran los requerimientos y se asignaran las responsabilidades.

CAPITULO IV. Modelado de proceso de ventas con diagramas en UML, se
describiran y aplicaran los procesos de ventas con diagramas UML como son, casos
de uso, diagrama de secuencia, diagrama de paquetes y diagramas de clases.

CAPITULO V. Definicion de la arquitectura, se mostrara la arquitectura de
distribucion, es decir, la arquitectura de hardware (servidores, clientes,
dispositivos, conectores, etc.) y la interaccion entre ellos.

CAPITULO VI. Modelado general de procesos de negocios para empresas, se
describira el modelo y su aplicacion en los procesos de venta, es decir, la validacion
de los ciclos de vida de objetos.

HACIA DONDE VAMOS

La elaboracion de esta tesis utiliza UML Unified Modeling Language (Lenguaje
Unificado de Modelado), por medio de este lenguaje de modelado visual se logra
especificar, visualizar, construir y documentar componentes de un sistema de
negocios. Se usa para entender, disefiar, configurar, mantener y controlar la
informacién de un modelo de negocio. UML es un lenguaje de propdsito general
para el modelado orientado a objetos.

Se pretende que por medio de esta informacién la empresa pueda establecer un
modelado de procesos de negocio y con ello pueda tener los siguientes beneficios:

Mayor beneficio econémico

Mayor satisfaccion del cliente

Mayor satisfaccion del personal

Mayor conocimiento y control de procesos

Mejor flujo de informacién y materiales

Disminucién de los tiempos de proceso del producto o servicio
Mayor flexibilidad frente a las necesidades de los clientes
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POR QUE LA ADMINISTRACION DE
PROCESOS



CAPITULO |

1. POR QUE LA ADMINISTRACION DE PROCESOS

1.1. ;,Qué es un proceso?

Un proceso es un ordenamiento especifico de recursos y actividades de trabajo
interrelacionadas entre si, a través del tiempo y del espacio, con un comienzo, un
fin, entradas y salidas claramente identificados de materiales o informacién, con
valor afadido: es decir, una estructura para la accién. Los recursos pueden incluir
personal, finanzas, instalaciones, equipos, técnicas y métodos.

En otras palabras, es la manera en la que se hacen el conjunto de actividades en la
organizacion.

1.1.1. Procesos de negocio

Un proceso de negocio es una coleccién de actividades disefiadas para producir una
salida especifica para un cliente o mercado particular. Implica un fuerte énfasis en
‘cdbmo' se hace el trabajo en una organizacion, en contraposicion al enfoque en
'‘qué’ de producto.

Un proceso de negocios’:
1. Tiene un objetivo.
2. Tiene entradas especificas.
3. Tiene salidas especificas.
4. Emplea recursos.
5. Tiene muchas actividades que se desarrollan en algun orden.

6. Puede afectar a mas de una unidad organizacional. Impacto organizacional
horizontal.

7. Crea valores de algun tipo para el cliente. Este puede ser interno o externo.

En la figura 1.1 se muestra una representacion de un proceso de negocio.

! http://www.sparxsystems.cl/business_process_model.htm
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INFORMACION RECURSOS META
&
=<Facilita== ==<Facilita== <<Matas>
h
<SPrOCASO>>

EVENTO SALIDA
PROCESO DE NEGOCIO /

Figura 1.1. Proceso de negocio

1.2. Requisitos basicos de un proceso

A continuacién se muestra una lista de las caracteristicas basicas de un proceso:

e Todos los procesos tienen que tener un responsable designado que asegure
su cumplimiento y eficacia de manera continua.

e A cada proceso se le deberd asignar un nombre, el cual debera ser
representativo de lo que conceptualmente representa o se pretende
representar.

e La totalidad de las actividades desarrolladas en al empresa deben estar
incluidas en alguno de los procesos listados. De no ser asi, deben tender a
desaparecer.

e Serd necesario establecer procesos clave, es decir, procesos relevantes
segun el impacto de los procesos relacionados con los objetivos estratégicos
y las repercusiones en los clientes.

e Se recomiendan que el nUmero de procesos sea pequefio, debido a que el
manejo de los procesos es mas eficaz si estos son pocos.

e Todos los procesos tienen que ser capaces de satisfacer los ciclos P, D, C,
A? mostrados en la figura 1.2. Tienen que tener indicadores que permitan
visualizar de forma gréfica la evolucion de los mismos. Tienen que ser
planificados en la fase P, tienen que asegurarse su cumplimiento en la fase
D, tienen que servir para realizar el seguimiento en la fase C y tiene que
utilizarse en la fase A para ajustar y/o establecer objetivos.

2 Concepto ideado originalmente por Shewhart, también conocido como ciclo Deming, después de que
éste lo llevo a Japon en 1950.
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REINGENIERIA
DEL PROCESO,
PROCEDIMIENTO,
ETE:

Figura 1.2. Ciclo PDCA

Donde:

P: Plan == Planear, es la etapa en la cual se programan y planifican
las actividades que se van a realizar

D: Do => Hacer, en esta etapa se implantan y ejecutan las
actividades propuestas.

C: Check == Verificar, en esta etapa se comprueban y verifican si las
actividades se han resuelto bien y si los resultados obtenidos son de
acuerdo a los objetivos que se tienen.

A: Act => En esta etapa se aplican los resultados obtenidos para
analizar y continuar estudiando posibles mejoras de acuerdo a los
objetivos o incluso para reajustar éstos.

Es necesario establecer los limites de los procesos, identificando las entradas
y salidas, recogiendo los clientes y proveedores del proceso, asi como
aquellos otros procesos de la empresa que tienen alguna relacion.
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e Dentro de los procesos habra que distinguir y documentar las actividades y
subprocesos relacionados.

e Los subprocesos también tienen que garantizar que se cumplen los ciclos P,
D, C, A comentados anteriormente.

e Es necesario establecer indicadores, los cuales son necesarios para poder
mejorar, ya que con estos podemos interpretar lo que esta ocurriendo,
tomar medidas cuando las variables se salen de los limites establecidos,
definir la necesidad de introducir un cambio y evaluar sus consecuencias y
planificar las actividades para dar respuesta a nuevas necesidades.

e Es recomendable planificar y realizar periédicamente una reingenieria de los
procesos de administracién para alcanzar mejoras notables en determinados
parametros como costos, calidad, servicio y rapidez de respuesta.

Una forma mas moderna y completa de ver estos ciclos de revisiéon y mejora se
encuentra dentro de la filosofia REDER®, que es un esquema l6gico el cuél esta
formado por cuatro elementos, los cuales se muestran en la figura 1.3:

DETERMIMAR. LOS
RESULTP.DDS A LOGRAR

FLANIFICAR Y

Evaruar v Revisar Los DESARROLLAR LOS
ENFOQUES Y SU Enroques

DESPLIEGUE

DeseLecar Los
ENFOQUES

Figura 1.3. La filosofia REDER

El esquema logico establece lo que una organizacion necesita realizar:

e Determinar los resultados que quiere lograr como parte del proceso de
elaboracion de su politica y estrategia. Estos resultados cubren el
rendimiento de la organizacién, tanto en términos econémicos y financieros
como operativos, asi como las percepciones de todos los grupos de interés
de la organizacion.

8 http://web.jet.es/amozarrain/reder.htm


http://personales.jet.es/../Webjetnueva/Estructura_proceso.htm
http://personales.jet.es/../Webjetnueva/Estructura_proceso.htm
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e Planificar y desarrollar una serie de enfoques solidamente fundamentados e
integrados que la lleven a obtener los resultados requeridos ahora y en el
futuro.

e Desplegar los enfoques de manera sistematica para asegurar una
implantacion completa.

e Evaluar y revisar los enfoques utilizados basandose en el seguimiento y
analisis de los resultados alcanzados y en las actividades continuas de
aprendizaje. En funciéon de todo ello, identificar, establecer prioridades,
planificar e implantar las mejoras que sean necesarias.

A continuacién se describen con detalle los elementos del concepto REDER que
deben abordarse:

Enfoque: Este abarca lo que una organizacion ha planificado hacer y las razones
para ello. En una organizacion excelente, el enfoque estara, solidamente
fundamentado, es decir, tendra una ldgica clara, procesos bien definidos vy
desarrollados y una clara orientacion hacia las necesidades de todos los grupos de
interés; y, por otra, estara integrado, es decir, apoyara la politica y estrategia v,
cuando asi convenga, estara vinculado a otros enfoques.

Despliegue: Se ocupa de lo que hace una organizacion para desplegar el enfoque.
En una organizacion considerada excelente, el enfoque se implantara en las areas
relevantes y de un modo sistemético.

Evaluacion y revision: Aqui se aborda lo que hace una organizacién para evaluar y
revisar el enfoque y el despliegue de dicho enfoque. En una organizacion
considerada excelente, el enfoque y su despliegue estardn sujetos a mediciones
regulares y se realizaran actividades de aprendizaje, empleandose el resultado de
ello en identificar, establecer prioridades, planificar e implantar la mejora.

Resultados: Este elemento se ocupa de los logros alcanzados por una organizacion
considerada excelente, mostrara tendencias positivas y/o un buen rendimiento
sostenido, los objetivos serdn adecuados y se alcanzaran, y el rendimiento sera
bueno comparado con el de otras organizaciones y sera consecuencia de los
enfoques. Ademas, el ambito de aplicacion de los resultados abordara las areas
relevantes.

1.3. Métodos para la identificacion de un proceso

Se puede asegurar que existen muchos métodos para la identificacion de los
procesos. Pero éstos se pueden englobar en dos grandes grupos: Método
estructurado y método creativo.

1.3.1. Método estructurado

En este grupo se pueden englobar todos aquellos sistemas basicamente complejos
que sirven para la identificacion de los procesos de administracion. Con este
método se definen y establecen los pasos necesarios para garantizar que un
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producto satisfaga a sus clientes. Lo que tienen en comuin todos estos sistemas, es
que los mismos estan diseflados por personas expertas. Normalmente su
implantacion requiere de algun tipo de asistencia externa.

Ventajas:

Son sistemas estructurados que sirven para identificar y documentar un proceso de
administracion. Se dan pautas, guias, soportes y hasta plantillas.

Con este método se puede tener un estandar en el desarrollo y control de los
proyectos.

Estos sistemas permiten identificar areas de administracién que no se abordan y/o
ineficientes. Los procesos y subprocesos relacionados estan perfectamente
documentados.

Si se consigue mantener actualizada toda la documentacién asociada a los mismos
se convierten en herramientas validas para la formacion de los nuevos ingresos.

Inconvenientes:

Los procesos de administracidon estan tan documentados que en algunas ocasiones
mas que ser una herramienta de administracion operativa, son complejos en su
manejo o lectura.

Los métodos informaticos requieren menos papel, pero para entenderlos e
interpretarlos se requiere de una persona experta que por un lado conozca la
herramienta y por otro lado domine la administracion que esta reflejada en los
gréficos.

Otro de los problemas asociados a este tipo de sistemas es que normalmente no
suelen saber que hacer con los procedimientos existentes y sus sistemas
relacionados, de tal manera que cuando hay un nuevo sistema de procesos en la
empresa, no saben como relacionarlo con los sistemas existentes.

1.3.2. Método creativo

Los seres humanos usamos la creatividad cada vez que requerimos resolver un
problema o enfrentarnos a situaciones nuevas, es por ello que en este grupo se
pueden englobar todos aquellos métodos que las empresas estan ideando e
implantado de forma interna, los cuales normalmente son motivados por las malas
experiencias y/o por la ineficiencia del método anterior.

El método creativo esta fuertemente orientado al trabajo en grupo pero también
puede utilizarse en la solucion de problemas. Cuando se enfoca al trabajo
individual, el método creativo también se conoce como pensamiento horizontal. El
método creativo se puede describir con los siguientes simples pasos:

1. Enunciacién del problema

2. Enunciacion de restricciones y de metas

10
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3. Criterios de evaluacién de propuestas de soluciéon

4. Lluvia de ldeas de propuestas de solucion

5. Revisiéon cruzada de las ideas (Sélo si es un equipo de trabajo)
6. Evaluacion de las opciones

El resultado final del método creativo es una propuesta de solucion que ha de
implantarse.

Ventajas:

El sistema de administracion esta mucho mas integrado, ya que tanto el método
ideado como todos los soportes relacionados estan creados internamente por
miembros de la organizacion. Estos soportes y meétodos se convierten con poco
esfuerzo en documentos "entendibles" por el resto del personal.

La documentacion se reduce drasticamente. Los procedimientos desaparecen y se
"convierten" y/o se incorporan a los procesos relacionados.

Inconvenientes:
Se requiere de personas expertas en todos los campos relacionados.

Se debe hacer mayor énfasis en la formacion de las nuevas incorporaciones, ya que
buena parte del conocimiento no esta ni en papel ni en soportes informaticos. En
estos casos se acostumbra mucho la difusién del conocimiento de manera hablada.

1.3.3. Seleccién del método

Como bien se mencioné anteriormente, existen muchos métodos, y aunque se
puede decir que los dos expuestos engloban de alguna manera a todos, la eleccién
del método dependera del conocimiento que tengan los miembros de la empresa
y/o de la situacién en el cual se encuentre la misma. Como se menciondé ambos
meétodos tienes ventajas y desventajas, sin embargo se puede decir que el aplicar
meétodo estructurado es mejor, puesto que en él la informaciéon queda impresa para
futuros seguimientos o capacitaciones, siempre y cuando ésta sea clara y precisa.

11
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DEFINICION DE UML
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11. DEFINICION DE UML

11.1. Antecedentes

UML fue desarrollado en un esfuerzo para simplificar y consolidar el gran nimero de
métodos de desarrollo orientado a objetos que habian surgido.

Los métodos de desarrollo para los lenguajes de programacion tradicionales tales
como Cobol y Fortran, emergieron en los afios 70 y llegaron a ser ampliamente
difundidos en los 80. Principalmente entre ellos estaba el analisis estructurado y el
disefio estructurado y sus variantes tales como disefio estructurado de tiempo real
y otros. Los resultados no fueron siempre tal y como se esperaban —muchos
sistemas de ingenieria de software asistidos por computadora (CASE) fueron poco
mas que generadores de informes que extraian disefios después de que la
implementacién estuviera terminada- pero los métodos incluian buenas ideas que
fueron usadas eficientemente en algunos casos para la construccidon de grandes
sistemas CASE y métodos de desarrollo. La mayoria de los negocios desarrollaban
su software internamente segun sus propias necesidades, sin la relaciébn de
enfrentamiento entre cliente y contratista.

El primer lenguaje que es generalmente reconocido como orientado a objetos es
Simula 67, desarrollado en 1967. Este lenguaje nunca tuvo un significativo
seguimiento, aunque influyé notablemente en los desarrolladores de varios de los
lenguajes orientados a objetos posteriores. EI movimiento de la orientacion a
objetos se convirti6 en activo con la amplia difusion de la disponibilidad del
Smalltalk a principios de los 80, seguido por otros lenguajes orientados a objetos
como Objetive C, C++, Eiffel, y CLOS. El uso real de los lenguajes orientados a
objetos fue limitado al principio, pero la orientacion a objetos atrajo mucho la
atencion.

Hubo algunos intentos tempranos de unificar los conceptos entre métodos. Un
ejemplo destacable fue Fusion por Coleman y sus colegas, el cual incluy6é conceptos
de OMT (Object Modeling Technique) y Booch. El primer intento exitoso de
combinar y reemplazar los métodos existentes llegé cuando James Rumbaugh se
uni6 a Grady Booch en Rational Software Corporation en octubre de 1994,
marcandose de esta forma el inicio del desarrollo de UML.

Debido a que los métodos Booch y OMT ya habian madurado independientemente y
eran reconocidos como métodos lideres en el desarrollo orientado a objetos, Booch
y Rumbaugh unieron fuerzas para forjar una unificacion completa de los dos
meétodos. Una version preliminar 0.8 del “método unificado” fue dada conocer en
octubre de 1995. Poco después, lvar Jacobson, creador del método OOSE (Object
Oriented Software Engineering) y, sobre todo, del ingenioso concepto use case
(caso de uso), unidé su compafia Objectory a Rational y a su trabajo de unificacién,
uniendo con esto el método OOSE, de lo cual surgid la version 0.9 de UML, en junio
de 1996. EI Nombre de Objectory es ahora dado mayormente para describir el
proceso que acompafia al UML el “Rational Unified Process”. Durante 1996 se
realizan sucesivas modificaciones en base a aportes de muchas otras personas de
las cuales surgié6 la versiéon 0.91.

En 1996, el Object Management Group (OMG), un pilar estandar para la comunidad
del disefio orientado a objetos, creado en 1989 responsable de la creacion,
desarrollo y revision de especificaciones para la industria del software, publicé una
peticibn con propdsito de un metamodelo orientado a objetos de seméantica y
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notacion estandares. UML, en su version 1.0, fue propuesto como una respuesta a
esta peticién en enero de 1997. Hubo otras cinco propuestas rivales. Durante el
transcurso de 1997, los seis promotores de las propuestas, unieron su trabajo y
presentaron al OMG un documento revisado de UML, llamado UML version 1.1. El
Lenguaje Unificado de Modelado fue adoptado unanimemente por los miembros de
OMG como estandar en noviembre de 1997. El OMG llama a este documento OMG
UML version 1.1, y la versiéon 1.2 salid en junio de 1998. Basado en las experiencias
de las empresas participantes en UML 1.0, UML 1.1 y UML 1.2, en junio de 1999
surge UML version 1.3. En Septiembre de 2001 se publicéd la especificaciéon de la
version 1.4. Desde aquella version han habido varias revisiones que gestiona la
OMG Revision Task Force. La dltima versibn aprobada es la UML 2.0
Superstructure, publicado en agosto de 2003. En estos momentos se esta
desarrollando actualizaciones a esta versibn en la que se incluirdn cambios
importantes (principalmente para afiadir nuevos diagramas).*

En la figura Il1.1 se muestra de manera grafica la evoluciéon a través del tiempo de
UML con sus diferentes versiones.

1996- Método
QOSE [Jacobson]

1994-Fusion 1996-
[Coleman] Version 0.9
Unificacion de
1994- Inicia UML Rational y Objectary.
con la unidn QOSE se une al
1991- Booch de Rumbaugh trabajo de unificacion.
[Booch] a Booch en 1995- Version
Rational 0.8 UML 1996- aportaciones
1991-0MT 1992- Objectory Software [Boach - de muchas personas
[Rumbaugh] [Jacobson] Corporation Rumbaugh] Version 0.91

Los inicios de UML

'Y
v

F
L J

1997-
Wersion 1.0 UML

1997- Version

1.1 UML
1997- Aprobado 1998- 1999- 2001- Ur%-ﬁ_ﬂg_ 0
como estandar  Version 1.2 UML  Version 1.3 UML  Version 1.4 UML g, perstru'ﬁtu re
por OMG

- » & han realizado diversas revisiones de las cuales ha -
habido peguefios cambios

Figura I1.1. Evolucion de UML

“EI lenguaje unificado de modelado. J. Rumbaugh, I. Jacobson, G. Booch. Ed. Pearson, 1999.
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Un metamodelo es la descripcion de un modelo. Un metamodelo procura hacer un
lenguaje exacto, definiendo su semantica, pero hay una tensiéon para permitir las
extensiones para las nuevas situaciones. Un metamodelo describe el contenido de
un lenguaje bien formado, mientras que un lenguaje de programacion describe un
programa bien formado.

Es importante mencionar que la palabra unificado tiene varios significados
relevantes para UML, y es por los cuales UML adopta ese nombre. Estos significados
son los siguientes®:

e A través de los métodos histéricos y notaciones. UML es la combinaciéon de
conceptos que son aceptados por muchos métodos orientados a objetos,
para los cuales tiene una definicién clara, una notacién y una terminologia.
Por lo que UML puede representar la mayoria de los modelos existentes de
la misma forma o mejor como son originalmente.

e A través del ciclo de vida de desarrollo. UML no tiene saltos ni
discontinuidades desde los requisitos hasta la implantacion. Por tal motivo
se pueden utilizar los mismos conceptos y notaciéon en las diferentes etapas
de desarrollo.

e A través de los dominios de aplicacion. UML estad pensado para modelar la
mayoria de los dominios de aplicacion, incluyendo sistemas grandes,
complejos, de tiempo real, distribuidos, con tratamiento intensivo de datos o
con calculo intensivo entre otras propiedades.

e A través de los lenguajes de implementacién y plataformas. UML esta
pensado para ser usado en sistemas desarrollados en varios lenguajes de
implementaciéon y plataformas, incluyendo lenguajes de programacion,
bases de datos, documentos de organizacion, firmware y otros mas.

e A través de procesos de desarrollo. El UML es un lenguaje, no un proceso de
desarrollo detallado. Por lo que se pretende que sea usado como lenguaje de
modelado a los procesos de desarrollo, al igual que un lenguaje de
programacion de propoésito general puede ser usado en varios estilos de
programaciéon. UML es pensado para apoyar un estilo de desarrollo iterativo
e incremental.

e A través de los conceptos internos. Uno de los resultados de la construccion
del metamodelo de UML fue, que sus creadores descubrieron y
representaron las relaciones subyacentes entre varios conceptos, para que
de esta manera se puedan tener conceptos de modelado de manera abierta,
aplicable a muchas situaciones conocidas y desconocidas.

UML se ha disefiado realizando combinaciones de una gran cantidad de estandares,
aunque se rige a través de tres metodologias procedentes de la colaboracion de los
tres creadores de UML ya citados, J. Rumbaugh, G. Booch e |. Jacobson, asi como
del analisis y estudio de alrededor de 20 métodos estandares que a su vez se han
integrado en otro estandar, en este caso, UML; esta fue una gran iniciativa de los
tres creadores que pusieron las especificaciones de UML a la consideracién de la
comunidad informatica mundial, antes de su publicacién. UML es un lenguaje para
modelar, que es el procedimiento que emplean los ingenieros para el disefio de
software antes de pasar a su construccién, al igual que sucede con cualquier
producto manufacturado o fabricado en serie.

SEl lenguaje unificado de modelado. J. Rumbaugh, I. Jacobson, G. Booch. Ed. Pearson, 1999.
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Hubo varios objetivos detras del desarrollo de UML. El primero y mas importante,
UML es un lenguaje de modelado de propdsito general que pueden usar todos los
modeladores. No tiene propietario y estd basado en el comdn acuerdo de gran
parte de la comunidad informatica. Esta pensado para reemplazar al menos los
modelos de OMT, Booch y Objectory, asi como aquéllos de otros participantes de la
propuesta. Se penso para ser tan familiar como sea posible, usar la notacion de
OMT, Booch, Objectory y otros métodos importantes. Pretende abordar los
problemas actuales del desarrollo de software, tales como gran tamafo,
distribucion, concurrencia, patrones, y desarrollo en equipo.

UML necesita ser lo suficientemente expresivo para manejar todos los conceptos
que se originan en un sistema moderno, tales como la concurrencia y distribucion,
asi como también los mecanismos de la ingenieria de software, tales como
encapsulaciébn y componentes. Debe ser un lenguaje universal, como cualquier
lenguaje de programacion de proposito general.

UML ayuda al usuario a entender la realidad de la tecnologia y la posibilidad de que
se reflexione antes de invertir y gastar grandes cantidades en proyectos que no
estén seguros en su desarrollo, reduciendo el costo y el tiempo empleado en la
construccion de las piezas que constituirdn el modelo.

Sin embargo, desde el punto de vista puramente tecnoldgico, UML tiene una gran
cantidad de propiedades que han sido las que, realmente, han contribuido a hacer
realmente de UML un estandar efectivo de la industria. Algunas de las propiedades
de UML como lenguaje de modelado estandar son:

e Concurrencia, es un lenguaje distribuido y adecuado a las necesidades de
conectividad actuales y futuras.

¢ Ampliamente utilizado por la industria desde su adopciéon por OMG.

e Reemplaza a decenas de notaciones empleadas con otros lenguajes.

e Modela estructuras complejas.

e Las estructuras mas importantes que soportan tienen su fundamento en las
tecnologias orientadas a objetos, tales como objetos, clase, componentes y

nodos.

e Emplea operaciones abstractas como guia para variaciones futuras,
afadiendo variables si es necesario.

e Comportamiento del sistema: casos de uso, diagramas de secuencia y de
colaboraciones, que sirven para evaluar el estado de las maquinas.

11.2. Definicidon

UML Unified Modeling Language (Lenguaje Unificado de Modelado), es un lenguaje
de modelado visual que se usa para especificar, visualizar, construir y documentar
componentes de un sistema de software. Se usa para entender, disefar, configurar,
mantener y controlar la informacién sobre los sistemas a construir. UML Es un
lenguaje de propésito general para el modelado orientado a objetos. Representa
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una coleccion de las mejores practicas desde el punto de vista de la ingenieria que
ha resultado exitoso en el modelado de sistemas complejos de gran porte.®

Un modelo es una representacion en cierto medio, de algo en el mismo u otro
medio. El modelo capta los aspectos importantes de lo que estamos modelando,
desde cierto punto de vista, y simplifica u omite el resto.

Los modelos se usan para muchos propoésitos. Para captar y enumerar
exhaustivamente los requisitos y el dominio de conocimiento, de forma que todos
los implicados pueden entenderlos y estar de acuerdo con ellos.

Un modelo es una abstraccién de un sistema fisico; mediante diagramas se logra
una presentacion grafica de una coleccién de elementos pertenecientes al modelo.
UML soporta los siguientes tipos de diagramas: de clases, de objetos, de casos de
uso, de secuencia, de colaboraciéon, de estados, de actividad, de componentes y de
despliegue. Un diagrama tipicamente no esta lo suficientemente refinado como para
proveer todos los aspectos relevantes de una especificacion; existe, entre otras
cosas, una necesidad de describir restricciones adicionales sobre los elementos de
un modelo.

Los modelos tienen dos aspectos importantes: Informaciéon semantica (semantica)
y presentacion visual (notacién).

El aspecto semantico capta el significado de una aplicacibn como una red de
construcciones légicas, por ejemplo clases, asociaciones, estados, casos de uso, y
mensajes. Los elementos semanticos del modelo llevan el significado del modelo, es
decir, transportan la semantica. Los elementos semanticos del modelo se utilizan
para la generacion del cédigo, la comprobacién de la validez, las métricas de
complejidad, etc. La informacién semantica a menudo es llamada el modelo.

La presentacion visual muestra la informacion semantica de modo que pueda ser
considerada, hojeada y corregida por los seres humanos. Los elementos de la
presentacion llevan la presentacion visual del modelo. No agregan significado, sino
que organizan la presentacién, para acentuar la organizacion del modelo de una
manera util.

UML es un lenguaje para hacer modelos y es independiente de los métodos de
andlisis y disefio. Existen diferencias importantes entre un método y un lenguaje de
modelado. Un método es una manera explicita de estructurar el pensamiento y las
acciones de cada individuo. Ademas, el método le dice al usuario qué hacer, coémo
hacerlo, cuando hacerlo y por qué hacerlo; mientras que el lenguaje de modelado
carece de estas instrucciones. Los métodos contienen modelos y esos modelos son
utilizados para describir algo y comunicar los resultados del uso del método.

Un modelo es expresado en un lenguaje de modelado. Un lenguaje de modelado
consiste de vistas, diagramas, elementos de modelo (los simbolos utilizados en los
modelos) y un conjunto de mecanismos generales o reglas que indican como
utilizar los elementos. Las reglas son sintacticas, semanticas y pragmaticas.

En la figura 11.2 se muestran los componentes de un lenguaje de modelado.

gl lenguaje unificado de modelado. Manual de referencia. J. Rumbaugh, |. Jacobson, G. Booch. Ed.
Pearson, 2000.
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UML

Figura I1.2. Lenguaje de modelado

Vistas: Las vistas muestran diferentes aspectos del sistema modelado. Una vista no
es una grafica, pero si una abstraccién que consiste en un namero de diagramas y
todos esos diagramas juntos muestran una "fotografia" completa del sistema. Las
vistas también ligan el lenguaje de modelado a los métodos o procesos elegidos

para el desarrollo.

Una vista es simplemente un subconjunto de UML que modela construcciones que
representan un aspecto de un sistema. Las vistas se pueden dividir en tres areas:
clasificacion estructural, comportamiento dindmico, y gestién del modelo.’

La clasificacién estructural describe los elementos del sistema y sus relaciones con
otros elementos. Los clasificadores incluyen clases, casos de uso, componentes, y
nodos, estos elementos proporcionan la base sobre la cual se construye el
comportamiento dinamico. La clasificacién de las vistas incluye la vista estética, la
vista de casos de uso y la vista de implementacion.

El comportamiento dinamico describe el comportamiento de un sistema en el
tiempo. El comportamiento se puede describir como serie de cambios a las fotos del
sistema dibujadas a partir de la visibn estatica. Las vistas de comportamiento
dinamico incluyen vista de la maquina de estados, la vista de actividad, y la vista
de interaccion.

La gestién del modelo modela la organizaciéon del modelo en si mismo. Un modelo
abarca un conjunto de paquetes que contienen los elementos del modelo, tales
como clases, maquinas de estados y casos de uso. Los paquetes son unidades para
manipular el contenido de un modelo, asi como unidades para el control de acceso
y el control de configuracidon. La vista de gestion del modelo se representa en
diagramas de paquetes.

e Vista estatica: La vista estatica modela los conceptos del dominio de la
aplicacion, asi como los conceptos internos inventados como parte de la
implementacion de la aplicacion. Esta vision es estatica por que no describe
el comportamiento del sistema dependiente del tiempo, que se describe en
otras vistas. Los componentes principales de la vista estatica son las clases y
sus relaciones: asociacion, generalizacién, y varias clases de dependencia.

"El lenguaje unificado de modelado. Manual de referencia. J. Rumbaugh, |. Jacobson, G. Booch. Ed.
Pearson, 2000.
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e Vista de los casos de uso: La vista de los casos de uso modela la
funcionalidad del sistema segun lo perciben los usuarios externos, llamados
actores. El propdésito de la vista de casos de uso es enumerar a los actores y
los casos de uso, y demostrar que actores participan en cada caso de uso.

e Vista de interaccion: La vista de interaccion describe secuencias de
intercambios de mensajes entre los roles que implementan el
comportamiento de un sistema. Esta visidn proporciona una vista integral
del comportamiento de un sistema, es decir muestra el flujo de control a
través de muchos objetos. La vista de interaccion se exhibe en dos
diagramas centrados en distintos aspectos: diagramas de secuencia y
diagramas de colaboracién.

e Vista de la maquina de estados: Una maquina de estados modela las
posibles historias de vida de un objeto de una clase. Una maquina de
estados contiene los estados conectados por transiciones. Cada estado
modela un pequefio periodo de tiempo, durante la vida de un objeto, en el
que satisface ciertas condiciones. Las maquinas de estados se pueden
utilizar para describir interfaces de usuario, controladores de dispositivo, y
otros sistemas reactivos.

e Vista de actividades: Un diagrama de actividades es una variante de una
maquina de estados que muestra las actividades de computacion implicadas
en la ejecucion de un calculo. Un estado de actividad representa una
actividad: un paso en el flujo de trabajo o la ejecucién de una operacion.

Las vistas mencionadas anteriormente modelan los conceptos de la aplicacién
desde un punto de vista l6gico. Las vistas fisicas modelan la estructura de la
implementacion de la aplicacion por si misma, su organizacidn en componentes, y
su despliegue en nodos de ejecucidon. Estas vistas proporcionan una oportunidad de
establecer correspondencias entra las clases y los componentes e implementacion y
nodos.

Hay dos vistas fisicas: la vista de implementacion y la vista de despliegue.

e Vista de implementacién: La vista de implementacibn modela los
componentes de un sistema, a partir de los cuales se construye la
aplicacion, y modela las dependencias entre los componentes, para poder
determinar el impacto de un cambio propuesto. La vista de implementacién
se representa en diagramas de componentes.

e Vista de despliegue: La vista de despliegue representa la disposicion de las
instancias de componentes de ejecucion en instancias de nodos. Un nodo es
un recurso de ejecucion, tal como una computadora, un dispositivo, o
memoria. Esta vista permite determinar las consecuencias de la distribucion
y de la asignacion de recursos. La vista de despliegue se representa en
diagramas de despliegue.

Diagramas: Los diagramas son las graficas que describen el contenido de una vista.
UML tiene nueve tipos de diagramas que son utilizados en combinacion para
proveer todas las vistas de un sistema: diagramas de caso de uso, de clases, de
objetos, de estados, de secuencia, de colaboracién, de actividad, de componentes y
de despliegue.
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Simbolos o Elementos de modelo: Los conceptos utilizados en los diagramas son los
elementos de modelo que representan conceptos comunes orientados a objetos,
tales como clases, objetos y mensajes, y las relaciones entre estos conceptos
incluyendo la asociacion, dependencia y generalizacion. Un elemento de modelo es
utilizado en varios diagramas diferentes, pero siempre tiene el mismo significado y
simbologia.

Reglas o Mecanismos generales: Proveen comentarios extras, informacion o
semantica acerca del elemento de modelo; ademas proveen mecanismos de
extension para adaptar o extender UML a un método o proceso especifico,
organizacién o usuario.

11.3. Aplicacion en los procesos de negocio

La evolucion de UML ha hecho converger en una misma notaciéon la especificacion
de componentes de software (desde su andlisis hasta su implementacion), y el
modelado de procesos de negocio de una organizacién (mapas de procesos). Esta
unificacién tiene un impacto altamente positivo en los entornos empresariales
donde conviven ingenieros de procesos y desarrolladores de software. La ausencia
de un vocabulario comun vy, la incompatibilidad de los modelos de especificacion, ha
impedido hasta ahora poder establecer un espacio de colaboracién, en el cual,
todos los agentes involucrados puedan definir y resolver de una manera eficiente
los problemas de informacién y comunicaciéon de los usuarios finales.

A través de la notacion UML se puede comunicar y compartir el conocimiento de
una arquitectura (conceptual, de disefio, y de implementacién), gracias a la
combinacion simultanea de distintas perspectivas:®

1. Definir conceptos a través de sus atributos distintivos y trazar sus limites.

2. Formalizar unas reglas de relacion y actuacién.

3. Hacer visible la granularidad y entrelazamiento de unos elementos.

4. Mantener la trazabilidad entre la concepcién de un problema y su solucién.
5. Tomar decisiones y evaluar su impacto en la arquitectura de manera agil.

6. Organizar la experiencia de los usuarios en patrones de conocimiento.

7. Comprobar la coherencia, el uso y que el modelo final sea completo.

8. Alinear la solucién tecnoldgica con la cadena de valor de los Actores.

9. Usar un vocabulario controlado dentro de un espacio de colaboracién.

UML entrega una forma de modelar aspectos conceptuales como lo son procesos de
negocio y funciones de sistema, ademas de aspectos concretos como lo son escribir
clases en un lenguaje determinado, esquemas de base de datos y componentes de
software reusables. Mientras que ha habido muchas notaciones y métodos usados

8 http://www.bit-net.org/tribuna/tribuna20/interactiva.htm
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para el disefio orientado a objetos, ahora los modeladores sélo tienen que aprender
una Unica notacion.

Un documento separado dentro de la especificacion UML define clases y
estereotipos de asociacidon especificos que extienden UML hasta cubrir conceptos de
modelado de negocio. Esto incluye una clase como un actor, un trabajador, o una
entidad y tipicamente una comunicacion simple, o una suscripcién entre un origen y
un objetivo.

Modelado de negocios con UML provee una metodologia para modelar procesos de
negocio basada en el uso del mismo lenguaje (UML) que utilizan los equipos de
software para modelar sus sistemas. Utilizando la misma notacién en todos los
dominios (negocio, sistemas y usuarios) de la organizacién, se logra incrementar
considerablemente la calidad de la comunicacién entre analistas de negocio y los
equipos de software, ademas es mas probable la inclusién de consideraciones de
negocio en los requerimientos de sistema, eventualmente facilitando la construccién
de mejores sistemas.
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111. ANALISIS DEL PROCESO DE VENTAS CON UML

111.1. Analisis del proceso de ventas

Hay dos razones del porqué los procesos son la clave para un negocio. La primera
razén es la eficiencia, ya que una vez que se establece un proceso y en él se
muestran los pasos a seguir para realizar una tarea y éstos resultan efectivos, no
tiene ningun sentido buscar nuevos pasos cada vez que se realiza esa tarea, de
hacerlo asi el resultado sera una pérdida de tiempo. Por ello, tener documentacion
que se use como herramienta ahorra tiempo, energia y recursos. La segunda razén
es la escalabilidad. Para que un equipo de trabajo se desarrolle, debe ser posible
delegar actividades y tareas. Si se tiene un proceso, se puede entrenar gente para
que lo ejecute. Con la capacitacion adecuada y herramientas analiticas, el personal
puede reunir los elementos necesarios para llevar a cabo una actividad, administrar
el trabajo de otros, o concebir planes estratégicos.

Todo negocio opera como una coleccion de procesos relacionados. Cada proceso
inicia con una especie de solicitud y termina con la entrega de un servicio o
producto. Algunos procesos sirven a clientes externos o usuarios, mientras que
otros son puramente internos o de naturaleza administrativa.

Es necesario hacer un analisis profundo para entender perfectamente los procesos
de negocio del cliente, el cual se puede hacer entrevistandolo directamente, o a una
persona bien informada designada por éste, y pidiendo a la persona entrevistada
examinar los procesos relevantes gradualmente, de esta manera se podréa saber lo
necesario e indispensable y en base a eso, determinar lo que es necesario hacer. El
andlisis de requerimientos es el primer paso del andlisis del sistema.

El primer paso para la creacion del disefio de un proceso es identificar los objetos
empresariales, es decir los componentes que proporcionaran la funcionalidad
necesaria. A continuacion, se debe identificar los comportamientos, atributos y
relaciones de cada objeto.

Al analizar un escenario de uso, lo primero que hay que hacer es identificar los
objetos presentes en dicho escenario. Un escenario muestra una secuencia
diferente de interacciones entre actores y el proceso. Un actor es un agente
externo al sistema pero que interactta con él. En el siguiente capitulo se encuentra
una definicibn mas detallada de actor, asi como su representacion, tipos,
responsabilidades y su uso en los diagramas.

Un objeto es, por lo general, una entidad o proceso empresarial que aparece en el
escenario de uso. Es un ente tangible que pertenece a una clase, siendo esto su
principal caracteristica. Un objeto pueden ser hechos, por ejemplo, una clase
Ilamada VENTA que tiene objetos como: No. de venta, fecha, vendedor, etc.

Una clase representa un concepto del negocio describible y plenamente
identificable. Es un conjunto de variables, llamados atributos, y funciones, llamadas
métodos, que trabajan sobre esas variables. Describe un conjunto de objetos con
caracteristicas y comportamiento idéntico.

En el Capitulo IV se encuentra una mayor informacion de clase, asi como su uso en
los diagramas de clase.
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Continuando con el disefio de un proceso, una vez que se hayan identificado los
objetos que constituyen la base del escenario, es necesario disponer de objetos
adicionales para que el escenario funcione, aunque dichos objetos no aparecen de
forma especifica en el escenario, estos se pueden identificar examinando los
comportamientos sin objetos aparentemente asociados. Para identificar estos
objetos, es necesario, en primer lugar, identificar los comportamientos
correspondientes, también denominados métodos o servicios.

Un método es la implementacion de una operacion, mediante el cual se especifica el
algoritmo o procedimiento que da lugar a los resultados de una operacion.®

Para identificar los comportamientos de los objetos, es necesario evaluar, en primer
lugar, las acciones que tienen lugar en el escenario, es decir las acciones que el
usuario podré realizar.

A continuacién, se debe seguir evaluando cada una de las acciones del escenario
hasta identificar todos los objetos necesarios y sus comportamientos asociados.

Una vez que se han identificado los comportamientos, el siguiente paso consiste en
identificar los atributos, también denominados propiedades, de los objetos
definidos. Los atributos son los elementos de los que la aplicacion necesita realizar
un seguimiento. Se trata de marcadores de posicion en los que los datos se
retienen o almacenan.

Los atributos se obtienen del analisis de los comportamientos del escenario y de la
extraccion de los elementos que se deben almacenar o controlar.

Una vez que se han definido los objetos, sus comportamientos y atributos, el
siguiente paso es identificar sus relaciones, que son asociaciones légicas entre
objetos.

Para identificarlas, es necesario analizar la interaccion entre los distintos objetos, y
de esta manera ver que objetos estan relacionados unos con otros. Por lo ejemplo,
el objeto X, con cierto comportamiento, tiene una relacion con el objeto Y, ya que
contiene varios de estos objetos.

Una relacién representa una conexion semantica materializada entre elementos de
un modelo. Las relaciones entre clasificadores son asociacion, generalizacion, flujo,
y varias clases de dependencia.

Un clasificador es un elemento del modelo que describe caracteristicas estructurales
y de comportamiento. Las clases, actores, componentes, tipos de datos, interfaces,
nodos, sefales, subsistemas y casos de uso son tipos de clasificadores. El tipo méas
general de clasificador es la clase. Otros tipos pueden tener un cierto parecido
intuitivo con las clases, con ciertas restricciones sobre el contenido y la utilizacién,
aunque cada tipo de clasificador esta representado por su propia clase en el
metamodelo. En general la mayoria de las propiedades de las clases se aplican a los
clasificadores, con ciertas restricciones segun el tipo de clasificador.

Un concepto importante relacionado con las relaciones es el de asociacion. Una
asociacion en general es una linea que une dos o mas simbolos. Pueden tener
varios tipos de simbolos, que definen su semantica y caracteristicas.

*El lenguaje unificado de modelado. Manual de referencia. J. Rumbaugh, |. Jacobson, G. Booch. Ed.
Pearson, 2000.
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Las asociaciones llevan la informacién sobre relaciones entre objetos en un sistema.
Cuando se ejecuta un sistema, los enlaces entre objetos se crean y se destruyen.
Las asociaciones son las que mantienen unido un sistema.*°

Los tipos de asociaciones entre clases presentes en un diagrama estatico son:

1. Asociaciéon binaria
2. Asociacion n-aria
3. Composicion

4. Generalizaciéon

5. Refinamiento

Cada asociacion puede presentar algunos elementos adicionales que dan detalle a
la relacion, como son:

Rol: ldentificado como un nombre al final de la linea, describe la semantica
de la relaciéon en el sentido indicado.

Multiplicidad: Describe la cardinalidad de la relacidon. A la relaciéon numérica
asociada se le denomina cardinalidad, en UML se usan rangos para
determinar los valores que pueden asumir una cardinalidad dada. Esta se
representa como: Minimo..Ma&ximo. El simbolo * (asterisco) representa un
numero N>0 (cero), cuyo valor exacto no esta determinado.

La especificacion de la multiplicidad puede ser de cualquiera de las siguientes
formas:

e Unoy sélo uno
e 0..1 Cero o uno
e M..N Desde M hasta N (enteros naturales)
e 0..* Cero o muchos
e 1..* Uno o muchos (al menos uno)
Una asociacion binaria se identifica como una linea sélida que une dos clases.

Representa una relacién de algun tipo entre las dos clases, no muy fuerte (es decir,
no se exige dependencia existencial ni encapsulamiento).

Un ejemplo de este tipo de asociacion es la que se muestra en la figura 111.1, la
cual muestra la relacion entre una compafia y sus empleados. En este caso la
relaciéon recibe el nombre genérico Trabaja Para, la compafia tiene uno o mas
instancias de la clase Persona denominadas empleado y cada empleado conoce su
empleador (en este caso Unico).

1o http://www.cs.ualberta.ca/~pfiguero/soo/uml/estr_estaticaOl.html

25



CAPITULO 111

-empleador -empleado

Compania Persona
1 Trabaja Para 1.7

Figura I11.1. Representacion de una asociacion binaria

Una instancia es una entidad de ejecuciéon con identidad, es decir, algo que puede
ser distinguido de otras entidades de ejecuciéon. Tiene un valor en todo momento. A
lo largo del tiempo, el valor puede cambiar en respuesta a operaciones sobre él.

Los elementos y diagramas para comportamiento de UML describen las secuencias
validas de las instantaneas que pueden ocurrir como resultado de efectos del
comportamiento externo e interno.

La llamada relacion de agregacién, también conocida como composiciéon. Este tipo
de relacion describe relaciones de todo-partes, es decir proporciona una idea
general de un todo y de sus partes que lo componen. Describe como esta
conformado cada objeto de una clase. Este tipo de relacién es utilizada cuando hay
informacién repetitiva que forma parte de un concepto mayor.

Esta relacion puede ser caracterizada con precision determinando las relaciones de
comportamiento y estructura que existen entre el objeto agregado y cada uno de
sus objetos componentes.

Una agregacion se podria caracterizar segun la manera de coémo se responda a las
siguientes preguntas:

1. ¢Puede el objeto parte comunicarse directamente con objetos externos al objeto
agregado?

No == inclusiva
Si => no inclusiva

2. ¢(Puede cambiar a composiciéon del objeto agregado?
Si => dinamica
No == estatica

Una composicidn es una asociacion fuerte, que implica tres cosas
e Dependencia existencial. Esto implica que el elemento dependiente
desaparece al destruirse el que lo contiene y, si es de cardinalidad 1, es

creado al mismo tiempo.

e Hay una pertenencia fuerte, por lo que se puede decir que el objeto
contenido es parte constitutiva y vital del que lo contiene.

e Los objetos contenidos no son compartidos, esto es, no hacen parte del
estado de otro objeto.

Una composicion se denota dibujando un rombo relleno del lado de la clase que
contiene a la otra en la relacion.
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Existe también una relacion de composiciéon menos fuerte (no se exige dependencia
existencial, por ejemplo) que es denotada por un rombo sin rellenar en uno de los
extremos.

En la figura I11.2 se muestra una representacion de la relacién de agregacion en la
que la cama representa el todo, y las patas y la cabecera son las partes. La
relacion de la cama con las patas es dependiente por lo que el rombo es relleno y la
relaciéon de la cama con la cabecera no exige dependencia, por lo que el rombo no
esté relleno.

Cabecera 4<> Cama

Pata

Figura I11.2. Representacion de la relacion de agregacion.

Es importante resaltar que existe otro tipo de relacién, la relacion de
generalizacion, llamada también herencia, que se da sélo cuando un objeto es
definido por otro. Esta relaciéon se da cuando existen conceptos generales que
agrupan conceptos particulares, con quienes comparten similitudes pero de los
cuales son diferentes. Se representa dibujando un triangulo sin rellenar en el lado
de la superclase.

La generalizacibn permite gestionar la complejidad mediante un ordenamiento
taxondmico de clases, se obtiene usando los mecanismos de abstraccion de
generalizacion y/o especializacion. Las subclases heredan propiedades de sus clases
padre, es decir, atributos y operaciones (y asociaciones) de la clase padre estan
disponibles en sus clases hijas. La generalizacion y especializacién son equivalentes
en cuanto al resultado: la jerarquia y herencia establecidas.

En la figura I11.3 se muestra un ejemplo de como se representa la relacion de
generalizacion. En este ejemplo se puede ver que los productos de seguridad asi
como los productos que son sistemas operativos, son software y por lo tanto
heredan las propiedades de software, el cual a su vez es una subclase de la clase
producto por lo que hereda las propiedades de éste, como podria ser un precio, un
namero de serie, etc. Estas mismas propiedades son heredades por la subclase
hardware quien a su vez hereda todas sus propiedades a los productos de
comunicaciones.
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Producto
Software Hardware
Seguridad 5'5‘5"73 Comunicaciones
Operativo

Figura 111.3. Relacion de generalizacion

Una jerarquia de generalizacion-especializaciéon clasifica un concepto en
subconceptos con la finalidad de proveer un mecanismo para el manejo de
semejanzas y diferencias.

La relacion de refinamiento es una relacion entre dos elementos donde uno de ellos
especifica de forma completa al otro que ya ha sido especificado con cierto detalle.
Los refinamientos se indican mediante una flecha de dependencia (una flecha
discontinua con la punta en el elemento mas general y el origen en el elemento
mas especifico) que posee la palabra reservada «refine».

Como se ha venido mencionando, UML provee un sistema de conceptos y de
relaciones para modelar sistemas como graficos de elementos de modelado. Sin
embargo algunas cosas se expresan mejor linglisticamente, usando un lenguaje
textual. Una restriccion es una expresion booleana representada como una cadena
interpretable en un determinado lenguaje. Para expresar restricciones se puede
utilizar el lenguaje natural, notacibn de teoria de conjuntos, lenguajes de
restricciones o varios lenguajes de programacion.**

En base a lo mencionado anteriormente se puede resumir que a grandes rasgos las
tareas a realizar son las siguientes:

1. Identificar los objetos empresariales del escenario.
2. Identificar los comportamientos de estos objetos.
3. ldentificar sus atributos o propiedades.

4. ldentificar las relaciones légicas entre ellos.

Una vez que se hayan realizado, completado y documentado estas tareas para cada
escenario de uso, finaliza la fase de andlisis de disefio del proceso.

1 Modelado de objetos con UML. P. Muller. Ed. Gestion. 2000.
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111.2. Definicidon de requerimientos

Como se mencion6 anteriormente, la definicibn de requerimientos es el primer paso
del andlisis del sistema, en este proceso el analista se redne con el cliente y/o
usuario (un representante institucional, departamental o cliente particular), para
identificar las metas globales, analizar las perspectivas del cliente, sus necesidades
y requerimientos, sobre la planificacion temporal y presupuestal, lineas de mercado
y otros puntos que puedan ayudar a la identificacion y desarrollo del proyecto.

Algunos autores suelen llamar a esta parte andlisis de requisitos y lo dividen en
cinco partes®?:

e Reconocimiento del problema.
e Evaluacion y Sintesis.

e Modelado.

e Especificacion.

¢ Revision.

Antes que esta reunién suceda, el cliente puede preparar un documento conceptual
del proyecto, en el que se plasmen los requerimientos por parte de la empresa,
aunque es recomendable que este se elabore durante la reunién, para que de esta
manera quede plasmados una vez que ha sido analizado y revisado por ambas
partes, ya que lo mas probable es que el documento hecho por el cliente tenga
modificaciones después de realizar el analisis de las necesidades de la empresa.

Las modificaciones que pueda tener el documento hecho por el cliente son debido a
que muchas veces este no tiene claro cual es la problematica, o no conoce cémo
estan definidos y entrelazados los procesos (si es que se tienen). Otro aspecto que
hay que tomar en cuenta son los requerimientos y el tiempo para su realizacién, lo
cual también puede ser la causa de la modificacion del documento, ya que lo que
muchas ocasiones ocurre es que cuando se emprende el desarrollo de un proyecto
de sistemas, estos no son realistas para su realizacibn sin tener perdidas
econdmicas y frustracion profesional.

Para la definicién de requerimientos es importante tomar en cuenta la viabilidad y
el andlisis de riesgos, los cuales estan relacionados de muchas maneras, si el riesgo
del proyecto es alto, la viabilidad de producir software de calidad se reduce, sin
embargo se deben tomar en cuenta tres areas principales de interés: la viabilidad
econdmica, la viabilidad técnica, la viabilidad legal.

Para verificar la viabilidad econémica es preciso realizar una evaluacién de los
costos de desarrollo, comparados con los ingresos netos o beneficios obtenidos del
producto o sistema desarrollado.

El andlisis de la viabilidad técnica puede hacerse por medio de un estudio de
funciones, rendimiento y restricciones que puedan afectar la realizacion de un
sistema aceptable.

12 Ingenieria del Software. Un enfoque practico. R. Pressman. Ed. McGraw-Hill. 1998.
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Por ultimo, para la viabilidad legal es preciso determinar cualquier posibilidad de
infraccién, violacién o responsabilidad legal en que se podria incurrir al desarrollar
el Sistema.

UML tiene casos de uso (use-cases) para capturar los requerimientos del cliente. A
través del modelado de estos, los actores externos que tienen interés en el sistema
son modelados con la funcionalidad que ellos requieren del sistema. Los actores y
los casos de uso son modelados con relaciones y tienen asociaciones entre ellos o
éstas son divididas en jerarquias. Los actores y casos de uso son descritos en un
diagrama use-case. Cada uno de estos diagramas es descrito en texto y especifica
los requerimientos del cliente: lo que él (o ella) espera del sistema sin considerar la
funcionalidad que se implementard. Un analisis de requerimientos puede ser
realizado también para procesos de negocios, como serda en este caso, nho
solamente para sistemas de software.

111.3. Asignacion de responsabilidades

En el Capitulo | se definié lo que es un proceso, es decir, la manera en que se hace
el conjunto de actividades o tareas en una organizacidon, es por eso que en todo
proceso es necesario:

e Que sea identificada cada tarea.
e Que se especifique el tiempo en el cual debe ser completada cada tarea.

e Que se indiquen claramente las relaciones e interdependencia entre las
diferentes tareas.

e Que se designen personas 0 equipos especificos para concluir cada tarea.
Cumpliendo los anteriores puntos se tendra un proceso efectivo y eficiente.

Como se muestra en los puntos anteriores, una vez que la tarea es identificada, y
que los tiempos son definidos al igual que las relaciones con otras tareas, es
importante asignar responsables para la realizacién de esa tarea. La asignacion de
responsabilidades nos ayuda a saber quién hace qué.

Hay un refran que dice: Todos estan de acuerdo que alguna cosa necesita hacerse,
cualquiera dice alguno debera hacerla y ninguno la hizo. La importancia de la
asignacion de responsabilidades es el asegurar que lo mencionado en el refran no
suceda, y esto se logra asignando responsables que cubran todas las tareas que
son identificadas™®.

La asignacion de responsabilidades debe hacerse debido a que, en todo proceso es
importante hacer un monitoreo efectivo que muestre el desempefo de éstos, sin
una correcta asignacion de responsabilidades, pueden fallar los mecanismos de
responsabilidad y rendicion de informes. Otro punto importante por lo que la
asignacion de actividades debe ser muy detallada y minuciosa, es porque a menudo
se olvidan las tareas aparentemente irrelevantes pero criticas, lo cual no pasard si
los responsables estan claramente identificados y saben que de ellos depende
concluir debidamente esa tarea. Para esto puede hacerse una lista de

13 http://www.fao.org/documents/show_cdr.asp?url_file=/DOCREP/005/X0475S/x0475s0s.htm
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responsabilidades de todas las actividades necesarias para la produccion de
cualquier resultado. Estas deben incluir todos los pasos necesarios.

Es necesario que las personas a quienes se asigne una responsabilidad estén
plenamente conscientes de ella y de cdmo esta se relaciona con otras actividades.
Para esto es necesario informar y capacitar a cada responsable de las relaciones y
actividades realizadas en conjunto con otras areas o responsables. Hay que tener
presente que nadie puede hacer su trabajo adecuadamente si no tiene en claro cual
es ese trabajo. Existe un aspecto personal y positivo en la asignacion de
responsabilidades, y esto es, que cada responsable tenga plena conciencia de las
responsabilidades que le corresponden y que debe cumplir con ellas, ya que para
cualquier persona, el tener en mente que es parte de una actividad incrementa su
autoestima y permite mejorar su desempefio.

En la figura 111.4 se muestra una tabla en la que se lleva el control de actores y
responsabilidades dentro de una empresa, de esta manera queda definido quién
realiza qué, es decir los actores y sus responsabilidades.

Actor Responsabilidades

Vendedor Asesorar al cliente

Dar seguimiento a proyectos

Realizar ventas y afectar el inventario

Cuentas por cobrar Dar seguimiento a ventas realizadas con
crédito
Marketing Organizar eventos de marketing

Planear promociones

Trafico de mercancias Realizar 6rdenes de trafico

Planear la entrega de mercancia

Verificar recepcion de mercancias

Figura I11.4. Tabla de actores y responsabilidades

Con la asignaciéon de responsabilidades, se delimita un sistema, lo cual es crucial,
debido a que:

e Se delimita el alcance del sistema, indicando que actores participan.

e Se identifican responsabilidades mayores de un actor para delimitar el
alcance del sistema en términos que el actor comprenda

e Se modelan los actores en un diagrama llamado diagrama de contexto
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El diagrama de contexto muestra la relacidon existente entre la organizacion y su
entorno (sectores publicos, privados, organismos internacionales, entre otros), asi
como los requerimientos de informacion (proporcionada por las fuentes) y la
informacion producida por ésta (empleada por los usuarios).

En la siguiente figura I11.5 se muestra el diagrama de contexto para una empresa
dedicada a la venta de productos y servicios.

Mensajero Director de ventas

Vendedor Trafico de marcancias

1
Q Sistema Integral Q

]

3

Marketing

Cliante ()

/\

Cuentas por cobwar Cuenlas por pagar

Figura 111.5. Representacion de un diagrama de contexto

Una vez que se ha establecido “quién” hace “qué”, debe definirse el “cuando”, esto
se hace a través de los planes. Estos deben hacerse con anticipacién para adquirir
materiales para el lugar de trabajo (en caso de ser necesario), a tiempo, y que no
cause demoras. El concepto de planeamiento es simple, es un plan en el que se
plasma la forma en que una persona cree que se puede alcanzar un objetivo.
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MODELADO DEL PROCESO DE VENTAS
CON DIAGRAMAS EN UML
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CAPITULO IV

V. MODELADO DEL PROCESO DE VENTAS CON DIAGRAMAS EN
UML

Un diagrama es una representacion grafica de una colecciéon de elementos del
modelo, construida a menudo como un grafico conexo de arcos (relaciones) y de
vértices (otros elementos modelo). UML ofrece diagramas de casos de uso,
diagramas de secuencia, diagramas de colaboracidon, diagramas de objetos,
diagramas de estados, diagramas de actividad, diagramas de clases, diagramas de
componentes y diagramas de despliegue.

IV.1. Modelado de diagramas de Caso de Uso

I1V.1.1. Descripcién

Los casos de uso no son parte del disefio (c6mo), sino parte del analisis (qué). Es
una técnica para capturar informacion de como un sistema o negocio trabaja o de
coOmo se desea que trabaje, de forma que al ser parte del andlisis nos ayudan a
describir qué es lo que el sistema debe hacer. Los casos de uso son lo que hace el
sistema desde el punto de vista del usuario. Es decir, describen un uso del sistema
y como este interactlla con el usuario. Estrictamente no pertenece al enfoque
orientado a objeto, ya que es solo una técnica para captura de requisitos.

En el diagrama de casos de uso se representa también el sistema como una caja
rectangular con el nombre en su interior. Los casos de uso estan en el interior de la
caja del sistema y los actores fuera, cada actor esta unido a los casos de uso en los
que participa mediante una linea.

Los elementos que pueden aparecer en un diagrama de casos de uso son: actores,
casos de uso y relaciones entre casos de uso.

Un caso de uso es una descripcion de la secuencia de interacciones que se
producen entre un actor y el sistema, cuando el actor usa el sistema para llevar a
cabo una tarea especifica. Cada caso de uso es una operacion completa
desarrollada por los actores y por el sistema en un didalogo. El conjunto de casos de
uso representa la totalidad de operaciones desarrolladas por el sistema.* Se
representan en un diagrama por una elipse, lo cual denota un requerimiento
solucionado por el sistema. Van acompafiados de un nombre significativo dentro de
la elipse, como se muestra en la figura 1V.1.

Caso de Uso

Figura IV.1. Representacion de un caso de uso

g lenguaje unificado de modelado. Manual de referencia. J. Rumbaugh, |. Jacobson, G. Booch. Ed.
Pearson, 2000.
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Los casos de uso se determinan observando y precisando, actor por actor, las
secuencias de interaccion, los escenarios, desde el punto de vista del usuario. Los
casos de uso intervienen durante todo el ciclo de vida. El proceso de desarrollo
estara dirigido por los casos de uso. Un escenario es una instancia de un caso de
uso.

A continuaciéon se muestran algunas caracteristicas de los casos de uso:

e Permiten definir los limites del sistema y las relaciones entre el sistema vy el
entorno.

e Son descripciones de la funcionalidad del sistema independientes de la
implementacion.

e Los casos de uso cubren la carencia existente en métodos previos (OMT,
Booch) en cuanto a la determinacion de requisitos.

e Los casos de uso separan el conjunto de necesidades atendiendo a la
categoria de usuarios que participan en el mismo.

e Estan basados en el lenguaje natural, es decir, es accesible por los usuarios.
Debido a que los actores juegan un importante papel en la representacion de los
diagramas de caso de uso, es importante tener definido que es un actor. Un actor
algo con comportamiento, como una persona (identificada por un rol), un sistema
informatizado u organizacion y que realiza algun tipo de interaccion con el sistema,
que necesita o0 usa algunos de los casos de uso. Se representa mediante una figura
humana dibujada con palotes, como se muestra en la figura IV.2 y es acompafado

de un nombre significativo, si es necesario. Esta representacion sirve tanto para
actores que son personas como para otro tipo de actores.

Actor
Figura IV.2. Representacion de un actor en los diagramas de casos de uso
Una misma persona fisica puede interpretar varios papeles como actores distintos,
el nombre del actor describe el papel desempefiado.
Los actores pueden ser:
e Principales: personas que usan el sistema.
e Secundarios: personas que mantienen o administran el sistema.

e Material externo: dispositivos materiales imprescindibles que forman parte
del ambito de la aplicacion y deben ser utilizados.

e Otros sistemas: sistemas con los que el sistema interactuda.
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Es posible obtener a los actores de un diagrama de casos de uso a través de las

siguientes preguntas:

¢Quién utilizara la funcionalidad principal del sistema (actores primarios)?

¢Quién necesitara soporte del sistema para realizar sus actividades diarias?

¢Quién necesitara mantener, administrar y trabajar el sistema (actores

secundarios)?

¢Qué dispositivos de hardware necesitara manejar el sistema?

¢Con qué otros sistemas necesitara interactuar el sistema a desarrollar?

¢Quién o qué tiene interés en los resultados (los valores) que el sistema

producira?

En la figura IV.3, se puede observar como se representa un diagrama de caso de
uso y los elementos que lo conforman.
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En UML se presentan tres tipos de relacion para los diagramas de uso, que son
representadas por lineas dirigidas entre ellos (del elemento dependiente al
independiente), estas relaciones son'”:

e Comunicacion («communicates»): Relacién entre un actor y un caso de uso,
denota la participacion del actor en el caso de uso determinado.

e Uso («uses»). Relacién entre dos casos de uso, denota la inclusiéon del
comportamiento de un escenario en otro. Un caso de uso base incorpora
explicitamente a otro caso de uso en un lugar especificado en dicho caso
base. Se utiliza para modelar un caso de uso que utiliza (o ‘usa’) TODA la
funcionalidad de otro caso de uso. Este ‘uso’ se implementa mediante algun
mecanismo de invocacion. En este contexto, el caso de uso que es invocado
tiene dos caracteristicas principales: no comparte el disefio de interfaz del
caso de uso gque invoca y resuelve un solo problema (no es una operacion).
En la figura 1IV.4 se muestra una representacion grafica de este tipo de
relacion.

Relaciones de Uso de
los Casos de Uso

ALSES)

Casode Uso 1.1 | CasodeUso 1.2
“USESH

Caso de Uso 1.3 " Casode Uso 14

Actor

Figura IV.4. Representacion de relacion «uses»

e Extiende («extends»): Relaciéon entre dos casos de uso, denota cuando un
caso de uso es una especializacion de otro. El caso de uso origen extiende el
comportamiento del caso de uso destino. Es utilizado cuando un caso de uso
base tiene ciertos puntos (puntos de extensidén) en los cuales, dependiendo
de ciertos criterios, se va a realizar una interaccion adicional. El caso de uso
que extiende describe un comportamiento opcional del sistema (a diferencia
de la relacién uso que se da siempre que se realiza la interaccion descrita).
Este tipo de relaciones son utilizadas en escenarios en los que se necesita:
Modelar implementaciones de politicas de la empresa, representar
comportamientos adicionales de un caso de uso, modelar comportamientos
de casos de uso en situaciones complejas, modelar situaciones de excepcion

B lenguaje unificado de modelado. J. Rumbaugh, I. Jacobson, G. Booch. Ed. Pearson, 1999.
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(errores). En la figura IV.5 se muestra una representacion grafica de este
tipo de relacion.

Extensiones de
Caso de Uso 1

wexlendss

CasodeUso 1A

e

A/ Representan
7\ alternos

wextendss /
Casode Uso 1.B

Figura IV.5. Representacion de relacion «extends»

Los tipos de relacion mencionados se representan como una dependencia
etiquetada con el estereotipo correspondiente (« o »), de tal forma que la flecha
indique el sentido en el que debe leerse la etiqueta. Junto a la etiqueta «» se puede
detallar el/los puntos de extension del caso de uso base en los que se aplica la
extension.

Para construir un caso de uso hay que tener en cuenta que este debe ser simple,
inteligible, claro y conciso. El proceso para encontrar casos de uso inicia
encontrando al actor o actores previamente definidos. Por cada actor identificado,
hay que realizar las siguientes preguntas:

e ;Qué funciones del sistema requiere el actor? ;Qué necesita hacer el actor?

e (El actor necesita leer, crear, destruir, modificar o almacenar algun tipo de
informacion en el sistema?

e (El actor debe ser notificado de eventos en el sistema o viceversa? ;Qué
representan esos eventos en términos de funcionalidad?

e (El trabajo diario del actor podria ser simplificado o hecho mas

eficientemente a través de nuevas funciones en el sistema? (ComiUnmente,
acciones actuales del actor que no estén automatizadas).

Otras preguntas que nos ayudan a encontrar casos de uso pero que no involucran
actores son:
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CAPITULO 1V

e (Qué entradas/salidas necesita el sistema? ;De dénde vienen esas entradas
o hacia dénde van las salidas?

e (Cuales son los mayores problemas de la implementacion actual del
sistema?

La descripcion del caso de uso comprende:

El inicio: ¢cuando y qué actor lo produce?

El fin: ¢cuando se produce y qué valor devuelve?

La interaccion actor-caso de uso: ;qué mensajes intercambian ambos?
Objetivo del caso de uso: ¢qué lleva a cabo o intenta?

Cronologia y origen de las interacciones

Repeticiones de comportamiento: ¢;qué operaciones son iteradas?

N o o ks NhNRe

Situaciones opcionales: ;qué ejecuciones alternativas se presentan en el

caso de uso?

Para ilustrar los conceptos y diagramas de UML, nos basaremos en un ejemplo
simple, con el propdsito de destacar varias construcciones de UML de manera
sencilla. El ejemplo es una taquilla de cine que ha automatizado sus operaciones.

En la figura 1V.6 se muestra un diagrama de casos de uso para el ejemplo de la
taquilla. Los actores son el vendedor, el supervisor, y el cliente. Los casos de uso
incluyen el comprar entradas, a través del cliente o del vendedor, comprar
suscripciones (solamente a través del vendedor), y examinar las ventas totales a
manera de reportes (a peticion del supervisor).

El comprar entradas o suscripciones pueden hacerse por medio de una tarjeta de
crédito, por lo cual, en el diagrama se muestra que incluyen un fragmento comun
estos dos casos de uso, que es hacer cargos a la tarjeta de crédito.

Como se muestra en la figura IV.6, la compra de boletos para la entrada al cine
puede hacerla el cliente directamente o el vendedor, para ambos casos se necesita
obligatoriamente el cobro de los boletos, es por ello que se utiliza la relacion
«uses», por lo que el caso de uso comprar entradas a través de una invocacion usa
toda la funcionalidad del otro caso de uso cobrar, con esto se denota la inclusiéon de
su comportamiento. Para el caso de compra de suscripciones, solamente se puede
hacer por medio del vendedor, el cual también el caso de uso comprar suscripcion
utiliza la relaciobn «uses» con el caso de uso cobrar. A su vez, el caso de uso
cobrar, puede hacer uso del servicio de tarjeta de crédito por lo cual se encuentra
relacionado con éste. Por otra parte el caso de uso examinar ventas puede ser
revisado a través de reportes por parte del supervisor.

Como se muestra, a grandes rasgos este es el diagrama de casos de uso para una
taquilla, en el cual se describen los actores, casos de uso y relaciones entre ellos,
de esta manera es mucho mas facil entender como se esta trabajando desde el
punto de vista del usuario.
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Taquilla de cine

Comprar entradas

Vendedor

HUSHAE R

Comprar suscripcion

Sarvicio de tarjeta de crédito

Clignte

Examinar reporte
da ventas

Supervisor

Figura IV.6. Ejemplo practico de un diagrama de caso de uso

1V.2. Diagramas de lteracion

La vista de interaccién describe secuencias de intercambios de mensajes entre los
roles que implementan el comportamiento de un sistema. Un rol clasificador o
simplemente "un rol', es la descripcion de un objeto, que desempefia un
determinado papel dentro de una interaccion distinto de los otros objetos de la
misma clase. Esta visidn proporciona una vista integral del comportamiento del
sistema, es decir, muestra el flujo de control a través de muchos objetos.

Una interaccion es un conjunto de mensajes dentro de una colaboracion que son
intercambiados por roles de clasificador a través de roles de asociacién. Cuando
una colaboracién existe en tiempo de ejecucion, los objetos ligados a roles de
clasificador intercambian instancias de mensajes a través de los enlaces ligados a
los roles de asociacion. Una interaccidn modela la ejecucién de una operaciéon, caso
de uso u otra entidad de comportamiento.
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Un mensaje es una comunicacion unidireccional entre dos objetos, un flujo de
objetos con la informacidon de un remitente a un receptor. Un mensaje puede tener
parametros que transporten valores entre los objetos. Un mensaje puede ser una
sefial (una comunicacién explicita entre objetos, con nombre y asincrona) o una
llamada (la invocacion sincrona de una operacibn con un mecanismo para el
control, que retorna posteriormente al remitente)®®.

La creacion de un nuevo objeto se modela como un evento causado por el objeto
creador y recibido por la propia clase. El evento de creacion esta disponible para la
nueva instancia como evento actual en la transicion desde el estado inicial del
objeto.

El orden de los mensajes se puede mostrar en dos tipos de diagramas: un
diagrama de secuencia (que se centra en las secuencias de tiempo de los
mensajes) y un diagrama de colaboracién (que se centra en las relaciones entre los
objetos que intercambian los mensajes).

1V.2.1. Modelado con Diagrama de Secuencia

1V.2.1.1 Descripcion

El diagrama de secuencia es mas adecuado para observar la perspectiva
cronolégica de las interacciones entre objetos, muestra la secuencia explicita de
mensajes y son mejores para especificaciones de tiempo real y para escenarios
complejos. Representa una interaccion, un conjunto de comunicaciones entre
objetos organizados visualmente por orden temporal. A diferencia de los diagramas
de colaboracion, los diagramas de secuencia incluyen secuencias temporales pero
no incluyen las relaciones entre objetos. Pueden existir de forma de descriptor
(describiendo todos los posibles escenarios) y en forma de instancia (describiendo
un escenario real). El diagrama de colaboracion puede obtenerse automaticamente
a partir del correspondiente diagrama de secuencia (0 viceversa).

Dentro del conjunto de mensajes representados en una secuencia temporal, cada
rol en la secuencia se muestra como una linea de vida, es decir, una linea vertical
que representa el rol durante cierto plazo de tiempo, con la interaccion completa.
Los mensajes se muestran como flechas entre lineas de vida. Un diagrama de
secuencia puede mostrar un escenario, es decir, una historia individual de
transaccion. Un uso de un diagrama de secuencia es mostrar la secuencia del
comportamiento de un caso de uso, es por eso que se utilizan frecuentemente para
validar cada caso de uso. Observando qué mensajes se envian a los objetos,
componentes o0 casos de uso y analizando cuanto tiempo consume el método
invocado, los diagramas de secuencia nos ayudan a comprender los cuellos de
botella potenciales, para asi poder eliminarlos.

Tipicamente se examina la descripcidn de un caso de uso para determinar qué
objetos son necesarios para la implementacion del escenario. Si se tiene modelada
la descripcién de cada caso de uso como una secuencia de varios pasos, entonces
se pueden seguir sobre ellos para descubrir qué objetos son necesarios para que se
puedan seguir los pasos.

16 gy lenguaje unificado de modelado. Manual de referencia. J. Rumbaugh, |. Jacobson, G. Booch. Ed.
Pearson, 2000.
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CAPITULO IV

Los conceptos mas importantes relacionados con los diagramas de secuencia son:

42

Linea de vida de un objeto (lifeline): Representa la vida del objeto durante
la interaccién. En un diagrama de secuencia un objeto se representa como
una linea vertical punteada con un rectangulo de encabezado y con
rectangulos a través de la linea principal que denotan la ejecucion de
meétodos (activacion). El rectangulo de encabezado contiene el nombre del
objeto y el de su clase, en un formato nombreObjeto, como se muestra en la
figura IV.7.

Figura IV.7. Representacion de la linea de vida de un objeto

Activacion: Es la ejecuciéon de un procedimiento, muestra el periodo de
tiempo en el cual el objeto se encuentra desarrollando alguna operacion, ya
sea por si mismo o delegandola en alguno de sus atributos. Se denota como
un rectangulo delgado sobre la linea de vida del objeto, como se muestra en
la figura 1V.8.

M 3| 1

«——  Activacion

Figura IV.8. Representacion de activaciéon en un diagrama de secuencia

Mensaje: El envio de mensajes entre objetos se denota mediante una linea
solida dirigida, desde el objeto que emite el mensaje hacia el objeto que lo
ejecuta, como se muestra en la figura, 1V.9. Si un mensaje requiere un
cierto tiempo para llegar a su destino, entonces la flecha del mensaje se
dibuja diagonalmente hacia abajo.

Mensaje

—_—

Figura IV.9. Representacion de mensaje
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e Destruccion de un objeto: Se representa con una X grande en el punto en
que deja de existir el objeto o en el punto en que el objeto se destruye a si
mismo.

e Llamada a un procedimiento u otro flujo de control anidado: La secuencia
anidada completa debe finalizar antes de reanudar a la secuencia de nivel
externo. Se puede emplear en llamadas normales a procedimiento. También
se puede usar con objetos activos concurrentemente cuando uno de ellos
envia una sefial y espera a que finalice una secuencia de comportamiento
anidada. Se representa con una flecha cuya punta esta rellenada como se
muestra en la figura 1V.10.

Llamada de procadimients
R

Figura IV.10. Representacion de una llamada a un procedimiento u otro flujo de
control anidado (call)

e Métodos recursivos: Si el objeto se llama a si mismo, entonces se
representa con una linea que regresa a la activacion principal y con lineas de
llamada de mensajes, que indican la entrada y salida de la recursién, como
se muestra en la figura 1V.11.

:> Autollamado

Figura IV.11 Representacion de método recursivo (call)

e Retorno de una llamada a procedimiento: Se representa con una flecha
discontinua con punta sin relleno como se muestra en la figura 1V.12. La
flecha de retorno puede suprimirse, por cuanto queda implicita al final de la
activacion.

Mensaje (retomo)

Figura IV.12. Representacion de un mensaje de retorno

En la figura 1V.13 se muestra una representacién de un diagrama de secuencia, en
el cual se pueden observar los elementos relacionados con este.
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Masaje

Llamada de Mensaje

Mensaje de retomo

> Autollamado

Mensaje de ratorno

Mensaja

> Autollamado

Mensaje da retorno

Figura 1V.13. Representacion de un Diagrama de Secuencia

Un diagrama de secuencia también se puede mostrar en forma de descriptor, en el
cual los constituyentes son roles en lugar de objetos. Este diagrama muestra en el
caso general, no una sola ejecuciéon del mismo.

1V.3. Modelado con Diagrama de Clases

1V.3.1. Descripcion de clase

El diagrama de clases es el diagrama principal para el andlisis y disefio. Un
diagrama de clases sirve para visualizar las relaciones entre las clases que
involucran el sistema, las cuales pueden ser asociativas, de herencia, de uso y de
contenimiento.

Un diagrama de clases esta compuesto por los siguientes elementos:

e Clase: atributos, métodos y visibilidad.

e Relaciones: Herencia, Composicién, Agregaciéon, Asociacién y Uso.
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Una clase es la unidad béasica que encapsula toda la informacién de un objeto (un
objeto es una instancia de una clase). A través de ella podemos modelar el entorno
en estudio.

Las clases son una especificacion de propiedades y funcionalidades de elementos
que van a participar en nuestros procesos, puede representar: personas o roles,
eventos y catalogos. Definen el negocio, representan conceptos que describen el
entorno y pueden traslaparse.

La representacion de la clase es un rectangulo con tres divisiones internas, los
cuales son los elementos fundamentales del diagrama. Los tres compartimientos
estandares alojan el nombre de la clase, sus atributos (o variables de instancia)
que caracterizan a la clase, y sus métodos u operaciones, los cuales son la forma
como interactda el objeto con su entorno. Una representacion grafica de clase es la
que se muestra en la figura 1V.14.

Nombre de la clase

FAlnbuto 1 char
SAlributo 2 double
CALrbute n-1 ¢ float
LALribute no: stringidl)

+Operacion 1()
+Operacion n-1()
+HOpEracion nij

Figura 1V.14. Representacion de una clase

Es importante definir lo que es una subclase y una superclase debido a que estas se
encuentran intimamente ligadas al concepto de clase. Una subclase (clase
derivada), es la descripcidon de una clase basada en la estructura de otra clase, la
cual se denomina superclase (clase base). Una subclase se puede mirar como una
extension de la superclase, donde se pueden tomar las caracteristicas de la
superclase, y adicionarle nuevas caracteristicas. Este concepto suele confundirse
con el concepto de herencia, pero no siempre puede decirse que una subclase es
una herencia.

Las clases se relacionan entre si a través de las relaciones que son las lineas rectas
entre dos clases y constan de roles y cardinalidad. Los roles son las frases que se
encuentran en la relacién y sirven para definir la cardinalidad de la relacion,
siempre considerando la unidad en la clase origen.

Como se menciond anteriormente, los atributos identifican las caracteristicas
propias de cada clase. Generalmente son de tipos simples, ya que los atributos de
tipos compuestos se representan mediante asociaciones de composicidon con otras
clases.

El conjunto de operaciones describen el comportamiento de los objetos de una
clase. Existen operaciones que se implementan de manera distinta en cada
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subclase. Estas operaciones reciben el nombre de polimérficas. Cuando existen
versiones polimoérficas de una operacion, debe haber una especificacion por cada
version.

Tanto los atributos como los métodos cuentan con una sintaxis. Para los atributos la
sintaxis en UML es la siguiente®’:

visibilidad nombre : tipo = valor_inicial {lista_de_posibles_valores}
y para los métodos, la sintaxis es la siguiente:

visibilidad nombre (lista_parametros) : tipo_de_retorno
{lista_de_posibles_valores}

donde la lista de parametros consta de la siguiente sintaxis:
nombre : tipo = valor_default

Los parametros van separados por comas Yy la visibilidad tanto para los atributos
como para los métodos, puede ser publico o privado debido a que en una clase no
deben ser manipulables directamente por el resto de los objetos. Por esta razon se
crearon niveles de visibilidad para los elementos como se muestra a continuacion.

Para los atributos o caracteristicas, asi como para los métodos u operaciones de
una clase son:

e public (+): Indica que el atributo o método serd visible tanto dentro como
fuera de la clase, es decir, es accesible desde todos lados.

e private (-): Indica que el atributo o método solo sera accesible desde dentro
de la clase (s6lo sus métodos lo pueden accesar).

e protected (#): Indica que el atributo o0 método no sera accesible desde
fuera de la clase, pero si podra ser accesado por métodos de la clase
ademas de las subclases que se deriven (herencia).

Los enlaces entre objetos pueden representarse entre las respectivas clases y sus
formas de relacion son:

e Asociaciéon y agregacion (vista como un caso particular de asociacion)

e Generalizacion/Especializacion.

Las relaciones de agregacion y generalizacion forman jerarquias de clases. Este tipo
de relaciones asi como su representacion estan definidas en el Capitulo I11.

La nociéon de clase esta proxima a la de conjunto. Dada una clase, podemos ver el
conjunto relativo a las instancias que posee o bien relativo a las propiedades de la
clase. La generalizacion expresa relacion de inclusién entre conjuntos.

El modelo de casos de uso aporta informacién para establecer las clases, objetos,
atributos y operaciones. Para la realizaciéon del diagrama de clases también se
toman como base los diagramas de secuencia y de colaboracion por lo que se
manejaran los objetos que ahi se consideraron pero ahora a nivel de clases.

1 http://www.dcc.uchile.cl/~psalinas/uml/modelo.html
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Ademas, se pueden agregar nuevas clases que no se habian considerado. Para
poder definir las clases, UML sugiere seis caracteristicas selectivas que debe utilizar
el analista para considerar una clase candidato en el modelo de analisis:

1. Informacién retenida. La clase sera uatil durante el analisis s6lo si la
informacioén sobre el mismo ha de ser almacenada, transformada, analizada
0 manejada en algun otro modo. La informacién puede referirse a conceptos
que deberan estar siempre registrados en el sistema, eventos o
transacciones que ocurren en un momento especifico.

2. Sistema externo. Si se tiene un sistema externo a este sistema, entonces es
de interés en la etapa de modelado. Los sistemas externos deberan ser
vistos como clases que el sistema contendra o con los cuales interactuara.

3. Patrones, librerias de clases o componentes. Si se tienen patrones, librerias
de clases o componentes, generalmente éstos son clases candidatos.

4. Dispositivos que el sistema maneja. Dispositivos técnicos que maneja el
sistema se convertiran en clases que manejaran esos dispositivos.

5. Partes organizacionales. Especialmente en modelos de negocio, todas las
partes que representan a la organizacion, seran clases candidatos.

6. Roles de actores. Los roles de actores seran vistos como clases, por
ejemplo, usuario, operador del sistema, administrador, cliente, etc.

1V.4. Modelado con Diagrama de Paquetes

1V.4.1. Descripcion de paquete

Cualquier sistema grande se debe dividir en unidades mas pequefias, de modo que
las personas puedan trabajar con una cantidad de informacion limitada, a la vez y
de modo que los equipos de trabajo no interfieran con el trabajo de los otros.

Un paquete es una parte de un modelo. Cada parte del modelo debe pertenecer a
un paquete. Pero para ser funcional, la asignacion debe seguir un cierto principio
racional, tal como funcionalidad comun, implementacién relacionada y punto de
vista comun. UML no impone una regla para componer los paquetes.

Se dibujan como rectangulos con pestafias (similar al icono "carpeta™), como se

muestra en la figura 1V.15, las dependencias se muestran como flechas con lineas
discontinuas.

1

Wombre del Paguete

Figura 1V.15. Representacion de un paquete
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Los paquetes ofrecen un mecanismo general para la organizacion de los
modelos/subsistemas agrupando elementos de modelado. Cada paquete
corresponde a un submodelo (subsistema) del modelo (sistema). Los paquetes son
unidades de organizacion jerarquica de uso general de los modelos de UML. Pueden
ser utilizados para el almacenamiento, el control de acceso, la administracion de la
configuracién y la construccibn de bibliotecas que contengan fragmentos
reutilizables del modelo?®.

Un subsistema es un paquete que tiene piezas separadas de especificacion y de
realizacién. Representa una unidad coherente del modelo, con interfaces limpias al
resto del sistema. Representa generalmente la particion del sistema. Los modelos y
los subsistemas se dibujan como paquetes con las palabras clave de estereotipo,
como se muestra en la figura IV.16.

MNombre del subsistema

Figura IV.16. Representacion de un paquete

Un paquete puede contener otros paquetes, sin limite de anidamiento pero cada
elemento pertenece a (esta definido en) sélo un paquete.

Los paquetes contienen elementos del modelo al mas alto nivel, tales como clases y
sus relaciones, maquinas de estado, diagramas de casos de uso, interacciones y
colaboraciones; atributos, operaciones, estados, lineas de vida y mensajes estan
contenidos en otros elementos y no aparecen como contenido directo de los
paquetes.

Las dependencias que se presentan entre elementos individuales, pero en un
sistema de cualquier tamarfio, deben ser vistas en un nivel mas alto. Las
dependencias entre paquetes resumen dependencias entre los elementos internos a
ellos, es decir, las dependencias del paquete son derivables a partir de las
dependencias entre los elementos individuales.

La presencia de una dependencia entre paquetes implica que existe en un enfoque
ascendente (una declaracién de existencia), o que se permite que exista mas
adelante en un enfoque descendente (una restriccion que limita cualquier otra
relacion), por lo menos un elemento de relacion con el tipo de dependencia indicado
entre elementos individuales dentro de los paquetes correspondientes.

Las dependencias multiples del mismo tipo entre elementos individuales se agregan
a una sola dependencia entre los paquetes que contienen los elementos. Si las
dependencias entre elementos contienen estereotipos, éste puede ser omitido en la
dependencia del paquete, para dar una sola dependencia de alto nivel.

18 UML Gota a gota. M. Fowler, K. Scott. Ed. Prentice Hall. 1999.
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CAPITULO 1V

Una clase de un paquete puede aparecer en otro paquete por la importacion a
través de una relacion de dependencia entre paquetes. Todas las clases no son
necesariamente visibles desde el exterior del paquete, es decir, un paquete
encapsula a la vez que agrupa.

En la figura IV.17 se muestra un diagrama de paquetes en el que se puede
observar la representacion del sistema y subsistemas asi como sus dependencias.

Nombre del
Sistema
Depardencia sobre oiro
paaLehE BEserno
SUDREEME NECHE COn
e
—— I_ _ 1 ¥ « Nembre dal Subsistema
[ 1 [
|
MNombre del £ —— —] Nombre del —
Paguete Paquate —I
AN
| ‘T\_.--' Mombre del Subsistama
Nombre del Nombre del
Paguete Paguete
% Nombre del Subsistema
Ganeralzaciin
e panuea

Figura IV.17. Representacion de un diagrama de paquetes

En general, un paquete no puede tener acceso al contenido de otro paquete. Los
pagquetes son opacos, a menos que sean abiertos por una dependencia de acceso o
de importacion. La dependencia de acceso indica que el contenido del paquete del
proveedor puede aparecer en referencias efectuadas por los elementos del paquete
cliente. Generalmente, un paquete puede ver solamente los elementos de otros
paquetes que tienen visibilidad publica. Los elementos con visibilidad protegida
pueden ser vistos Unicamente por los paquetes que son descendientes del paquete
contenedor de dichos elementos. Los elementos con visibilidad privada sélo son
vistos por su paquete contenedor y anidados. El permiso de acceso Yy visibilidad son
necesarios para hacer referencia a un elemento.
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DEFINICION DE LA ARQUITECTURA
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CAPITULO V

V. DEFINICION DE LA ARQUITECTURA

Gran parte del modelo de un sistema se piensa para mostrar los aspectos logicos y
disefio del sistema, independiente de su empaquetado final en el cual se desarrollé.
Sin embargo, los aspectos de implementacion son importantes para los propésitos
de reutilizaciéon y del rendimiento. UML incluye dos vistas para representar
unidades de implementacion: la vista de implementacién y la vista de despliegue.

La vista de implementacion muestra el empaquetado fisico de las partes
reutilizables del sistema en unidades sustituibles, llamadas componentes. Este tipo
de vista muestra la implementacion de los elementos del disefio (tales como clases)
mediante componentes, asi como sus interfaces y dependencias entre estos. Los
componentes son las piezas reutilizables de alto nivel a partir de las cuales se
pueden construir los sistemas.

La vista de despliegue muestra la disposicion fisica de los recursos de ejecucion
computacional, tales como computadoras y sus interconexiones, los cuales se
llaman nodos. Durante la ejecucion, los nodos pueden contener componentes y
objetos. La asignacion de componentes y de objetos a los nodos puede ser estatica,
0 pueden migrar entre nodos.

La arquitectura es el conjunto de decisiones significativas sobre la organizacién de
un sistema de software. Incluye la seleccion de elementos estructurales y las
interfaces mediante las que se conectan, la organizacibn a gran escala de los
elementos, los mecanismos importantes de que se dispone en el sistema y el estilo
arquitectonico que guia su organizacion.

Las decisiones arquitecténicas sobre la descomposicion de un sistema en partes se
pueden capturar utilizando modelos, subsistemas, paquetes, y componentes. Las
dependencias entre estos elementos son indicadores clave de la flexibilidad de la
arquitectura y de la dificultad de modificar el sistema en el futuro.

V.1. Descripcion de los componentes

Un componente es una unidad fisica de implementacion con interfaces bien
definidas pensada para ser utilizada como parte reemplazable de un sistema. Cada
uno de ellos incorpora la implementacion de ciertas clases del disefio del sistema.
Los componentes bien disefiados no dependen directamente de otros sino de las
interfaces que ofrecen estos™®.

Algunos componentes tienen identidad y pueden poseer entidades fisicas, que
incluyen objetos en tiempo de ejecucion, documentos, bases de datos, etc. Los
componentes existentes en el dominio de la implementacion son unidades fisicas
en las computadoras que se pueden conectar con otros, sustituir, trasladar,
archivar, etc.

g lenguaje unificado de modelado. Manual de referencia. J. Rumbaugh, |. Jacobson, G. Booch. Ed.
Pearson, 2000.
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Un componente se representa mediante un rectangulo, con dos rectangulos
pequefios a un lado como se muestra en la figura V.1. Lo cual representa un
empaquetamiento fisico.

Nombre del Componente

Figura V.1. Representacién gréafica de un componente

Los componentes tienen dos caracteristicas: Empaquetan el codigo que implementa
la funcionalidad de un sistema y algunas de sus propias instancias de objetos que
constituyen el estado del sistema. Los ultimos llamados componentes de la
identidad, ya que sus instancias poseen identidad y estado.

Un componente de cédigo fuente es un paquete para el cédigo fuente de las clases
de implementacion. Algunos lenguajes de programacion distinguen archivos de
declaracion de los archivos de método, pero todos son componentes. Un
componente de cddigo binario es un paquete para el cédigo compilado. Una
biblioteca del cédigo binario es un componente.

Cada tipo de componente contiene el codigo para las clases de implementacion que
realizan algunas clases e interfaces légicas. La relaciéon de realizacién asocia un
componente con las clases y las interfaces l6gicas que comprenden sus clases de
implementacion. Las interfaces de un componente describen la funcionalidad que
aporta. Cada operacion de la interfaz debe hacer referencia eventualmente a un
elemento de la implementacién disponible en el componente.

La estructura estatica ejecutable de una implementacién de un sistema, se puede
representar como un conjunto interconectado de componentes. Las dependencias
entre estos significan que los elementos de la implementacién en un componente
requieren los servicios de los elementos de implementacion en otros. Tal uso
requiere que dichos elementos sean de visibilidad publica.

Las dependencias de un componente con otros o con elementos del modelo se
representan usando lineas discontinuas con la punta de flecha hacia los elementos
del proveedor, como se muestra en la figura V.2.

Figura V.2. Representacion de dependencia de un componente

Un componente ofrece un conjunto de elementos de implementacién, esto significa
que el componente proporciona el cédigo para los elementos. Puede tener
operaciones e interfaces. Un componente de identidad es un contenedor fisico para
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las entidades fisicas como bases de datos. Para proporcionar manejadores para sus
elementos contenidos, puede tener atributos y asociaciones salientes, que deben
ser realizadas por sus elementos de implementacion.

Si un componente es la realizaciéon de una interfaz, se representa con un circulo
unido al simbolo del componente por un segmento de linea, como se muestra en la
figura V.3.

o—

Figura V.3. Representaciéon de una interfaz

Una interfaz es una lista de las operaciones que una pieza de software o de
hardware ofrece y puede realizar. El uso de las interfaces permite evitar las
dependencias directas entre componentes, facilitando una sustitucion mas facil de
nuevos componentes. Las interfaces son los puntos visibles de entrada o los
servicios que un componente esta ofreciendo y dejando disponibles a otros
componentes de software y clases.

El diagrama de componentes muestra la red de dependencias entre estos y pueden
aparecer de dos formas. Pueden mostrar un conjunto de componentes disponibles
(una biblioteca de componentes) con sus dependencias; éste es el material a partir
del cual se puede ensamblar un sistema o puede también mostrar un sistema
configurado, con la selecciéon de componentes usados para construirlo.

Los diagramas de componentes se utilizan para modelar la vista estatica de un
sistema. Lo que los distingue de otros tipos de diagramas es su contenido.
Normalmente contienen componentes, interfaces y relaciones entre ellos. En el se
sittan librerias, tablas, archivos, ejecutables y documentos que formen parte del
sistema. Uno de los usos principales es que puede servir para ver que componentes
pueden compartirse entre sistemas o entre diferentes partes de un sistema. Y como
todos los diagramas, también puede contener paquetes utilizados para agrupar
elementos del modelo

Un diagrama de componentes muestra las organizaciones y dependencias logicas
entre los componentes de software, sean ya componentes de codigo fuente,
binarios o ejecutables. Desde el punto de vista del diagrama de componentes se
tienen en consideracion los requisitos relacionados con la facilidad de desarrollo, la
gestion del software, la reutilizacion, sus interfaces, interrelaciones y las
restricciones impuestas por los lenguajes de programacién, asi como las
herramientas utilizadas en el desarrollo. Los elementos de modelado dentro de un
diagrama de componentes seran componentes y paquetes.

Cada componente en el diagrama debe ser documentado con un diagrama de
componentes mas detallado, un diagrama de clases o un diagrama de casos de uso.

Un diagrama de componentes se representa como un esquema de componentes
software unidos por medio de relaciones de dependencia (generalmente de
compilacién). Puede mostrar también que un componente software contiene una
interfaz, es decir, la soporta. En la figura V.4 se muestra la representacién de un
diagrama de componentes.

20 gy lenguaje unificado de modelado. Manual de referencia. J. Rumbaugh, |. Jacobson, G. Booch. Ed.
Pearson, 2000.
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Archivo1
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Archivod

intarfaz

Figura V.4. Representacién gréafica de un diagrama de componentes

No es necesario que un diagrama incluya todos los componentes del sistema,
normalmente se realizan por partes. Cada diagrama describe un apartado del
sistema.

Normalmente los diagramas de componentes se utilizan para modelar cédigo
fuente, versiones ejecutables, bases de datos fisicas, entre otros?*:

Caodigo fuente: En el modelado de cddigo fuentes se suelen utilizar para
representar las dependencias entre los archivos de cédigo fuente, o para
modelar las diferentes versiones de estos archivos. Para ello se deben
identificar el conjunto de archivos de cédigo fuente de interés vy
estereotiparlos como archivos file, agruparlos en paquetes, utilizar valores
etiquetados para la informaciéon de versiones y modelar las dependencias de
compilacion.

Codigo ejecutable: Se utiliza para modelar la distribucion de una nueva
version a los usuarios. Para tal propoésito se identifican el conjunto de
componentes ejecutables que intervienen, se utilizan estereotipos para los
diferentes tipos de componentes (ejecutables, bibliotecas, tablas, archivos,
documentos, etc.), se consideran las relaciones entre dichos componentes

2L lenguaje unificado de modelado. J. Rumbaugh, I. Jacobson, G. Booch. Ed. Pearson, 1999.
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que la mayoria de las veces incluiran interfaces que son exportadas por
ciertos componentes e importadas por otros.

Bases de datos fisica: UML permite el modelado de bases de datos fisicas,
asi como de los esquemas ldgicos de estas.

Asi si tenemos en cuenta las dependencias asociadas al proceso de compilaciéon un
componente podria ser:

Coédigo fuente que depende de otros componentes que deben estar
disponibles durante la compilacion del componente. Se utiliza para
documentar las dependencias de los diferentes archivos de cdédigo fuente.
Un ejecutable o libreria es una combinacion de estos archivos y al mostrar la
dependencia entre ellos obtenemos una visidn de las partes necesarias para
la creaciéon del ejecutable o libreria. El tener documentadas las relaciones se
pueden realizar cambios en el cédigo de un archivo teniendo en cuenta
donde se utiliza y que otros archivos pueden verse afectados por su
modificacion.

Cddigo objeto binario, como por ejemplo una libreria, que puede depender
de algun cédigo objeto con el que se liga.

Cddigo ejecutable, puede depender de otros programas ejecutables con los
que interacciona en tiempo de ejecucion. En la figura V.5 se ilustra un
diagrama de componentes en el que se muestra como un ejecutable utiliza
dos librerias, estas disponen de su interfaz con el que se tiene el acceso a
sSus servicios. Se puede ver que estas librerias son componentes que pueden
ser reutilizados en otras partes del sistema.

Comunicaciones.exe | <<executabla=> L — — — 4 Q—%

TCP P ; ==| ibrary=>

Figura V.5. Representaciéon del uso de interfaces

Se pueden utilizar estereotipos como «link» o «compile» para distinguir la distinta
naturaleza de las dependencias. Igualmente se pueden definir estereotipos para las
distintas clases de componentes. UML proporciona algunos estereotipos
predefinidos como:

«file»
«library»
«executable»

«tablex»
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V.2. Modelado con Diagramas de Despliegue

Un nodo es un objeto fisico de ejecucion que representa un recurso computacional,
que generalmente tiene por lo menos memoria y a menudo también capacidad de
proceso. Los nodos pueden tener estereotipos para distinguir diferentes tipos de
recursos, tales como CPU, dispositivos y memorias. Los nodos pueden contener
objetos, instancias e instancias del componente?.

Un nodo se representa mediante un cubo con su respectivo nombre, y
opcionalmente su clasificacién. La figura V.6 muestra la representaciéon de un nodo.

Mombre del
nodo

Figura V.6. Representacion de un nodo

En ésta etapa de desarrollo se describe la configuracion del sistema para su
ejecucion en un ambiente del mundo real. Para el despliegue se deben tomar
decisiones sobre los parametros de la configuracién, funcionamiento, asignaciéon de
recursos, distribucidon y concurrencia. Los resultados de esta fase se capturan en
archivos de configuracion y también en diagramas de despliegue.

Un diagrama de despliegue muestra la distribucién fisica del sistema en un
ambiente de producciéon (o de prueba). Muestra dénde se ubican los componentes,
en qué servidores, maquinas o hardware. Puede representar los enlaces de redes,
el ancho de banda de la LAN, etc. En la figura V.7 se muestra la representacion de
un diagrama de despliegue en el cual se pueden ver los nodos, sus relaciones y
donde cada nodo esta a su vez formado por componentes.

22 UML Gota a gota. M. Fowler, K. Scott. Ed. Prentice Hall. 1999.
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Servidor principal

Estacion de trabajo

1 Navegador Web
TCRIP

Senvidor Web

Figura V.7. Representacion de un diagrama de despliegue

Los componentes pueden tener requisitos adjuntos para indicar sus obligaciones
contractuales; es decir, qué servicios se proveen en el modelo. Los requisitos
ayudan a documentar el comportamiento funcional de los elementos de software.

También pueden tener restricciones asignadas que indican el entorno en el que
operan. Las pre-condiciones especifican lo que debe ser verdadero antes de que un
componente pueda realizar alguna funcién; las post-condiciones indican lo que debe
ser verdadero después de que un componente haya realizado algun trabajo y los
invariantes especifican lo que debe permanecer verdadero durante la vida del
componente.

Los escenarios son descripciones textuales y procedimentales de las acciones de un
objeto a lo largo del tiempo y describen la forma en la que un componente trabaja.
Se pueden crear mdltiples escenarios para describir tanto el camino basico (una
ejecucion perfecta), como las excepciones, errores y otras condiciones.

La traza es una dependencia que indica una conexidon entre dos elementos que
representan el mismo concepto en dos niveles diferentes de significado. No
representa una semantica dentro de un modelo. M&s bien, representa conexiones
entre elementos de seméantica diferente, de elementos pertenecientes a diferentes
modelos situados en distintos planos de significado.
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VI. MODELADO GENERAL DE PROCESOS DE VENTAS PARA
EMPRESAS

VI1.1. Descripcion del modelo

La empresa base para el desarrollo del modelo es una empresa fundada en 1997,
inici6 su trayectoria especializada en sistemas UNIX, abasteciendo al mercado
mexicano un portafolio de productos y servicios alrededor de esta plataforma. Con
la evolucién de las tecnologias han incorporado a su portafolio de negocios una
serie de fabricantes que cuentan con productos innovadores que solucionan
problematicas de las empresas actuales.

Su estrategia empresarial es ofrecer soluciones asi como una plataforma para
negocios a sus clientes. Es por ello que cuentan con un area de servicios donde se
cubren las necesidades mas importantes, como son: soporte técnico, capacitacion y
servicios profesionales.

A medida que la empresa crece, los procesos administrativos se han vuelto
complejos y dificiles de controlar sin una herramienta informatica.

Este es el caso del area de ventas, la cual ha tenido un crecimiento en el nimero
de productos que actualmente maneja la empresa y por lo tanto, ha aumentado el
ndmero de vendedores, los cuales no tienen ningun patrén a seguir para el proceso
de ventas.

La razén principal por las que la empresa esta considerando una nueva
implementacion de un sistema CRM (Customer Relationship Management), con el
que pueda mejorar su proceso de ventas, es debido a que no cuentan con una
herramienta con la que la pueda administrar su informacién, ya que sus procesos
no han sido establecidos. Esto implica que no tiene patrones de referencia para
medir el trabajo de sus empleados, por lo tanto no saben si el trabajo que estan
realizando es el correcto o si este puede ser mejorado para lograr un mejor
desempefio de la empresa.

Cabe mencionar que actualmente la empresa cuenta con un CRM, al cual llamaré
CRM-A, que no fue hecho a la medida, por lo que no es funcional, y el uso de esa
herramienta es mucho mas complicada que usar los métodos con los que contaban
anteriormente para manejar su informaciéon. El método anterior al CRM-A actual
para administrar la informacién de ventas, constaba de mantener su informacién en
una hoja de célculo en la que cada vendedor llevaba el control de su informacion
como mejor la entendia y en orden de importancia de acuerdo al punto de vista de
cada vendedor, aunque este método era muy sencillo, el buscar informacion era
mucho mas agil puesto que el vendedor tenia ubicada la informacion a encontrar
mucho mas facil y rapido que con el uso del CRM-A.

El CRM-A esta disefiado para mostrar reportes de ventas tales como: nimero de
ventas del vendedor, que producto es el mas vendido, que ingeniero da mayor
namero de soportes, cual es el cliente que compra mas, promedio de ventas
mensuales, venta total mensual, etc. Desafortunadamente estos reportes del CRM-
A no son del todo confiables, puesto que como no fue hecho a la medida, hay
mucha informacién que no puede introducirse a la base de datos del CRM-A, lo que
ocasiona que la informacién no este completa y por ende los reportes tampoco lo
estan.
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A grandes rasgos la empresa esta dividida en seis areas laborales, las cuales son
las siguientes:

60

Ventas: Area que se encarga de vender el software, hardware, soporte
técnico, consultoria y capacitacién. Para cada producto existe un vendedor
dedicado, quien es el encargado de llevar el control de clientes, y darle
seguimiento a los proyectos de pre-venta, venta y post-venta. Los
vendedores son los encargados de realizar cotizaciones, darle seguimiento a
los proyectos, realizar 6rdenes de facturacién y 6rdenes de envio para el
envio de los productos. Estas oOrdenes deben ser entregadas al area
administrativa para que proceda el siguiente proceso realizado por esa area.

Soporte técnico: Area que se encarga de dar el soporte técnico para los
productos que se venden en la empresa, ademas de dar servicio de
consultoria y capacitacion. Esta intimamente ligado con el departamento de
ventas puesto que muchas veces los productos se venden con servicios de
instalacion y puesta a punto o pélizas de soporte. Estas areas deben estar
coordinadas para llevar el control de la disponibilidad de los Ingenieros de
soporte, ya que la consultoria, soporte técnico y capacitacion, es un servicio
que generalmente se vende independiente de los productos, por lo que
pueden ser los mismos clientes de productos o Unicamente clientes de esta
area.

Administracion y contabilidad: Area encargada de compras, cuentas por
pagar, cuantas por cobrar, facturacién, envio de productos, inventario,
némina y contabilidad. Por tal motivo estd muy ligado con el 4rea de ventas
para dar el seguimiento de cobranza de los productos vendidos y
facturacion. Asi como del envio correcto y a tiempo de los productos, debido
a que sin el pago de los productos, éstos no pueden enviarse a su destino.
Esta area también maneja el inventario de productos en almacén, por lo que
cuando alguno de ellos no se tiene o esta por terminarse, el vendedor tiene
que contactar a la persona encargada de almacén e inventario para la
solicitud de los mismos. En caso de que el cliente necesite algun tipo de
crédito, esta area es la que se encarga de solicitar los documentos
necesarios y del andlisis para la aceptacion del crédito.

Sistemas: Area  encargada de los sistemas informaticos vy
telecomunicaciones internos. Entre sus actividades se encuentra el dar
mantenimiento preventivo y correctivo de PC’s, administraciéon de servidores
en produccion como lo es el de correo electrdnico y pagina Web, asi como la
verificacion de que éstos siempre estén trabajando correctamente. Se
encargan del control y administracion de software y hardware dentro de la
empresa. Esta area esta ligada con la de ventas, puesto que la mayoria de
las cotizaciones son enviadas por correo electrénico y para el seguimiento de
estas es muy utilizado también. Por otra parte el area de soporte técnico
tiene pdlizas de soporte técnico via e-mail, por lo que es necesario que este
funcione correctamente y siempre esté en produccion. Ademas de que el
servidor que aloja la pagina Web debe de estar trabajando correctamente
porque muchos de los clientes llegan por la informacién que obtienen de la
pagina.

Marketing: Area encargada de promover los productos que se comercializan
en la empresa. Esta promocion se hace a través de eventos que se
organizan cada cierto tiempo generalmente para lanzar nuevas versiones de
producto o para dar a conocer los productos. A parte de ser un area muy
ligada con la de ventas debido a que por medio de la promociéon los
productos se dan a conocer y las ventas aumentan, es muy importante
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porque en todos los eventos que organiza se realizan cuestionarios de
evaluacion, los cuales son una retroalimentacion para los vendedores, ya
que contienen opinién sobre los productos y sobre la atencién al cliente.

e Recursos humanos: Area encargada de la selecciéon, evaluacion vy
contratacion de empleados, elaboracién de contratos, generacion de ofertas
de empleo. Es el area que lleva la administracion de la informacién de los
empleados como es su historial familiar, académico y laboral.

La forma en que se comercializan los productos o servicios es a través del contacto
directo con el cliente o a través de distribuidores. Los clientes pueden ser clientes
que ya se tienen registrados en la cartera o nuevos clientes. Los distribuidores
pueden ser especiales, certificados o registrados, este nombramiento depende de la
relacion de la empresa con el distribuidor y por ende, de los compromisos y el
descuento que se otorga a cada uno de ellos.

Generalmente la venta a clientes que ya se tienen registrados, es porque éstos
contactan a la empresa o al vendedor via telefénica o e-mail, ya que necesitan un
producto mas de los que ya cuenta o alguna actualizacion del producto con el que
esta trabajando o simplemente para saber si cuentan con una solucién que pueda
ayudarle en su trabajo. De este tipo de cliente se tiene al menos la informacion
necesaria para contactarlo, debido a que ya hubo alguna relacion anterior con ellos
ya sea de alguna cotizacién o venta, es por ello que se cuenta al menos con la
informacién necesaria como es: nombre de la empresa, nombre del contacto,
teléfono y e-mail, de algunos otros clientes se cuenta con informacibn mas
completa como su direccién y algunos de los productos que ya ha comprado. A
partir de la solicitud de informacién sobre el producto, el vendedor hace la
cotizacion y empieza a darle seguimiento a la venta.

La obtencidon de nuevos clientes es generalmente a través de llamadas telefénicas
realizadas por ellos, porque necesitan o tienen interés en algun producto de los que
comercializa la empresa.

La pagina Web juega un punto muy importante puesto que la mayoria de los
nuevos clientes contactan por la informacién que obtienen de la pagina.
Generalmente este tipo de venta se realiza cuando el cliente contacta al vendedor
via telefénica o e-mail, porque ya tiene conocimiento del producto que necesita 6
para preguntar si existe alguna solucibn que pueda ayudarle. A partir de ese
momento se empieza a darle seguimiento a la venta por lo que es importante
capturar los datos del cliente.

La venta a través de distribuidores es muy similar a la venta con usuario final. La
diferencia reside en el tipo de distribuidor, que como ya se mencion6 hay tres tipos
de distribuidores y de ello dependera el descuento que se otorgue a cada unos de
ellos. El distribuidor especial, es aquel que distribuye el producto de manera
constante, busca nuevos clientes y proyectos, cuenta con certificaciones del
producto, se actualiza constantemente y la relacion de trabajo es muy estrecha con
la empresa, por ello el descuento que se les otorga es mayor que a los otros dos
tipos de distribuidores. Los distribuidores certificados son aquellos que ya han
tomado cursos de certificacion con la empresa, sin embargo su trabajo de venta no
es tan constante por lo que el descuento es un poco menor. El distribuidor
registrado es aquel que no es constante y solamente vende el producto cuando
algun cliente se lo solicita, por lo tanto la relacién y el compromiso que se tienen
con la empresa es casi nulo, por lo que el descuento disminuye. Generalmente se
cuenta con la informacién necesaria de estos tipos de distribuidores, ya que al
menos deben ser registrados en un documento y por lo tanto se tiene informacion
como: nombre de la empresa, contactos, teléfono, e-mail, RFC, domicilio.
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VI1.2. Aplicacion del modelo

Después de platicar con los vendedores y con las personas relacionadas al proceso
de ventas, a grandes rasgos se puede decir que actualmente la empresa cuenta con
los siguientes médulos relacionados con su proceso de ventas, cabe mencionar que
estas actividades son realizadas pero no existe ningidn documento que indique
como deben de realizarse, por lo que las actividades son realizadas de acuerdo al
criterio de la persona que lo esta llevando a cabo, lo que no garantiza que el
proceso esté bien hecho y sea efectivo, ni tampoco que todas las personas lo lleven
a cabo. De igual manera, cada vez que una persona de ventas es contratada, no
hay un proceso escrito para entrenarlo sobre el proceso de ventas, por lo que el
entrenamiento es Unicamente comentado, y con esto se corre el riesgo de que
pasen desapercibidos muchos aspectos importantes para el proceso.

Como se menciona en el Capitulo Ill, para que pueda hacerse un monitoreo
efectivo del proceso que se lleva a cabo es importante tener claras las tareas que
se llevan a cabo, y en base a esto, asignar responsables para su correcto
funcionamiento y para asegurar que ninguna tarea deje de realizarse por pequefia
que esta parezca.

A continuacidon se muestra la tabla 1, en la que se muestran los actores, tareas y
responsabilidades de acuerdo al analisis de la empresa.

Actor Tareas Responsabilidades
Director Establecer relaciones de |Establecer relaciones comerciales con
comercial negocio distribuidores

Establecer relaciones comerciales con
proveedores

Administrar fuerzas de
ventas

Seleccionar vendedores

Planear capacitaciones internas de los
productos

Revisar evaluaciones de venta

Analizar costo-beneficio

Revisar el pipeline

Revision el forecast

Revisar el reporte de ventas

Establecer cuotas

Autorizar actividades

Autorizar descuentos en cotizaciones

Autorizar promociones

Autorizar pedidos

Autorizar eventos

Vendedor de
pre-venta

Mantener la base
instalada de clientes

Obtener nuevos clientes

Visitar a clientes

Enviar informacioén electréonica a clientes

Enviar informacion impresa a clientes

Organizar pruebas de
concepto

Dar a conocer los requerimientos

Dar a conocer la forma de operacion del
producto

Analizar la pre-venta
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CAPITULO VI

Llevar la informacion de pipeline

Gerente de
producto

Administrar informacion
clientes

Obtener informacién de clientes

Corroborar la informacién que se tiene

Mantener actualizada la base instalada
de clientes

Cotizar

Hacer cotizaciones

Enviar cotizaciones a clientes

Realizar actividades
administrativas

Elaborar orden de facturacion

Solicitar obtener documentos de
facturacion al asistente

Solicitar factura al encargado de
facturacion

Elaborar orden de pedido interno

Solicitar pedido al encargado de
compras

Llevar inventario de producto que
maneja

Elaborar plan de trabajo

Hacer listas de precios

Hacer plan de trabajo

Planear actividades

Establecer promociones

Proponer promociones

Proponer eventos

Solicitar autorizacién de actividad

Reportar de ventas

Elaborar reporte de ventas

Llevar la informacién de forecast

Vendedor de
post-venta

Atender al cliente

Darle seguimiento a la venta

Verificar que el producto llegue a su
destino

Verificar que el producto esté
funcionando correctamente

Elaborar evaluacion del producto

Elaborar reporte de evaluacion de venta

Cambiar mercancia

Elaborar la orden de cambio de producto

Solicitar revision de producto al area de
soporte

Solicitar el cambio de producto al
encargado de facturacion

Vendedor de
capacitacion y
soporte

Administrar recursos

Apartar salas de capacitacion

Llevar la agenda de ingenieros de
soporte

Elaborar plan de trabajo

Hacer plan de trabajo

Elaborar calendarios de capacitacion

Elaborar listas de precios

Realizar actividades
administrativas

Elaborar orden de facturacion

Solicitar obtener documentos de
facturacion al asistente

Solicitar factura al encargado de
facturacion

Cotizar

Hacer cotizaciones
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Enviar cotizaciones a clientes

Reportar ventas

Elaborar reporte de ventas

Llevar la informacién de forecast

Administrador
de canales

Administrar informacion
distribuidores

Obtener informacion de distribuidores

Corroborar la informacién que se tiene

Mantener actualizada la base instalada
de distribuidores

Capacitar sobre
actualizaciones a
distribuidores

Proponer eventos de capacitacion
técnica para distribuidores

Proponer eventos de capacitacion
comercial para distribuidores

Enviar informacion y folletos
actualizados a distribuidores

Enviar listas de precios mensualmente

Apoyar a distribuidores

Visitar a distribuidores

Visitar clientes como apoyo a
distribuidores

Asistente de
Gerente de
producto

Elaborar documentos

Apoyar en la elaboracién de cotizaciones

Elaborar orden de envio

Archivar informacién

Organizar las cotizaciones, 6rdenes de
facturaciéon y envios

Almacenar las cotizaciones, 6rdenes de
facturacion y envios

Controlar pre-facturacion

Solicitar documentos a cliente para
facturacién

Solicitar comprobante de pago

Confirmar depésito de pago

Entregar los documentos a encargado
de facturaciéon necesarios para facturar

Cerrar proceso venta

Confirmar que los productos son
entregados

Archivar la informacién de la venta

Ayudar en actividades
generales

Atender llamadas

Enviar e-mail

Recepcionista

Filtrar llamadas

Canalizar las llamadas de los clientes a
la persona indicada

Controlar informacion de
localizacién

Llevar la agenda de salidas de
vendedores

Mantener actualizado el directorio de
empleados

Enviar productos

Verificar la disponibilidad del mensajero

Verificar horario de recepcién con el
cliente

Entregar croquis de envio al mensajero

Mesajero
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Encargado de
marketing

Realizar marketing

Obtener folletos de productos

Obtener productos para marketing

Hacer telemarketing

Organizar eventos

Seleccionar el lugar del evento

Seleccionar la comida

Elaborar invitaciones

Elaborar el presupuesto

Solicitar autorizaciéon de evento

Elaborar evaluaciones del evento

Entregar evaluaciones del evento

Enviar invitaciones

Confirmar asistentes

Encargado de
facturaciéon

Facturar

Revisar documentacion para facturar

Realizar factura

Entregar factura

Almacenar facturas

Obtener mercancia

Solicitar producto a encargado de
almacén

Recoger producto de almacén

Entregar el producto y factura a
recepcion para su envio

Encargado de
almacén

Controlar almacén

Llevar el inventario de almacén

Acomodar los productos por marca y
familia de producto

Encargado de
crédito y
cobranza

Analizar crédito

Autorizar crédito

Solicitar documentaciéon para crédito

Revisar documentacion para crédito

Confirmar al cliente la autorizacion del
crédito

Confirmar al vendedor la autorizacion
del crédito

Analizar contabilidad

Revisar el pago de los productos

Llevar el control de cuentas por cobrar y
cuentas por pagar

Confirmar al asistente de gerente de
producto el pago de la compra

Encargado de
compras

Administrar informacion
de proveedores

Clasificar el tipo de proveedores

Llevar la informacion de proveedores
primarios

Llevar la informacion de proveedores
secundarios

Mantener actualizada las listas de
precios de proveedores

Controlar pedidos

Elaborar los pedidos

Solicitar autorizacion de pedido

Archivar los pedidos

Recibir pedidos

Verificar pedidos
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Entregar pedidos al encargado de
almacén

Tabla 1. Tabla de actores, tareas y responsabilidades dentro de la empresa

Con la tabla anterior se obtienen los casos de uso que a continuacién se muestran,
los cuales nos ayudan a analizar de manera grafica lo que es importante para la
realizacion del proceso de ventas de manera eficiente de acuerdo a las necesidades
de la empresa, de esta manera se puede definir los limites del sistema para la
mejora de este proceso, asi como las personas que lo utilizan y los elementos
necesarios para su correcto funcionamiento.

El caso de uso de la figura VI.1 nos muestra el sistema de ventas de manera global

en el cual se pueden identificar todos los actores que participan y las principales
tareas que realizan para el proceso de ventas.
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Analizar costd
i beneficio

Director Comescial

IAS

Gerente de producio

Wendedor de post-venta

¢

Atender a cliente
i<

Autorizar de
actividades

Establacer
relaciones de negocio

Flanear aclividades

Recepcionista

Encargado de marketing

Mensajesa

Realizar marketing

Entregar mercancias

informacidn clientes,

Controlar
informacion de localizacion

Sistema de Ventas

Administrar
fuerzas de venlas

Administrar

Realizar actividades
administrativas
Filtrar lzmadas

Mantener la base
instalada de clientes,

informacion distribuidores

Reporiar ventas
Adrministrar

actualizaciones a distribuidores

Controlar almacén

Urganizar pruebas
de concepto
Vendedor de pre-venta
Administrar i
TECUIS0S dedor de capacitacion y saporte

inistrador de canales

Apoyara
distribuidores

Elaborar documentos

Cerrar procaso de
wanta

de gerente de producio

Capacitar sobre

Encargado de almacén

Archivar
Informacian

Facturar
Enviar producios O
Controlar
pre-facturacion

contabilidad

)

Encargado de facturacian

/i

Encargado de crédito y cobranza

Administracion de’ -
proveedores

Encargado de compras

Ayudar en
actividades gererales.

Figura VI.1. Caso de uso para el sistema global de ventas

Las figuras que a continuacidon se muestran que abarcan de la figura VI.2 a la figura

V1.41, contienen

responsabilidades que cada tarea conlleva.

los casos de uso desglosados por actor, en base a las
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Esto nos ayuda a tener una descomposiciéon por niveles en el que se pueden
identificar las responsabilidades mayores, que conlleva realizar cada una de las
tareas mencionadas anteriormente.

Establecer relaciones de negocio

stablecer relaciones
comerciales con
distribuidonas

wextendsn

Q

Establecer
relaciones de negocio

‘f aaxiands:

Eslablecer relaciones
comerciales con

Director comercial P ks

Figura VI1.2. Caso de uso para establecer relaciones de negocio

Administrar fuerzas de ventas

Seleccionar
vendadores

usntendss

Administrar
fuerzas de ventas

Flanear
capacitaciones intemas

Director comercial

Rewlsar
evaluaciones de vanla

Figura VI1.3. Caso de uso para administrar fuerzas de ventas
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Analizar costo-beneficio

Revisar el Pipeline

seEdes Revizar el Forecast

O

Analizar
costo-baneficio

Fevisar el reporte
de vanlas
Director comercial

Establecer cuotas

Figura VI1.4. Caso de uso para analizar costo-beneficio

Autorizar actividades

‘Autorizar descuentos
en colizaciones

wextandss

Autorizar
promocionas

O

Autorizar
actividades

Autorizar pedidos

Director comercial

Autorizar eventos

Figura VI.5. Caso de uso para autorizar actividades
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Mantener la base instalada de clientes

Obtener nuavos
clientes
\isitar clientes
Enwiar informacion
electronica a clientes

Enviar informacian
impresa a clientes

A

<)
Mantener la base
instalada de clientes
1 waxtendss

WA

‘Vendedor de pre-venta

Figura VI1.6. Caso de uso para organizar pruebas de concepto

Analizar la pre-venta

Pasar la informacion al

wextends gerente de producto para la
= realizacion de la venta

Analizar la
pre-venta

Llgvar la
informacion de Pipeline
Vendedor de pre-venta

Figura VI1.7. Caso de uso para analizar la pre-venta

Administrar informacion clientes

Obtener
informackon de clientes

Administrar
informacion clientes

infarmacian gue se tiena

Gerante de producto antener actualizada la

base instalada de
clientes

Figura V1.8. Caso de uso para administrar informacién de clientes
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CAPITULO VI

O

Cotizar

waxtendss

Gerente de producto

Hacer cotizaciones

cotizaciones a clientes

Erwiar

Figura VI1.9. Caso de uso para cotizar

®

Realizar actividades administrativas

Gerante de producio

wextengss
wextends
5 P wextendss
Realizar actividades
administrativas N rextendss
W
L2
rgxlandss
wiyglendss

documentos de facturacion

Solicitar obtener

Solicitar factura

Elaborar orden de
padido intermna

Elaborar orden de
facturacicn

Llavar inventario de
producto gue maneja

Solicitar pedido al
encargado de compras

Figura VI1.10.

Caso de uso para realizar actividades administrativas
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Elaborar plan de trabajo

Hacer plan de

trabajo

wextandss

Elabarar plan de
trabajo

wextandse

Hacer listas de
preCios

Gerante de producto

Figura V1.11. Caso de uso para elaborar plan de trabajo

Planear actividades

Establecer
promociones

Proponer evenios

0

Praponer
promaciones

Gerenta de products

Solicitar
autorizacion de actividad

Figura VI1.12. Caso de uso para planear actividades

Reportar ventas

Elaborar reporte
de ventas

Reportar ventas

aextendss

Llevar la

Gerente de producto informacion de Forecast

Figura V1.13. Caso de uso para reportar ventas
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Atender al cliente

Darla seguimeinte
a la wventa

‘erificar que el
producto llague & su destino

O

erificar que el producto
asté funclonando
correciameanta

Wendedor de post-venta

Elaborar

abglands: evaluacion de venta

Elaborar reporie de
evaleacion de venta

Figura V1.14. Caso de uso para atender al cliente

Cambiar mercancia

Elaborar orden de
cambio de producto

Salicitar revisidn
de producto

O

Vendedor de post-vanta

Solictar el
cambic de producto

Figura VI1.15. Caso de uso para cambiar mercancia
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Administrar recursos

Apartar salas de
capacitacion

wertends s

Q

Administrar
recursos

Llevar la agenda de
Ingenieros de soporte

Wendedor de capacitacion y soparte

Figura VI1.16. Caso de uso para administrar recursos

Elaborar plan de trabajo

Hacer plan de
trabajo

laborar calandarios
de capacilackin

Elaborar plan de

Elaborar listas de
precios

Wendedor de capacitacion y soporte

Figura V1.17. Caso de uso para elaborar plan de trabajo

Realizar actividades administrativas

Elaborar orden de
facturacion

Salicitar obtener
documentos de facturacion

O

Realizar actividades
administrativas

Vendedor de capacitacion y soporte

Salicitar factura

Figura VI1.18. Caso de uso para realizar actividades administrativas
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Cotizar

Hacer cotizaciones

Erwiar

. cotizaciones a clientes
‘Vendedor de capacitacidn y scporte

Figura VI1.19. Caso de uso para cotizar

Reportar ventas

Elaborar reporie
de ventas

Reportar ventas

Lievar la

endedor de capacitacion y soporte informacion de Foracast

Figura V1.20. Caso de uso para reportar ventas

Administrar informacion de distribuidores

Obtener informacidn
de distribuidores

Administrar
informacién de distribuidores

Comroborar la
informacion que se tiene

Administrador de canales
Mantener actualizada la
base instalada de

distribuidores

Figura VI1.21. Caso de uso para administrar informacioén de distribuidores
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Capacitar sobre actualizaciones a distribuidores

Proponer eventos de
capacitacidn técnica para
distribuidores

Proponer eventos de
capacitacion comercial para
distribuidores

waxiendsy

Capacitar sobre

Administrador de canales

actializaciones a distribuldores

Enviar informacian y
folletos actualizades a
distribuidores

Enviar listas de
precios mensualmente

Figura VI1.22. Caso de

uso para capacitar sobre actualizaciones a distribuidores

Apoyar a distribuidores

Visitar

wextendss distribuidores

Apayar a

Administrador de canales

distribuidores
axiandss

Visitar clientes como
apoyo a distribuidores

Figura VI1.23. Caso de uso para apoyar a distribuidores
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CAPITULO VI

Elaborar documentos

Apoyar en la
elaboraracion de cotizaciones

Elaborar orden de

Asistenta da garente de producto anvio

Figura V1.24. Caso de uso para elaborar documentos

Archivar informacion

Orpanizar las
cofizaciones, ordenes de facturacion
¥ envios

aextandsy

Archiviar
informacién

Almacenar las
Asistente de gerente de producto cotizaciones, drdenes de facturacion

yenvios

Figura V1.25. Caso de uso para archivar informacion

Controlar pre-facturacién

Solicitar documentos a
cliente para
facturacidn

aextendss Solicitar

comprobante de pago

Controlar
pre-facturacion

Confirmar depdsito

de pago
Asistente de gerente de producto

Entregar los
documentos para facturacion

Figura VI1.26. Caso de uso para controlar pre-facturacion
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Cerrar proceso de venta

Archivar la
informacicon de la venta

Cerrar proceso de
venta

Confirmar que los

Asistente da gerente de producto productos son entregados

Figura V1.27. Caso de uso para cerrar proceso de venta

Ayudar en actividades generales

wextends:s Atender lamadas

Ayudar en
actividades generales

“F

Enviar e-mail

Asistente de gerente de producto

Figura VI1.28. Caso de uso para ayudar en actividades generales

Controlar informacion de localizacion

Uevar |la agenda de

wextendss salidas de vendedores

O Controlar
informacidn de localizacidn
wextendss
/\ Matener actualizado el
ok diractorio de empleados
Recepcionista

Figura VI1.29. Caso de uso para controlar informacién de localizacién
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Filtrar llamadas

Canalizar las llamadas de
los clientes a la persona

Filtrar lamadas

Recepcionista

indicada

Figura VI1.30. Caso de uso para filtrar llamadas

Enviar productos

Werificar
disponibilidad del mensajero

Werficar horario de

Recepcionista

Erviar productos

recepcidn con el clienta

Entregar croguis de
envic al mensajero

Figura VI1.31. Caso de uso para enviar productos
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Mansajera

Entregar mercancias

Eniregar las
mercancias en el llempo asignado

Llenar reporte de
antrega de mercancia

Enfregar mercancias

Enfregar reporie de
entrega de mercancia

Figura V1.32. Caso de uso para entregar mercancias

e

Realizar marketing

Obtener folletos
de productos

Oblener producios

Encargada de marketing

para marketing

Hacer telemarketing

Figura VI.

80

33. Caso de uso para realizar marketing




CAPITULO VI

Encargado de marketing

[

Organizar eventos

waxiangdse
wextendss
wExKtangss
pxtandsy
=

wextendss

Organizar eventos k|

P

LE gexiendss

’.

wExtendss

egtendsh

welendss

Seleccionar el
lugar del evente

Selecclonar la
comida

Elaborar
Invitaciones

Elaborar el
presupuesto

Solicitar
autorizacion de evento

Entregar
evaluaciones del evento

Enviar invitaciones

Confirmar
asistentes

Figura VI.

34. Caso de uso para organizar eventos
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O

Facturar

Revisar
documentacion para facturar

Realizar factura

Encargade de faciuracidn

Enlragar factura

Almacenar facturas

Figura VI1.35. Caso de uso para facturar

0

Obtener mercancia

Solicitar producto a
encargado de almacén

Encargado de facturacian

Entregar e
preducte y factura

Figura V1.36. Caso de uso para obtener mercancia
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CAPITULO VI

Controlar almacén

Llevar el
inventario de almacén

Controlar aimacen

Encargado de almacéan

Acomodar los productos
por marca y familia de
producto

Figura V1.37. Caso de uso para controlar almacén

Analizar crédito

Autorizar credito

wexiengss

Solicitar
documentacion para cradite

Revisar

Analizar crédit

Encargado de crédito y cobranza

documeantacidn para crédite

Confirmar al clients la
aulorizacion del crédito

Confirmar al vendedor
la autarizacion del
crédiio

Figura VI1.38. Caso de uso para analizar crédito
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84

Analizar contabilidad

Revisar el pago de
los productos
wexlandsd

welendss Lievar el control de

Aralizar

Encargado de crédito y cobwanza

cuentas por cobrar y cuentas
pof pagar

contabilidad

Confirmar al asistente da
gerente de producto el pago
de la compra

Figura V1.39. Caso de uso para analizar contabilidad

Encargado de compras

Figura 40. Caso de uso para administrar informacién de proveedores

Administrar informacién de proveedores

Clasificar el tipo
de proveedores

Llewar la infarmacidn
de proveedores primarios

uextendss

Administrar
informacidn de proveedores

Liewar Iz informacian
de proveedores secundarios

Mantener actualizada las
listas de precios de
proveedores




CAPITULO VI

Controlar pedidos

Elaborar los

padidos

waXiangsn

Solicitar
autorizacion de pedido

tend
neEns Archivar los

Encargado de compras

pedidos

Recibir padidos

Entregar pedidos a
almaceén

Figura VI1.41. Caso de uso para controlar pedidos

En base a los casos de uso mostrados en las figuras anteriores, se puede realizar el
andlisis del proceso de ventas adecuado para la empresa. Para que posteriormente,
una vez que se tenga el proceso establecido pueda analizarse
diagramas de secuencia las iteraciones entre objetos de manera cronoldégica.

a través de

A continuacién se muestra la descripcion del proceso de ventas, para poder hacer
posteriormente el analisis de como se realiza el proceso a través de diagramas de

secuencia.

< Analizar del tipo de cliente: Proceso en el que se identifica el tipo de cliente
para tener la informacién necesaria para hacer una cotizacion.

» Usuario Final

+ Se identifica el tipo de usuario final

(o}

(o}

Cliente registrado

= Se verifica que los datos que se tienen sean los

correctos
Nuevo cliente

= Se registran los datos

85



CAPITULO VI

» Distribuidor
+ Se identifica el tipo de distribuidor
o Distribuidor dado de alta

» Identificar que clasificacion de distribuidor tiene
para conocer el tipo de descuento que se puede
ofrecer

e Especial
e Certificado
e Registrado

o Distribuidor no dado de alta

= Se le envia el formato de Alta de distribuidor, y
se le solicitan los documentos necesarios para
darlo de alta como son:

e Comprobante de domicilio
e Comprobante de Alta de Hacienda
e Copia de RFC

7

« Pre-venta: Proceso en el que se realiza el seguimiento necesario antes del
proceso de venta.

» Seguimiento del proyecto de compra
¢ Llamadas telefénicas

0 Explicacién breve del producto, aclaracion de dudas y
comentarios

¢ Demostracion del producto

0o Seminarios
o Presentaciones

¢ Envio de informacioén

o0 Folletos en formato electrénico enviados por e-mail
o0 Folletos impresos enviados por mensajeria o correo

¢ Pruebas de evaluacion del producto (todo este proceso se
debe hacer en conjunto con el area de soporte por lo que es
muy importante organizar los tiempos de los Ingenieros de
soporte para la realizacién de las pruebas y la elaboracion de
los documentos en conjunto).

o0 Elaboraciéon de la prueba de concepto
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CAPITULO VI

KD

*

Se establece el lugar en el que se van a realizar
las pruebas de evaluacién

e Instalaciones del cliente
e Instalaciones de la empresa

Se llena el documento de prueba de concepto
en la que se verifica junto con el cliente y el
Ingeniero de soporte que se cuenta con el
equipo adecuado e infraestructura minima y
necesaria para la realizacion de las pruebas

Se establece la situacion actual antes de la
realizacion de las pruebas y qué se va a hacer
dentro de la prueba, para qué se va a realizar,
por qué y quienes la llevaran a cabo

Una vez que se establecen las bases necesarias
y el cliente esta de acuerdo, el documento de
prueba de concepto se firma por ambas partes
(el cliente y la empresa)

Se realiza la prueba

Elaborar reporte de pre-venta

o0 Entregar reporte de pre-venta al Gerente de producto
para su la realizacion de la venta

o Elaborar el reporte de pipeline para el Director
comercial

< Cotizaciones: Proceso en el que se realiza la cotizacion del producto que ha

sido solicitado, incluyendo el descuento si es que aplica.

>

>

Identificar el producto o productos a ser cotizados en base a los
requerimientos del cliente

Confirmar que lo que se va a cotizar es o son los productos que el
cliente necesita
Elaborar la cotizacion con la informacion necesaria

L IR JER JNE JNE JNE JEE R 2

No. de cotizacion

Cantidad
Descripcion br
Precio unitario
IVA
Descuento (si
Total

eve del producto

aplica)

Condiciones comerciales

0O o0oo

Validez

Tipo de cambio
Tipo de pago
Tiempo de entrega

> Se archiva la cotizacion
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7

« Venta: Proceso en el que se realiza la venta. Una vez que se tiene la orden
de compra y el pago de la misma se procede al proceso de Facturacion.

» Se obtiene la orden de compra firmada por el cliente

» Se verifica que se cuenta en almacén con el producto solicitado, en
caso contrario se procede al proceso de pedido interno de producto.

» Se solicita el envio del comprobante de pago

¢ Envio por e-mail o Fax

» Se verifica en el area administrativa con el comprobante impreso,
que se cuenta con el depésito correspondiente

» Se procede al proceso de facturacion

» Facturacibn se encarga de solicitar los productos y del envio
correspondiente

» Una vez que se confirma la entrega del producto al recibir el informe
del envio por parte del mensajero se almacena la informacién de la
venta

7

+ Post-venta: Proceso en el que se da seguimiento a la venta realizada. Una
vez que el proceso de venta procede al de facturacion el proceso de post-
venta empieza su tarea.

> Atencion al cliente

= Darle seguimiento a la venta
= Recabar evaluaciones del producto
= Verificar que el producto funciona correctamente

» Elaborar reporte de evaluacion de venta
» Cambio de mercancia

= Verificar con el area de soporte que el producto no funcione
correctamente

» Elaborar orden de cambio de producto

= Solicitar cambio de producto

= Entregar el nuevo producto al cliente

7

+ Pedido interno de productos: Proceso por medio del cual el vendedor hace
un pedido interno al area de compras, para que éste lo solicite a los
proveedores correspondientes.

» Cada vez que se realiza una venta el inventario de productos en
almacén tiene una variacion por lo que cuando algun producto esta
por tener existencia nula en almacén, el vendedor hace un nuevo
pedido al encargado de compras.

» Se elabora la orden de pedido interno con la informacion de:
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No. de pedido

Nombre del producto

Cantidad

Precio unitario

Descuento

Total

Nombre del proveedor

Firma de autorizaciéon del pedido por parte del vendedor
» Se solicita el producto al encargado de compras

» Se procede al proceso de compras

L IR 2R JEE JER R JEE B 4

< Facturaciéon: Proceso que se lleva a cabo para la realizacion de la factura
correspondiente a la venta.

» Elaboracién de orden de facturacién, con los datos correspondientes.

No. de orden de facturacion

Fecha

Nombre del cliente

Descripcion del producto

Clave del producto

Precio

Descuento (si aplica)

IVA

Tipo de cambio (si la factura es en M. N.)
Total

® S 6 6 O O O 0o

» Si es la primera vez que se va a facturar a un cliente es necesario
solicitarle unos documentos adicionales para poder darlo de alta en el
sistema de facturacion. En el caso de los distribuidores, ya se debe
de contar con estos documentos puesto que es un requisito para
registrarlos.

¢ Comprobante de alta de hacienda
¢ Comprobante de domicilio
¢ Copia de RFC

> Se entrega la orden de facturacion al area administrativa, para la
realizaciéon de la factura correspondiente.

» El encargado de facturacion solicita los productos correspondientes al
area de almacén

» Una vez que almacén entrega los productos solicitados al encargado
de facturacion, este realiza la factura con la informacién que se
cuenta en el sistema o se inserta la informacion proporcionada por el
area de ventas

» Entrega la factura junto con los productos y la orden de envio de
productos a recepcioén para la planeacion del envio de productos

< Envio de productos: Proceso que se lleva a cabo para el envio de los
productos a las instalaciones del cliente.

> México D.F. y Area Metropolitana.
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>

¢ En caso de que el producto se envia dentro de esta area, se
entrega la orden de envio junto con la orden de facturacion
para que se programe el envio a través de los mensajeros de
la empresa.

¢ Se solicita a la empresa confirmar hora de recepciéon de
mercancia para programar el envio

¢ Se verifica la disponibilidad del mensajero

¢ Se programa el envio

¢ Se entrega el producto

¢ Se obtiene la firma de recepcion del producto

¢ Se proporciona el reporte de envio al vendedor indicado
Provincia

¢ En caso de enviar el producto a provincia, se debe entregar
esta la orden de envio junto con la orden de facturacion para
la programacion del envio oportuno por medio de mensajeria.

< Autorizacion de crédito: Proceso que se lleva a cabo cuando el cliente pide
crédito para el pago de los productos.

>

>
>
>

Se solicita la documentaciéon para la evaluacion de la autorizacion del
crédito

Se analiza la documentaciéon

Se autoriza el crédito si se cumplen con los requisitos

Se confirma al vendedor y al cliente la autorizacion del crédito

< Compras: Proceso que se lleva a cabo cuando el encargado de compras
recibe la solicitud de compra de producto por el area de ventas.

>
>

YV VV

YV V V

7

Se recibe la solicitud de pedido interno por parte del vendedor

Se busca informacidn por parte de los proveedores para la
elaboracién del pedido de productos

Se elabora el pedido para su autorizacion

Se solicita autorizacion de pedido al Director comercial

Una vez que ha sido autorizado se hace el pedido al proveedor
correspondiente

Una vez que se obtiene la mercancia se entrega al area de almacén

El almacén actualiza su inventario

El almacén entrega el reporte actual del inventario al vendedor

< Marketing: Proceso que se lleva a cabo cuando el vendedor necesita ayuda

de mercadotecnia para la promocién de sus productos.

>

90
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+ Seleccion del lugar
¢ Selecciéon de la comida
¢ Seleccién de la mercadotecnia a usarse



CAPITULO VI

0 Productos de marketing
o0 Folletos de productos

Seleccion de invitaciones
Elaboraciéon de invitaciones

Envio de invitaciones

Confirmacion de asistencia a eventos
Realizacion de telemarketing

* & & o o

Se elabora el presupuesto econémico para la realizacion de eventos
Se solicita autorizacion de presupuesto para la realizacion del evento
Se realiza el evento

Se elaboran las evaluaciones para los eventos que se realizan, para
obtener informacion de los clientes de interés de los vendedores

Se entregan los reportes de las evaluaciones

VVVY

Y

KD

< Administracion de recursos: Proceso que se lleva a cabo cuando el vendedor
necesita algun recurso adicional del area de soporte técnico como apoyo a
su venta o como parte de su venta.

» Capacitacion

+ Se verifica la disponibilidad de salas para capacitaciéon

+ Se verifica la disponibilidad del area de soporte técnico para
impartir la capacitacion

¢ Se agenda la capacitacion a la persona responsable

¢+ Se confirma la capacitacion

» Soporte técnico

Se verifica la disponibilidad de los Ingenieros de soporte.

Se analiza la forma de brindar soporte técnico

Se agenda la actividad con la persona indicada

Se confirma la actividad

Se realiza la actividad

Se elabora el reporte de actividad como parte del historial de
soportes.

* & 6 6 0o o

En base al proceso propuesto, se tienen los siguientes diagramas de secuencia
mostrados de la figura VI1.42 a la figura VI. 59, para que con ayuda de estos se
pueda analizar de manera cronoldgica la forma en que se desarrolla el proceso, asi
como los mensajes entre los objetos que lo forman.
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Estabdecer contacto

> Analizar tipo de cliente
> claisficar tipo de chente
> Establecer descuento

Escribir informacion de cliente

Cliente identificado

Figura V1.42. Diagrama de secuencia para el médulo de andlisis de tipo de cliente

Pre-venia Cliente |rformacion en hoja calcuko Vendedor

Analizar seguimiento

Solicitar reguisitos seguimiento

Froporcionar reguisitos

< Dar seguimiento de prevents

Escribir informacidn de seguimienio
]

|
I ZF
> Elaborar pipeling | |
' |
|
|

Solicitar estado de pre-venta

Entregar status de pre-venta

_______________ e el osnd i A, N
| I

Figura VI1.43. Diagrama de secuencia para el médulo de seguimiento de pre-venta
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Vendedor ‘E&fﬁmﬂaﬂm‘ ‘Eﬁﬂuﬁiﬁm‘ |Ems_¢e_mm‘
Solicitar venta de producto | | |
| | |
Solicitar orden de compra | | |
,,,,,,,,,,,,,,, | | |
Proporcionar orden de compra | | |
Salichiar informacidn de existencla de producte : : :
Comprobar existencia de producte : : :
f———————— e — — — ] | | |
| | |
| J— |
Solicitar obtener documentacion |
| Entregar decumentacidn |
: Confirmar recepcion :
Confirmar entrega de documentos 0000000 | e e e e ] |
fmm e I —— I
| |
| |
> Elaborar orden de facturacion : : :
Salicitar faciuracion | |
L 1 A
Confirmar recepcion solicitud |
e | : ———————————— : 777777777777 Solicitar envio de preducto
: : Confirmar recapeitn soliciud
I i " V—
Ertregar factura y producto | L
_______________ e i e e ot Ul i e e e S
'l Informar envio de producto !
! Confirmar enterado de envio !
———————————————————— e —_—_——— — — — —
| | |
| ] | L
> Archivar infarriacion ! ! ! :
L | | | |
| | | | |
Figura VI1.44. Diagrama de secuencia para el moédulo de venta
Cliente Wendedor Eormate cotizacion
I
I
Solicitar cofizacion I
I
Irformar sobre el productio I
N A L e S Sy I
Solicitar confirmacidn de producto :
Corfirmacién de producto '
_______________ — -]
Insertar datos para cotizacion
Buscar datos de cliente
Insertar datos cliente
Obtener colizacidn
-
Entregar cotizacidn
- 7k
L] I
: Archivar cotizacion :
I I
I I

Figura VI1.45. Diagrama de secuencia para el médulo de cotizaciéon
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=1 = =] = =

Solicitar cambio de mercancia

Saolictar revsida

Eniregar reporte revision

.& ___________
i
Solicitar cambio de mercancia
1
Eniregar cambio de mercancia
" PP P WS, MR S O S L P R
Entregar cambio de mercancia : Solicitar camblo de mercancia
e R o e P L SN =
: Entragar cambio de mercancia
T T | frrere R
| I | T
| I |

Figura VI1.46. Diagrama de secuencia para el médulo de cambio de mercancia

Post-venia Cliente Director comercial Vandadar

Elaborar evaluacién de praducto

Evaluar producio

Entregar evaluacian
& _________________ -

|
|
|
|
|
|
|
|
|
I |
|
=

> Elaborar reporie de evaluaciin de venta
I

Entregar evaluacicnes de venta

[

Confirmar recepcian

T Tra T s s ey e

I
I
I Revisar evaluaciones de venta
I
| Comunicar aores y aciernos
I
I Confirmar de enterada
I T r s e e s
I T
I

Figura VI1.47. Diagrama de secuencia para el médulo de seguimiento de post-venta
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Vendedor Fagturacion Almacen Formato facturacion Recepoion
Solicitar factura : :
Sallcitar praductos : :
Entragar producios : :
e e e 1 I
| |
| |
| | |
Insartar informacidn de faciuracidn :
Obtaner factura :
K—————————— e ™
1
: Solicitar envio de productos
: Entregar productos :
: Canfirmar solicited :
e [ e e e e e
T 1 |
| T 1 | Gl B
I I I I |
Figura V1.48. Diagrama de secuencia para el médulo de facturacion
Eacturacion Recepciin Mensalero Clignte Yendedor
Saolicitar envie de producto i i i
Confirmar recepcion de solicitud : : :
B e e o o s e i e |
Solicitar hora de recepcion |
| Corfirmar hora de recepcion :
[ [ e i i o e e i e e o e e e |
I Salicitar envia ! :
I Confirmar enterado de envio :
| P i e R i Entregar producto |
: Firmar recepcion de producto
: Entregarreporte deevio | | | ..
i e ——— e m—— ) i
| Informar reporte de envic i
: Confirmar de enterado de reporie i
I S e it Hm
[ | |
| T | |
[ | |

Figura VI1.49. Diagrama de secuencia para el médulo de envio de productos
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96

Soporie tecnico

Cliente Pre-venta
Salicitar probar producto
Confirmar recepcion de solicitud
e e e e e
Realizar prueba de conceplo
Aceptar prueba de concepio
| N r del ¢ R L Y el P By e AT e By A — %

Solicitar reguerimientos

Preparar requerimientos

Confirmar existencia de requenmientos

Proporcicnar requerimientos

______________________ ﬁ
Solicitar informacion para llenar prusba de concepto
Proparcionar Informacion para preeba de concepto
s aiaiogobini il PO P o Ro noneer Solicitar revision de prusba de conceplo
Aceptar prueba de conceplo
% ___________________
Agendar cita
Confirmar cita
% ___________________
Agendar clia
Confirmar cita
______________________ %

Realizar prueba de concepio

L
I
|
I

Obtener reporte de prueba de concepto

Entregar reporta de prueba de concepto

Confirmar recepcion de reporte

Figura V1.50. Diagrama de secuencia para el médulo de prueba de concepto

(=]

(=]

Solicitar crédito T !
Solicitar documentos para evaluacion : :
= ™ Properciona docomanies ! !
Canfirmar recepcidn de dacumeantos : :
e R R e T R 1 I
1 |
> Revisar documentos 1 |
Informar autorizacion de crédito 1 |
B |
Confirmar enterado sy . |
__________________ — Informar autorizacicn de crédito |
|
Confirmar enterado |
e —— |
Informar tipo de crédita
11
Confirmar enterado
& ______________ b e s Dt o
T Salicitar pago
1
1Informar de pago
____________________ P e . e |
=T 1
| | > Comprobar depésito
| i
| 1 Informar pago
| I
| I Confirmar anterado
| A I R
| I
| I

I T

Figura VI1.51. Diagrama de secuencia para el médulo de autorizacion de crédito
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Vendedor Comgras Almacen
Soficitar reporte de lventario

| ol

E

Entregar raporte de inventario

Solicitar compra de producto

Confirmar recepcldn de soliciud

Confirmar de enterado

L |
Infarmar compra de producio :

|

|

|

I

Figura V1.52. Diagrama de secuencia para el médulo de pedido interno de
productos

Solicitar surtir pedido

Confirmar recepcidn da solicitud

> Buscar informackén de proveedores
D Elaborar pedido

Soliciar autorizacidn

Autorizar
& ______________________
Solicltar surtir pedido
|
Entragar mercancia |
| D I L P A

Entragar mercancia
1

Confirmar recepclan de mercancia |

Informar status inventaric

Confirmar enterado

Figura VI1.53. Diagrama de secuencia para el médulo de compras
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Solicitar documentos de facturaciin ;
I
Entragar documentos de facturacidn I
e e A R R e . I
Solicitar comprobante de pago I
I
Proporcionar comprobants I
e e e e e e e -
Sdclicitar comprobar depdsite
1
Caorffirmar pago de productoe |
———————— e — e ——————— == I
1
Entregar documentos de facturackon I
Confirmar recepcitn de documentos ;
T e s e P S T T T T e i
L

Figura V1.54. Diagrama de secuencia para el mdédulo de pre-facturacion

98

Llevar pipeline
Reportar pipeline

> Revisar pipeline

Reportar forecast

> Revisar forecast

Reportar ventas

> Revisar reporte de ventas

> Elaborar plan de trabajo
> Llevar forecast
> Elaborar reporte de ventas

Reporiar evalucion de venta

Revisar reporte de evaluacidn

Establacer cuotas

> Elaborar reporte de evaluacitn de venta

Figura VI1.55. Diagrama de secuencia para el médulo de fuerza de ventas
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Vi

Cliente

Vendedor

Solicltar recursa

!
I
I
I
I

Confirmar recurso

Informar soporte

Canfirnar de enterada

Entragar reporta

Confirmar recepcidn de reporia

-————

) Realizar soporte
) Elaborar reporte

> Almacenar repories

Figura V1.56. Diagrama de secuencia para el médulo de administraciéon de recursos
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Vendedor Director comercial Iarketing Evento

Proponer evento

Solicitar autorizacion de actividad

Autorizar
e _____________
Solicitar planear evento
1
Confirmar recepcion de solicitud
S i e e e e

:> Realizar plan para evento
> Elaborar presupussto

:>» Elaborar evaluacian de evento

Realizar evento

Solicitar autorizacion de realizacion de evento

Autorizar

Evaluar evento

I
I
I
I
I
I
: Obterer evaluacin

I
Entregar evaluaciones

[0
Confirmar recepeltn

:> Evalugr evenio

Figura VI1.57. Diagrama de secuencia para el mdédulo de eventos

Mpras Vandedor Facturacidn Almacen

1

]
Revisar entrega de mercancia

1

Confirmar recepcidn de pedido

> Llevar archiva de inventaria

:> Acomodar mercancia
Solicitar existencia de producio

: > Revisar archivo de inventarie

Entregar reporta
]

|
——————— -

T e |

Solicltar producio

Entregar productos

> Maodificar archivo de inventario

Figura VI1.58. Diagrama de secuencia para el mdédulo de almacén
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Vendedor Caontabilidad Internet

|
I
Solicitar comprobar depdsito :
e

Confirmar depdsito en banco

Entregar reporte

Confirmar depésito

Figura VI1.59. Diagrama de secuencia para el médulo de pago de mercancia

En base a los diagramas de secuencia mostrados anteriormente y después de
realizar el analisis de éstos, se obtiene que hay procesos que pueden ser
automatizados para agilizar y mejorar el proceso de ventas y con ello reducir los
costos de operacién de la empresa, por lo que los diagramas de secuencia que se
muestran a continuacion de la figura VI1.60 a la figura VI1.74, proporcionan la vista
de estas automatizaciones.

Sistema para almacenar Sistema para cbtener
informacion descuento para tipa
N

Sistema de registro de

Vended:
SOCRC0L informacicn

Clients

Establecer contacto

locch "
‘ de cliente ‘

Identificar lipe de diente

I
Insertar informacian
]

Almacenar informacion

Ohbtener descuenio

Tipo de descuento

Cliente identificado
T M S A A S S | e e T T P e SR
'Ir |
|
| | T
T T | |

Cliente identificado

Figura VI1.60. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de andlisis de
tipo de cliente
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istema para tipo de . Sistema de ragistro de
Pre-venta sequimianto ‘ Cliente ‘ T Vendedor
Seleccionar seguimiento
Entraga infarme de seguimianto
e o
Solicitar requisitos
Proporcionar requisitos
Il Lt P s
2E
Dar seguimlento de pre-venta
1
Proporcionar Informacidn para pre-venta
B e e S e S Bl et R e
! T
Escribir informacitn de seguimiento :
1
| Reportar pipeline |r
R — C dats e ENEER. | -
I | Solicitar status de pre-venta
T |
|[ : | Entregar status de pre-venta
[ 1 : _____________
| I i

Figura VI1.61. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de seguimiento
de pre-venta

i
il
!

Proporcionar oroen de compn

Confrmar recepodon de orden de compna
k—

| A——

1
1
|
1
1
1
o !
P —— car informacion de avistencia de producto !
: 1
| Compectar axstencia de productc 1
! |
H Fudrtuw chtmras e 1
: 1
T T T
] | | !
] | | :
] Confrmar srvegn de documenios 1 i
A —— A e Oy - |
|
! i
y 1
1 1 i
1 I i
I 1 3
1 1 i
| 1 H
| | 1
1 1 i
| 1 |
| |
T Caorfir = ] r
R | T ki 1 ki st RO [ [
'{ ': ': Bobeitar srwio de products
H i 1 Combrrran st e sk
] | N || e |
[ Ermagar ¥ encucsa ! ! X
T 1 T T T
| Enrdemar meapekte del prodca 1 1 1
_________________ i e e e e . |
| Ieformar dé envio e producta | 1
T T T
\ Confemar entarado Ce eevio 1 |
""""" INSNIAT TG 08 CHNTH 08 vBNEh e
Y | | 1
1 1
1 '
1 1
1 1

—mmm o

Figura VI.62. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de venta
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2 Sistema de informaciin ; Pl Sistarna de registro da
Cliente Vendedor 0 DeadEis Sistemna para colizaciones infon 56

Solicitar cotizacion

Buscar informacion

Obtener informacian

T

|

|

|

|
o |

|

|

|

Solicitar confirmacion de producto
Canfimmacidn de producto I
______________ ey
Insertar datos
]
] Salicitar informacion de diente
I
I Obtenar informacian
I e e ———
Obtener cotizacion
.. M s S ST T e e
Entregar colizacion I :
I 3 S ! ]
I > Almacenar cotizacion |
|
|
|
|
I

Figura V1.63. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de cotizacion

- il 4
Clien P Sistema administrador : B

de recursos

|
|
Solicitar cambio de mercancia :

Solicitar recurso para revisicn

Eniregar reporte revision

e ———
I
Solicitar cambio de mercancia
1
Entregar cambio da marcancia
e i i AR A P NN M
Entregar cambio de mercancia : Solicitar cambio de mercancia
= i i i e e .
: Entregar cambio de mercancia
T T | =
| I |
[ I |

Figura VI1.64. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de cambio de
mercancia
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Sistema almacenador de
Bostventa Cliente informacion de sequimiento Diractor comercial
da venta
|
Elaborar evaluaciin de producto :
Evaluar producto |
|
Entregar evaluacicn |
e e e L

]
Insertar informacion de evaluacidn de venta
1

F > Almacenar informacién

Confirmar informacién almacenada

Consultar evaluaciones de vernia

Mostrar evaluaciones de venta

L
|
|
|
I

Figura VI1.65. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de seguimiento
de post-venta

Vendedar Facturacion Almacan Sislema pard faciuras
Vendedar Facturacién ‘ Almacén ‘ riamnasan Sistema para facturas Recepcién
Solicitar factura | |
| |
Confirmar recepcion de solicitud | |
Ak A s S e ) | |
Solicitar productos | |
- | |
| Entregar producios | |
| e e | |
| |
: - . |
| Solicitar factura |
+ |
: | Insertar infarmacidn de facturacion |
| e
: | Proporcicnar factura
| ————————— ———
: Eniregar faciura
i e L
| | > Archivar factura
| L
: | |
| |
: | Solicitar envio de productos L
' ' '
: | Entregar productos y factura |
I ' I
: | Confirmar rececpcion de solicitud |
| A T PR i e e s oo
| T | | | T
|

Figura V1.66. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de facturacion
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Facturacién

Recepcién ainleados Mensajero Cliente Vandedaor

|
|
Confirmar recepeicn de solicitud :
|

Solicitar erwio de producte

Solicitar mensajero

Confirmar mensajero disponila

Agendar el envic

|
Infarmar el envio
|

Confirmar de enterado de envio

Entragar producto

Firmar recapcién de producto

L] T
| |
Informar reporte de envio :
|
|
|

Confirmar de Ente;rado de reporte

Figura VI.67. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de envio de
productos

Pra-venta Sistema de agenda de S 8 WCnico
- empleados
Solicitar probar producto 1
Confirmar recepoion de solicitud :
Je e S e e l
Realizar prueba de concepto |
Acaptar prueba de concapto — Saficitar ,elq verimientos
Praporcianar requerimientos
Preparar requerimientos B e e e e e e e e e e e e ey

Confirmar existencia de requerimienios

Salicitar informacion para llenar prueba de concepto

Proporcionar informa para prueba de concepto

Solicitar revision de pruesba de concapto

1
Aceptar prueba de concepto

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I

I
A

Inserar informacion de prueba de concepto

Canfirmar informacién archivada

Informar de cita

Confirmar de enterado de cita

Agendar cita

Confirmar cita

Realizar prueba de concepto

[
Obtener reporte de prueba de concepto
Insertar reporte de prueba de concepto

Confirmar reporie archivada

Figura V1.68. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de prueba de
concepto
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Sistema de inventario

Vendedor Compras

Solicitar rapa:uﬁ& de inventario
|

Mostrar r&porta de inventano

Solicitar compra de producto 1L

Confirmar recepcién de solicitud ¥
RN, I ———
> Comgprar producto
Irformar compra de producto

Confirmar de enterado I
————————————— — |
|
. L |
I I |

Figura V1.69. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de pedido
interno de productos

Vendador | Compras Ww ‘ Sisterna para pedides l | Diractor comarcial ‘ Proveados | | Almacén Sw ‘
Solicitar surtir pedido | | | | | |
e | | | | |
Confirmar recepcion de solicitud ] ] | | |
_____________ | | | | |
Buscar informacién | | | | |
| | | |
| Obtener informacién ¥ | | |
_________ | | | |
: Elaborar pedido I | [ |
e — ) | | |
: Insertar informacion de proveedor | | |
| | |
: Proporcionar pedide | | |
_____________ | | |
: Entregar pedido [ | | |
N [ -SSRt SN | | |
| L] Archivar pedido | | |
[ | o |
: | Solicitar autorizacion de pedido | |
! | |
: | Autorizar 1 | |
e m———————— e [ P T |
: | Solicitar surtir pedide |
I ' J |
: | Entregar mercancia Il |
- e ——————— e e ——— |
: | Entregar mercancia I |
I s J ; |
: | Confirmar recepcion I | |
\ R - L TGS PR s e vt 1 R s e RS Y L O AT Y Fomsnarsar s
| L | I I | Modificar imventario
| | I I |
: | | 1 1 | Confirmar modificacian
| I I | | i —————— -
| | | | | |
| | I [ | I
| | I 1 1 I

Figura VI.70. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de compras

106



CAPITULO VI

infarmacidan

Director comercial

> Archivo de pipsline

Solicitar repaorte de pipeline

Ohtener reporte de pipeline

______________________ —
:> Archivo de forecast

Solichar reporte de forecast

Obtener reporte de forecast
______________________ —

Salicitar reparte de evaluacion de venta

Obtener reporie de evaluacion de venta

Solicitar reporte de ventas

Obtener reporte de ventas

-
|
|
|
|

Wendador

:> Revisar pipeline

> Revisar forecast

> Revisar reporte de evaluacion

Revisar reporte de ventas

Establecer cuotas

:> Elaborar plan de trabajo

Figura VI.71. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de fuerza de
ventas

Cliente

Sistema administradar Sistema de agenda de Istema de agenda de 2
Vendedor T = Ingeniero Sistema de informacion
| [l
Solicitar recurso | I
Solicilar recurso : }
Solicitar disponibilidad de sala : }
Confirmar disponibilidad de sala : }
______________ 1 I
| I
Slicitar disponibilidad de ingeniero : }
L
Confirmar disponbilidad de ingeniero : }
e i e e e e iy i R ——
Mosirar informacién de disponibilidad : }
R A R
Agendar uso de recurso : }
Agendar uso de recursa : }
Confirmar uso de recurso | I
kemmmmm e ! }
U |
[l Ak I
Agendar use de recursa }
i
Confirmar uso de recurso |
T .k 2 e I
Corfirmar uso de recursa [ |
e i T ! L
Confirmar recursa } Informar soparte
77777 Confimar de enterado
e — e e Fr=—m——— e
Realizar soporte |
_________ N B et SN NN N
} Insertar reporte
} Confirmar almacenamienta
} Aciivar disponibilidad
} Confirmar disponibilidad
I Lr-——""""""" U
| T [l
Solicitar reporte de uso de recurso : :
i
Entregar reporia de usa de recurso I I
e L M i T N Y S JI _____________
L - [ (-

Figura V1.72. Diagrama de secuencia automatizado para el moédulo de

administracion de recursos
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l ; 7 i | Sistama de reqistro de
Vendedor Director comercial Marketing Evento infannEcHin de eUanios

| I I |
| I I |
Froponer evento | ] 1 |
. ) . ™ I I |
Salicitar autorizacion de actividad ] I |
I I |
Autorizar I I |
e —————————— - | |
Solicitar planear evento : :
Ll
Confirmar recepeion de saficitud ! l
e e [RoSsmensms s 1 I
I |
> Reslizar plan para evento 1 |
I |
| |
> Elaborar prasupuesto I |
1 |
Solicitar autorizacien para realizar evento : :
Autarizar | [
———————————————— — | |
L 1 I
| Elaborar evaluacion de evento | |
| |
| Realizar evento |
| |
| Evaluar evento |
| |
| Obtener evaluacion |
I S
|
| [
| Insertar Infarmacian de everito
| 4
| Caonfirmar almacenamiento
| s s e e
|
e |
[

Figura VI1.73. Diagrama de secuencia automatizado para el mdédulo de eventos

Sistema administrador Sistema de agenda de

Clienta Vendedor

Sistema de agenda de :
P | T P | Ingenier | l Sistema de informacion
I ]
Solicitar recurso | |
Sollcitar recurso I 1
| |
Solicitar disponibilidad de sala I 1
| |
Confirmar disponibilidad de sala 1 1
______________ 1 1
| !
! 1
Solichar disponibilidad de Ingeniero | 1
£l 1 1
Confirmar disponbilidad de ingeniero | 1
OO 1 4 0 i (e | |
Mostrar informacién de disponibliidad I |
e e L | |
Agendar uso de recurso 1 1
1 1
Agendar uso de recurso | 1
! 1
Confirmar uso de recursa ! !
P - s el 1 1
= | 1
[l s 1
Agendar uso de recurso :
'
Confirmar uso de recurso :
RN = ... 1= i
Confirmar uso de recurso | !
Ryl e S N Wi
Confimar recurso : Informar soporte
777777 Confimar de enterada
S S S T N L] I
Realizar soporte :
_________ o] ewersoetemiese L]
: Insertar reporte
T ! Confimmar dimacenamienio
\ ' Activar disponibildad
: : Confirmar disponibilidad
| | LI 1
1 1 1 1
: Solicitar reporte de uso de recurso : :
i
| Entregar reporie de uso de recurso | [
| e N RO ... -1 i sl e NN O S
| L 1 1 L
I I

Figura V1.74. Diagrama de secuencia automatizado para el médulo de almacén

Analizando los diagramas de secuencia automatizados disefiados con el propdsito
de controlar los procesos del area de ventas, la empresa requiere implementar una
solucion que cubra el proceso completo tanto horizontal como vertical.
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Hecho el andlisis se tiene, que la solucion debe abarcar cuando menos los
siguientes moédulos y procesos, que cubran los requerimientos de la empresa.

Mddulo de busquedas

Moédulo de administracion de informacion
Modulo de administracion de reportes

Modulo de administracion del proceso de ventas
Modulo de administracion de clientes

Médulo de administracion de formatos

Con el fin de organizar de manera general el modelo, a continuaciéon se muestran
los paquetes que corresponden a los subsistemas del sistema total de ventas, para
que con ello se pueda obtener la interfaz correspondiente al sistema de ventas.

La figura VI.75, muestra el diagrama general de paquetes para el sistema de
ventas propuesto.

Sistema de ventas

Sub-sistema Sub-sistema
E“t:’fs'“u“ez'::“ - sdministeadorids € — — — 1 adminlstrador ds
e | informacion i reportes
| |
: bt s | A
|
e
1 A . L
dSl:lb_-e;Istgma del 2| | Sub-sistema AR _! Sub-sistema
ot o :r | administrador administrador
Pm:::; = L3  declientes f-———=| doformatos

Figura VI.75. Diagrama general de paquetes para el sistema de ventas

En base a los subsistemas que deben formar el sistema de ventas mostrados en la
figura VI.75, se tiene que de manera general, la interfaz que el usuario necesita
para poder utilizar el sistema y de esta manera agilizar su proceso de ventas, es el
que se muestra a continuacion por medio de las siguientes pantallas que abarcan
de la figura VI1.76 a la figura VI1.102.

Dichas pantallas son propuestas basandose en los subsistemas mencionados
anteriormente, los cuales cubren con las propuestas de los diagramas de secuencia
automatizados de utilizar un sistema en el proceso de ventas.

Se hace el andlisis de forma tal que cada uno de los médulos propuestos contenga
la informacién necesaria para la empresa, informacién que es recabada con el
andlisis del escenario, los objetos que lo forman, los casos de uso y los diagramas
de secuencia.
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Figura V1.76. Pantalla de bienvenida del sistema de ventas
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Figura V1.77. Pantalla de busquedas del sistema de ventas
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Figura VI.79. Pantalla de administracién de informacidon de recursos materiales
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Figura V1.80. Pantalla de administracién de informacion de recursos-empleados

Figura V1.81. Pantalla de administracién de informacion de eventos
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Figura V1.82. Pantalla de administracion de informacion de promociones

T
I
I
=
|
&
|
|
I
|

Figura VI1.83. Pantalla de administracion de informacion de inventario
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Figura VI1.84. Pantalla de administracién de informaciéon de proveedores

| |
| & | ]
| —
_—— —
| | [§l
— _D]
| e
—_— | &
pr— —
— | &
I

| |
——— | B
. |

Figura V1.85. Pantalla de administracion de proceso de ventas
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Figura V1.86. Pantalla de administracién de proceso de ventas para cotizaciones

7_]
——
— &
—
—
—
I
I
I

Figura V1.87. Pantalla de administracién de proceso de ventas para pedidos
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Figura V1.88. Pantalla de administraciéon de clientes por empresa

Figura VI1.89. Pantalla de administracion de clientes por contacto
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Figura VI1.90. Pantalla de administracion de reportes de pipeline

Figura VI1.91. Pantalla de administracion de reportes de forecast
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Figura V1.92. Pantalla de administraciéon de reportes de ventas

Figura V1.93. Pantalla de administracion de reportes de pedidos
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Figura V1.94. Pantalla de administracion de reportes de productos

Figura VI1.95. Pantalla de administracién de reportes de recursos
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Figura VI1.97. Pantalla de administracién de reportes de promociones
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Figura V1.98. Pantalla de administracion de reportes de inventario

Figura V1.99. Pantalla de administracién de reportes de proveedores
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Figura V1.100. Pantalla de administracion de formato de orden de facturacion

Figura VI.101. Pantalla de administracion de formato de orden de compra
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Figura V1.102. Pantalla de administracion de formato de orden de envio de
productos

En base a las pantallas de la interfaz propuestas anteriormente se pueden
identificar los objetos empresariales para el correcto disefio de los procesos, y con
ello se definen las siguientes clases.

Dado que este analisis es para el area de ventas, se tiene dentro de este escenario
los siguientes objetos, los cuales se muestran como componentes de las clases.

La figura VI.103 nos muestra las clases con sus atributos y operaciones

correspondientes para el sistema de ventas, las que posteriormente sirven para el
diagrama de clases correspondientes al sistema.
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Familia ProductoXempleada

Hd_products ; Integer

EventoXcontacto Marca

-ld_familia : Intagar

Hd_avenio ! Integer
I-ld_contacto : Integer

Hd_marca ! Inlager
Fnombre_marca : Char

-ld_marca : Integer
l-nombre_familia | Char

Hd_empleado | Integer

-ld_contacto © Integer
I-fecha : Date

-cantidad : Integer
-total_sin_I\WA : Long
-total_con_I\VA - Long
-IVA  Long
|-Forma_de_pago : Long
-forma_contacto - Char
-fecha_contacio - Date
-fecha_posible_venta : Date
-forma_contacto : Char
l-porcentaje_wenta : Char
-comentarios | Char
-precio : Long
-descuento : Long

-ld_cotizacion : Integer
-ld_empleada : Integer
-fecha | Date
-forma_envio - Char
-walidez : Char
~cantidad : Integer
-pracio | Long
-forma_pago : Char
-sub_fotal : Long

-iva - Long

-total ; Long
-tipo_cambia @ Long
-horas ocupadas @ Integer|
-lugar - Char

Producto

Hld_producto - Integer
-ld_proveador : Integer
-ld_identificacion : Integer
tipo_producto : Char
Foescripcion : Char

Hipo_cambio : Long +aniregar reparte()
|-horas_ocupadas | Intager

Hugar : Char

+entregar reparted) Evento

Hd_evento : Integer
Hd_empleado @ Integes
Fnombre @ Char
Hipo_ewvento : Char
Flugar : Char
Hecha_inicio ; Date
Hhara : Date
FRUm_invitados | Integer
Fnum_asistentes : Integer

rpr\ecio : Long +descripcion : Char
l-descuanto : Char Hecha_fin : Date
Hentregar reporte( ) +antregar reparte{}
Promociones
Hd_promocion ; Integer
\dendificacion Hd_empleado © Integer

Hid_identificacion : Integer
Hd_marca ; Integer
Hd_familia : Integer

Fnombre_identificacion : Char

+identificar productol)

-nambre_promocion : Char|
|-fecha_inicio : Date
-fecha_fin : Date

-duracion : Integer
-descnpeion © Char
+entregar reporte()

Contacto Inventario Proveedor Pedido
Hid_cliente : Integer -1d_inventaric : Integer I-ld_proveador : Integer C1d_pedido | Integer
Hid_contacto - Integar -ld_identificacion : Imeger -tipo_proveedor : Char LId_proveedor : Integer
Fid_proveedor : Integer -Id_proveedor : Integer -tipo_descuento : Char Lid_empleaco : Integer
Fnombre_contacto : Char -Mo_serie - Char -tiempa_entrega : Integer LId_entrega : Integer
Helefona - Char HNo_parte : Char lcalle_numera : Char _fecha_peticion : Date
Hiax : Char -existencia | Short lciudad : Char fecha_entrega - Date
Fe-mail - Char -facha_entrada : Date -astado @ Char Lemisar_pedido : Char
Fsequimiento : Char -fecha_salida : Date -pais : Char -canL_rlTsrc_entregada  Integer

+entragar reporte() -calonia : Char _costo_tota : Long
Le.p. ¢ Integar -receptor_pedido - Char
+vender() entregar repome()
Venta
I-ld_venrta : Integer
-|d_empleado : Integer
IHd_cotizacion ; Integer Cotizacion Empleado Clients

-ld_empieado ; Integer,
-niombre - Char

~cuota ; Integer
Hdisponibilidad : Char
-calle_numero @ Char
-ciudad : Char
-estado : Char

-pais. ; Char

-calenia | Char

Lop. : Intager

~e-miail © Char
-telefono : Char
scotizar)

+vandan)

Hsolicitar pedido()
+agendar recurso()
+nsartar infarmacion()

Entrega_mercancia
I-d_entrega @ Intager
-ld_contacto : Integer
Hiempo_enirega ; Integer
Heacha_envio : Date
ecaptor_pedida : Char
l-emisor_envio @ Char
-fipo_entrega | Char

Lld_chente ; Integer
-nombre_cliente ; Char
-RFC : Char
~tipo_cliente : Char
-calle_numero : Char
-ciudad ; Char
-estado : Char

-pais : Char
-refarencia : Char
-colonia | Char

-CF : Integer
-descuento - Long
+solicitar productof)
#solicitar recurso{)}
+solicitar cotizacion()

Recursos

Hd_recurso © Integer
Hld_disp-recursos : Integer
l-nomire_recursa @ Char
-disponibilidad : Char
-descripcion | Char
Fcomentarios ;| Char

+entregar reportel)

PromoXempleado

I-d_promecion : Integer|
I-id_empleado : Integer

Disponibilidad_recursos

Hd_empleado : Integer
Hecha_inicio : Date
Heacha fin : Date

-ld_disp-recursos : Integer

PromocionXcontacto

-ld_promocion : Integer)
Hd_contacta : Integer

Figura VI1.103. Definicion de clases para el sistema de ventas

En base a las clases definidas anteriormente, ahora se puede hacer el diagrama de
clases, que se muestra en la figura VI1.104, el cual sera de ayuda para el analisis y
el disefio del sistema, debido a que muestran las propiedades y funcionalidades de
los elementos que forman parte del sistema, asi como las relaciones que existen
entre estos.

125



CAPITULO VI
Identificacion Famila
-d_jdentificacion : Integer 11 Marca TP
-ld_marca : Integer Hd marca : Integer lld_ At ..lnager Recursos
Hd_familia : Integer Fnambre_marca : Char B o_nr1nhar|: afa. lv:imhar [1d_recurso : Integar
Fnombre_identificacion : Char 1 : = . -Id_dispracursos " Intager
tidentificar productal) -nombre_recurso : Char
Hdisponibilidad : Char
-descripeion : Char
= -comentarios © Char
Inventario | veed"’““‘dl”’ +entregar reporte()
: Hld_provesdar | Integer
Venta Hd_Inventario : Integer iina._proveedor : Char X
Hd_[dentificacion @ Integer : g
Id_venta : Integer i b d_pra\ree dor © Integer y -t!pu_dascuanto_Char
Lid_empleado  Integer NG sere : Char Ltiempo_entraga : Intager ;
Hd_cotizacion  Integer  No parte - Char ~calle_numero : Char
i contacto: Integer -axlﬁmlal'Sh = ~ciudad : Char Empleado
fecha : Date I e 1 festado: Char 1d_empleado : Inleger Disponibilidad_recursos
lsrideiare fecha_entrada : Date pals* Char AN
pranucac: nspee facha_salida : Date o s DO e Hd_disp-recursos : Inleger
total_sin_IVA: Long T = -colonia : Char cuota - Integer |d_empleado : Integer
iotal_con_IVA* Long [Feniregar reparts() o.p. - Integer disponibilidad : Char focha_Inicio : Date
VA Long vander|) 1 calle_numero: Char | 1* Lfacha fin: Date
-Forma_de pago : Long ciudad : Char =
-forma_contacto | Char 1 estado : Char
Hfecha_contacto - Date pais : Ghar
Hecha_posible_venta : Date e colonia : Char
Hforma_contacto | Char Cotizacion 1 cp. - Integer
Lporcentaie venta @ Char Hd_cotizacion : Integer 1 a-mail : Char
-comentarios : Char -ld_empleado : Integer telafono : Char
Fprecio : Long eiinr Producto —frcotizar)
Fdescuento : Long g (R8I0 L L -ld_producto - Integer j|  prvender()
Hipo_cambio : Lang validez : Char 1d dor  Ins solicitar padidol)
Fhibiey y Feantidad - Integer HISREICE kgl
horas_ocupadas ! Integer i Hel_identificacion : Integer tagendar recurso()
Hugar : Char -fp - Lond & Ltipo._producto : Char tinsertar informacion()
Frentregar reporte() IO Papn | e -descripcion : Char
-sub_total : Long )
Hiva : Lo pprecio ; Long p 1
St -descuento : Char
. Hotal : Long : i
Hipo_cambia : Long [+entregar reporta()
-horas_ocupadas ; Integer
-lugar : Char 1 Padida
+eniregar reporle() 1 Hd_pedido - Integer
Hd_proveedor : Integer
ProductoXempleado Hd_empleado : Integer
Contacto . [ld_producto : Integer -Id_antragg:llntagar
Cliente Id_cliente : Inieger bld_empleado : Integer ':egajetlmn : 33:9
0 digie- Hd_conlacto : Integer 1 recha_enirega ; Lale
Id_chanla__lntagar Lid . oo ’ remisor_pedido : Char
nombre_clienta : Char 1d_proveedor : Integer :
RFC - Char -nombre_contacto : Char kcant_merc_entregada : Integer]
-ipo_cliente ; Char rteleono : Char Evento poein ot Long
calle numero : Char rfax : Char " EventoXcontacto | |10 evenla: Inieger prRsHot Pecis - Gl
cludad : Char re-mail ; Char -Id_amplaaao : Integer penireger reporie()
| astado | Char ~seguimiento : Char Hd_evento | Integer ey Chaf
-pais : Char tid contacio : Integer| Ltio eve. nio: Char 1
-referencia : Char ugar ; Char 1
-colonia : Char 1 facha inicio : Date
-CF : Integer q 1 hora * Date
-descuento : Long 1 |num_invitados : Integer Entrega_mercancia
+solicitar productol) -num_asistentes : Integer| Hel_entrega : Integer
+solicitar recursol) -descripcion : Char Hel_contacto; Integer
+solicitar cotizacion() Hecha fin: Date Hiempo_entrega ! Integer|
+eniregar reporte() -fecha_envio | Date
Freceplor_pedido ; Char
lemisor_envio : Char
Hipo_enirega : Char
"
Promociones
Hd_promacion : Integer
Hd_empleado : Integer PromoXempleado 1
PramocionXcontacto -nnmbrg_lpf‘arlrmlon * Char Lld_promocion : Integer
id ion - | Jechel inichy..Daty Hd_empleado ; Infeger B
il of R e o 1= '
L AL TSR kluracion - Integer
Fdescripoion : Char
tentregar reporte()

Figura V1.104. Diagrama de clases para el sistema de ventas propuesto

Una vez que se ha mostrado el modelo del disefio del sistema propuesto para
mejorar el proceso de ventas, el siguiente aspecto a tratar es el de implementacion,
el cual incluye la vista de implementacién y la vista de despliegue.
A través de estos diagramas se mostrara la arquitectura necesaria para la
implementacion del sistema propuesto.
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CAPITULO VI

En la figura VI.105 se observa el diagrama de implementaciéon por medio de
componentes que muestran la forma en que se construira el sistema, asi como las
relaciones entre los componentes y sus interfaces. En esta figura se muestra como
el cliente hace la peticion al CRM, para ello la peticién del cliente llega al firewall,
este debido a politicas de seguridad va a permitir o negar la peticidon. Si acepta la
peticidn, el firewall tiene que ubicar donde se encuentra el CRM, para ello consulta
al DNS. Una vez ubicado al CRM pasa por el componente de autentificacion del
cliente, en el cual se decide a que mddulos de CRM tiene acceso el cliente. Cuando
el cliente est4d en el CRM se tiene comunicacion con la base de datos, la cual recibe
y entrega los datos al CRM, para que este los muestre al cliente.

o Acania respuesta
o Hace peticiones

Pasa peticiones
Firewall '
Entraga respuesta Cliente
O Acepta respuestas
Walidar usuanios
Autentificacion DNS

Administra recursos

CRM

Recibe datos
Basze de Datos

Entrega datos

Figura VI1.105. Diagrama de implementacién para el sistema de ventas

Finalmente el diagrama de despliegue muestra de manera general la distribucion de
los elementos computacionales necesarios para la implementaciéon del sistema, es
decir la ubicacién de los componentes en los servidores o hardware, asi como los
enlaces de redes que se puedan tener.

En la figura V1.106 se muestra el diagrama de despliegue para la implementacion
del sistema de ventas propuesto. Los elementos que forman el diagrama son: el
sistema de ventas (CRM), DNS y Firewall, asi como el enlace de red TCP/IP para la
comunicacion de servidores con el cliente.
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Servidores
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Figura V1.106. Diagrama de despliegue para el sistema de ventas
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Debido a la gran competencia de negocios que viven las empresas unas con otras,
la calidad y la mejora e innovacién de procesos se ha vuelto parte esencial, para
mejorar el desempefio de los negocios.

La implantacion de procesos y la innovacién de estos, proporciona beneficios a las
empresas que los llevan a cabo, algunos de ellos son: la reduccién de tiempo,
reduccion de costos, competitividad, incremento de numero de clientes, mejor
coordinaciéon entre los diversos departamentos de la empresa y mayor
remuneracioén financiera para la empresa.

Un proceso orientado a negocios es una estructura que asegura que las actividades
que han sido disefiadas para producir una salida especifica para un cliente
particular son mostradas y dadas a conocer previamente, a todas las personas que
estan involucradas con el proceso. Esto implica enfocarse en cémo se realiza el
trabajo en una organizacion en lugar de hacer énfasis en el qué es lo que se
obtiene.

El presente trabajo proporciona informacion para el modelado de procesos de
negocios, especificamente el proceso de ventas dentro de una empresa,
fundamentandose en el modelo UML que permite describir, representar, construir y
documentar los elementos de un sistema, entre ellos el de negocios. Los procesos
modelados en esta tesis muestran la forma en como se realizan las actividades a lo
largo del proceso y da ha conocer los elementos que lo forman, Ilas
responsabilidades y relaciones de cada uno de los involucrados, proporcionando
facilidad de entendimiento del proceso mediante la representacion de los diagramas
de UML.

La informacién mostrada permite:

e Analizar los requerimientos del cliente.

e Identificar los objetos que forman parte de la empresa, la manera en como
se desenvuelven, los atributos que tienen y las relaciones entre ellos.

e ldentificar y evaluar tareas y responsabilidades que el usuario puede
realizar.

e Analizar las interacciones entre las diversas actividades y las relaciones que
entre ellas.

e Validar los diagramas que describen las secuencias del proceso.

¢ Analizar la automatizacion del proceso.

e Disefar la automatizacion del proceso.

Los procesos de venta modelados con UML, permiten tener beneficios econémicos
reducciéon de tiempo, y satisfaccion del cliente con su implantacién, por medio de la
mejora de atenciéon al cliente, llevando el seguimiento personalizado de cada uno
de ellos, dando eficiencia y eficacia y proporcionando la calidad deseada por la
empresa.
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Benchmarking. Proceso sistematico y continuo para evaluar los productos, servicios
y procesos de trabajo de las organizaciones de negocios, realizado con el propdsito
de obtener informacidén para ayudar a realizar mejoras organizacionales.

CRM (Customer Relationship Management, Administracion de las Relaciones con el
Cliente). Son la metodologia, la informacion y los procesos, que permiten a una
empresa administrar sus contactos con los clientes de una forma organizada,
necesarios para construir una relacidon entre una compaiiia y sus clientes.

Sistema de informacion que tiene como objetivo administrar de forma Optima las
relaciones con los clientes.

DNS (Domain Name System, Nombre de Sistema de Dominio). Es un conjunto de
protocolos y servicios (base de datos distribuida) que permite a los usuarios utilizar
nombres en vez de tener que recordar direcciones IP numéricas.

Estereotipo. El concepto inicial de estereotipo (stereotype) se referia a una
clasificacion de alto nivel de un objeto que proporciona una idea del tipo de objeto
del que se trata. Dicho concepto ha sido tomado en UML para proporcionar un
mecanismo de extension para el propio lenguaje. Este mecanismo hace posible
definir UML como un conjunto minimo de simbolos que podrian ser extendidos,
cuando sea necesario, para proporcionar artefactos de modelado que tienen su
significado dentro de un proceso de software especifico. Mediante el uso de
estereotipos se pueden crear nuevos tipos de elementos de modelado basados en
los elementos que forman el metamodelo UML, por tanto, un estereotipo sera un
nuevo tipo de elemento de modelado que extiende la semantica del metamodelo
pero no la estructura de los tipos o clases preexistentes.

Estereotipo compile. Define relaciones entre los componentes de un archivo
ejecutable.

Estereotipo executable. Define las caracteristicas de un archivo ejecutable.

Estereotipo file. Define las caracteristicas de un objeto archivo.

Estereotipo library. Define las caracteristicas de un objeto libreria.

Estereotipo link. Define relaciones entre paginas cliente y otras paginas (cliente o
servidoras).

Estereotipo table. Define las caracteristicas de una tabla que define algun tipo de
objeto.
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Firewall. Es la combinacién de hardware y software la cual separa una red de area
local (LAN) en dos o mas partes con propdsitos de seguridad. Su objetivo basico es
asegurar que todas las comunicaciones entre dicha red e Internet se realicen
conforme a las politicas de seguridad de la organizacidon que lo instala.

Firmware o Programacion en Firme. Es un bloque de instrucciones de programa
para propositos especificos, grabado en una memoria tipo ROM, que establece la
I6gica de mas bajo nivel que controla los circuitos electréonicos de un dispositivo de
cualquier tipo. Al estar integrado en la electronica del dispositivo es en parte
hardware, pero también es software, ya que proporciona légica y se dispone en
algun tipo de lenguaje de programacion

Forecast. Es la planificacion de la demanda. Se utiliza para pronosticar calcular y
reportar futuras ventas.

Granularidad. Nivel de modularidad de un sistema. Médulos mas pequefios indican
una mayor flexibilidad.

Hardware. Conjunto de los componentes que integran la parte material de una
computadora.

Instancia. Es una entidad individual con su propio valor e identidad, lo que permite
distinguirla de todos los demas objetos. Dados distintos instantes de tiempo
durante la ejecucion de un sistema, se puede identificar una instancia con esa
misma instancia en otros instantes de tiempo, aun cuando cambie el valor de la
instancia.

Interfaz. Conexion fisica y funcional entre dos aparatos o sistemas independientes.

Método Booch. El esquema de Booch desaconseja el uso de diagramas de flujos de
datos, herramienta caracteristica de los antiguos métodos y enfatiza un ciclo
evolutivo. Define que un sistema es analizado como una serie de escenarios
diferentes, en el que cada uno de ellos es descrito por una serie de modelos de
diagramas.

Método Fusion. El método de Fusion viene de Hewlett-Packard. Fue llamado de
segunda generacion de métodos porque es basado en las experiencias de muchos
métodos. Heredd una serie de importantes ideas usadas anteriormente, e incluye
técnicas para la especificacidon de las operaciones e intenciones entre los objetos.

Método OOSE/Objectory. Estos métodos fueron construidos sobre el mismo punto
de vista basico, creado por I. Jacobson. El método OOSE es una vision de Jacobson
de un método orientado a objetos. El método Objectory es usado para construccion
de varios sistemas (como de telecomunicaciones para Ericsson, o financieros).
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Ambos métodos se basan en el uso de cajas, que definen las caracteristicas
principales del sistema de vistas para el actor externo. Esas cajas son usadas en
todas las fases del desarrollo del sistema.

OMT (Object Modeling Technique). Fue creada por James Rumbaugh y Michael
Blaha en 1991, mientras James dirigia un equipo de investigacion de los
laboratorios General Electric. OMT es una de las metodologias de analisis y disefio
orientadas a objetos, mas maduras y eficientes que existen en la actualidad. La
gran virtud que aporta esta metodologia es su caracter de abierta (no propietaria),
que le permite ser de dominio publico y, en consecuencia, sobrevivir con enorme
vitalidad. Esto facilita su evolucidén para acoplarse a todas las necesidades actuales
y futuras de la ingenieria de software.

Pipeline. Lista de procesos de negocio, muestra las posibles oportunidades de
negocio y cuentas y contactos relacionadas.

Reingenieria. Es la revision fundamental y el redisefio radical de procesos para
alcanzar mejoras espectaculares en medidas criticas y actuales de rendimiento,
tales como costos, calidad, servicio y rapidez.

Software. Conjunto de programas, instrucciones y reglas informaticas para ejecutar
ciertas tareas en una computadora.

Taxondémica. Ciencia que trata de los principios de clasificacion.

TCP/IP (Transmission Control Protocol/Internet Protocol): Sistema de protocolos en
los que se basa en buena parte Internet. El primero se encarga de dividir la
informacion en paquetes de origen, para luego recomponerla en el destino. El
segundo la dirige adecuadamente a través de la red.

Trazabilidad. Caracteristicas de las transiciones para saber quién fue el emisor y
quien es el receptor.
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