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RESUMEN

En la actualidad las empresas se plantean cada vez mas pasar la gestion de cualquier
ambito comercial a plataformas softwares, ya sea mediante aplicativos personalizados a
cada empresa para realizar diferentes funcionalidades o a través de un sistema de gestidn
de contenido ya definido. Como, por ejemplo, pueden ser los sistemas Customer
Relationship Management (CMS), es decir, sistemas de Gestidn de Relaciones con Clientes
[1] que recopilan datos de las practicas, estrategias y sistema que utilizan dichas empresas
para mejorar el servicio e impulsar cierto marco empresarial que se necesite mejorar.
También se pueden considerar los sistemas Enterprise Resource Planning (ERP) [2], que
generalmente integran y administran operaciones de una empresa centrandose en la
produccién de bienes o servicios, operaciones de contabilidad e inventarios, ademds de
aspectos de distribucién de una empresa, entre otras operaciones de las mismas
caracteristicas.

Existe una infinidad de desarrollos aplicados a cualquier situacidon de gestidn, tipo de
empresa o drea de negocio cuyas funcionalidades pueden orientarse al dmbito operativo,
analitico y/o colaborativo.

La idea principal de este proyecto se atribuye al desarrollo de una aplicacién web a
partir de los procesos que se establecen dentro de un departamento comercial en una
empresa encargada de producir bebidas naturales.

El objetivo de este desarrollo es plasmar el flujo de procesos que realiza el
departamento comercial desde que se inicia una solicitud de creacién de una bebida natural
hasta el lanzamiento del producto. En primer lugar, se va a definir un flujo de procesos que
se obtendra con la informacién recibida por el departamento para asi crear un flujo
genérico. El resultado de este trabajo sera aplicar y codificar el flujo de procesos que estara
formado de varias fases o estados por la que debe de pasar la solicitud propuesta para el
uso exclusivo del departamento comercial, asi pues, la funcionalidad mas importante de la
aplicacion serd el médulo de las solicitudes y sus pasos de estados. Adicionalmente se
implementard un médulo de administracién para poder gestionar a los usuarios que
accederan a la aplicacion. Siendo asi una combinacién de un sistema CRM y ERP, es decir,
sera un modelo de gestidon y organizacién de contenido para registrar las actividades
comerciales y de este modo tener un repositorio comun para la empresa, permitiendo el
seguimiento de las acciones comerciales.

Habra una parte visual a la que llamaremos Frontend que serd el sitio web al cual los
usuarios podran acceder y navegar para realizar el uso de las funcionalidades aplicadas vy,
por otro lado, tendremos la parte del Backend donde se programara la parte funcional y
también del almacenamiento de toda la informacién que se vaya registrando en la web
mediante el uso de una base de datos, dicha informacién se formara a partir de los usuarios
comerciales, clientes a los que se les vinculard una solicitud de productos y de las solicitudes.

Palabras clave: funcionalidades, CMS, ERP, herramienta, gestion, bebidas naturales,
propuestas, procesos, flujo de procesos, departamento comercial, estados, Frontend,
Backend, base de datos.
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1. INTRODUCCION

En los tiempos que vivimos se usa la tecnologia a beneficio de los seres humanos y
la idea de utilizar aplicaciones para facilitarnos y agilizar los procesos en cualquier ambito
personal o laboral esta cada vez mas presente, por lo que uno de los objetivos hoy en dia de
la mayoria de empresas es modernizar el trabajo de sus empleados con la utilizacién de
aplicaciones, ya sean web, moéviles o de escritorio. Y en concreto que dichos sistemas sean
usables para potenciar el crecimiento de los empleados en automatizar ciertas
funcionalidades de sus trabajos, ya que esto ayudard a dar una mejor imagen vy
posicionamiento a las empresas.

Depende de la finalidad y caracteristicas de la herramienta disefiada puede ser
alojada en la nube, accediendo mediante Internet ya que el almacenamiento de datos e
informacién estd en una red externa y la conexion se realiza de forma remota o también
puede ser alojada en un entorno local, donde la instalacion de la herramienta en la mayoria
de casos se hace en algun dispositivo de la propia empresa. La parte de seguridad, la
administracion y el mantenimiento de la herramienta son aspectos que se deben definir al
inicio del proyecto y que podran ser gestionados por proveedores de servicios externos o
directamente se realiza dentro de la propia empresa que utiliza el software.

1.1 Gestion aplicada a empresas de ventas

Es imprescindible tener una gestion bien definida en las distintas areas que tenga
una empresa. En este caso vamos a centrarnos en la gestion de actividades comerciales, asi
pues, para llegar a una buena gestién comercial es fundamental estudiar y desarrollar un
plan a seguir para alcanzar los objetivos tanto internos como externos que pueda llegar a
plantearse la empresa. De esta manera se lograra controlar de una forma eficaz todas las
actividades que los comerciales tengan a su cargo para conseguir una mejor competitividad
y productividad en el mercado [4].

1.1.1 Finalidad del departamento comercial

El departamento comercial se regira por los propédsitos y procedimientos que haya
definido la direccion comercial, como hemos comentado anteriormente se planeara una serie
planificada de actividades en cada fase comercial utilizadas como un manual. La intencidn es de
guiar a los comerciales dentro del departamento para que se cumplan los procesos de la
empresa y que las ventas sigan el ciclo completo, que comienza por el contacto con un posible
cliente y termina con el cierre del trato [4].
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El planteamiento de las actividades comerciales no va a ser iguales para todas las
empresas y puede llegar a ser muy complejo, dependerd del ciclo comercial que tenga cada
empresa y podra ser compuesto por muchas fases. No obstante, los puntos mas importantes
gue van a tener en comun seran los siguientes:

EX
~ Definir el
. proyecto

Pactar

3 3
Cierre del .| Lanzamiento
trato “| del producto

/
3 i 1

| Andlisis de

— solicitud
Solicitud
[+ |
Negociacion
El
. Cancelar

i ! proyects " Fin negociacion

Figura 1: Actividades dentro de un departamento comercial

1.2 Crecimiento digital en la gestion de los departamentos empresariales

El crecimiento digital aplicado a cualquier gestién empresarial va a ir ligado a la
iniciativa de apostar por la tecnologia en la totalidad de la empresa o si solo se necesita
conseguir ese crecimiento en un cierto grupo de empleados. La mejor medida para
identificar que funcionalidades tiene potencial para adaptar la digitalizacién es
estructurar la empresa por médulos o departamentos para que de esta manera se pueda
sistematizar se forma eficiente los recursos e identificar en que funcionalidades se
necesita aplicar nuevas medidas a nivel digital.

La planificacion de medidas digitales a establecer dependera de factores como
el presupuesto, la envergadura de la empresa, las peculiaridades del negocio, el nimero
de moddulos a necesitar o el control en los datos que queramos tener dentro del
software. Por lo tanto, para elegir correctamente el mejor tipo de software, se precisa
realizar un analisis detallado de las diferentes actividades en el departamento para que
la herramienta final que se desarrolle sea totalmente funcional y que aplique la una gran
mejora en el negocio.
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1.3 Objetivos del proyecto

Un de los objetivos generales de este proyecto es identificar y conocer de qué
manera el departamento comercial de la empresa productora de bebidas naturales se
encarga de analizar y considerar que una solicitud propuesta es vdlida, dado como
resultado la produccién y lanzamiento del producto. Para ello se determinardn todos los
procesos u operaciones que realizan los empleados de este departamento,
describiéndolos como un ciclo comercial. Por lo que este sera el primer hito a cumplir.

Asi pues, el segundo hito o meta a establecer sera la elaboracion de la una
aplicacion web, cuyo objetivo viene derivado por la necesidad de la empresa por
implementar en una aplicacion el procedimiento funcional a partir del analisis que se va
a realizar de forma tedrica sobre los procesos comerciales.

La utilidad de este software en el drea comercial en mayor medida es para tener
registrado en una plataforma la gestidn e informacién relacionada con el proceso de las
solicitudes propuestas de productos, como pueden ser:

- Origen de la solicitud, pudiendo ser enviada por el cliente o por el comercial.

- Informacién del cliente.

- Informacién del comercial.

- Analisis de la solicitud.

- Detalle del seguimiento de la solicitud propuesta, que pasard por varios estados
finalizando con el lanzamiento del producto.

Con el disefio e implementacion de la aplicacion existira una guia de trabajo
definido para que el comercial no realice pasos inadecuados que no estén en el propio
flujo de procesos. Se trabajard muy de la mano con el personal comercial para que los
procesos que se definan en la aplicacion sea lo mas real posible a las actividades que
desempeiian.

Cabe destacar un aspecto muy importante del disefio, uno de los propésitos es
que la aplicacién tenga la capacidad de adaptarse a la ventana en donde los usuarios
visualicen la herramienta, por ello se usard la propiedad responsive desde de la interfaz
para permitir que se ajuste a la pantalla del dispositivo que se use, mas concreto en
ordenadores y tablets.

Otros de los objetivos que son considerados en este proyecto seran los
siguientes:

- La intencionalidad de obtener un buen Feedback de la empresa tras la
implantacidn y el uso de la herramienta por los usuarios para poder incluir mas
funcionalidades dentro del departamento o incluso proponer evaluar otros
departamentos para poco a poco ampliar la operatividad de la aplicacidn.

13



- Desde el enfoque personal de comenzar este desarrollo desde cero, me
permitira afianzar y asentar gran parte de los conocimientos aprendidos en el
grado y me aportard experiencia en varios aspectos en la ingenieria del software
gue se van a tratar a lo largo del proyecto.

- Desde un enfoque general se puede contemplar que la implementacion de esta
herramienta podra contribuir afianzar la idea de que las empresas se sientan
comodas a digitalizar sus operaciones empresariales ya sean internas como
externas y que realicen esta inversion en cualquier tipo de empresa y en
cualquier dmbito.

1.4 Metodologia

La metodologia a emplear en el proyecto en términos generales va a estar
compuesta de las siguientes fases:

Entender el problema para recabar las ideas y requisitos.

Aplicar un flujo de trabajo en los procesos comerciales.

Analizar funcionalidades comerciales para iniciar usa solucién web.
Disefiar una solucion.

Implementar la solucidn correctamente.

Probar la solucidn.

Gestionar las actividades anteriores para conseguir una calidad adecuada.

Nouk~wbhe

2. MATERIALESY METODOS

El objetivo de las metodologias se basa en una combinacién de los modelos de
proceso genéricos para delimitar las tareas a realizar, las técnicas a emplear y los
productos que se obtendran como resultado final durante la practica de ingenieria del
software [5]. La finalidad es transformar el conocimiento y técnicas cientificas aplicadas
al andlisis, desarrollo, implementacién y mantenimiento de estructuras tanto de manera
fisica como tedrica.

En este capitulo se hablara de la causa raiz que motiva a la empresa para plantear
el desarrollo de la herramienta, y para ello se explicara inicialmente el estado en la que
se encuentra el departamento comercial y cdmo se va a ejecutar una metodologia
usando un procedimiento detallado y adicionalmente, se aplicard un estudio
conveniente a las tecnologias que son mas comunes hoy en dia a la hora de programar
una aplicacion web.
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2.1 Situacidn actual del departamento comercial

Considerando el departamento comercial al cual vamos a examinar se puede
comprobar que el proceso mds importante que tiene es la comunicacion externa que se
asocia entre un comercial y un cliente. Esta comunicacidon puede pasar por varios
sucesos dando como resultado el acuerdo de puntos y opiniones comunes que se tienen
entre ambas partes. Normalmente es realizada mediante llamadas telefénicas y por
correos que en ocasiones puede derivar en una pérdida de informacion o de
documentos al no tener un entorno de almacenaje de esos datos. Siendo algo laborioso
consultar toda la informacién en un cierto momento dado o incluso cuando se realizan
auditorias para consultar los estados de las tareas dentro del departamento comercial.

Por un lado, tenemos a la direccién comercial que estd compuesta por lideres, y
cada uno de estos lideres tendra un equipo de comerciales a su cargo. Actualmente
existe inconsistencias entre los procesos que aplica cada comercial ya que no tienen un
flujo defino por la empresa para ejercer de forma sistematica la creacién de un contrato
comercial en relacidn con la produccién de bebidas naturales.

Existe la necesidad de definir un flujo comercial de procesos comunes para que
todos los empleados dentro del departamento sigan de forma estricta dichos pasos,
estableciéndose asi lo que se denomina el ciclo comercial hasta su finalizacion. Ademas,
una vez definido el ciclo comercial se precisa desarrollar un entorno web para que el
departamento comercial pueda aplicar el procedimiento completo mediante una
aplicacion y poder almacenar todos los documentos que se generan a lo largo de la
comunicacidn con el cliente a modo de repositorio.

2.2 Descripcion general de los datos del desarrollo

Para el proceso de obtenciéon de los datos generales del desarrollo propuesto, se
va a hacer uso de la ingenieria del software basandonos en todos sus métodos para la
recogida de la informacidn esencial y prescindible. A raiz de la obtencién de la
informacién se creard una definicidn clara del flujo de trabajo comprendido en el
departamento comercial.

Se va a clasificar toda la descripcién general de los datos y las técnicas empleadas
en los tres siguientes apartados.

2.2.1 Participantes

Como se ha mencionado anteriormente se va a trabajar con el departamento
comercial, por lo que las figuras mds importantes van a ser personas que pertenezcan al
departamento. La empresa comunico que se debera basar en la informacion que nos
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transmitan dos perfiles dentro del departamento, un Lider y un Comercial para poder
generar el flujo genérico de procesos.

- Lider: Es el encargado de llevar un equipo de trabajo, es decir, un conjunto de
comerciales.

- Comercial: El perfil que mas procesos comerciales desempefia, ya que es una de
las figuras principales para iniciar el ciclo comercial. En grandes rasgos, el ciclo
comercial es el trabajo que ejecutan diariamente.

2.2.2 Instrumentos y canales de comunicacion

El canal de comunicacién que se va a ejercer durante esta primera etapa de
recogida de informacién va a ser mediante diferentes de entrevistas programadas al
lidery al comercial asignado por la empresa para definir el flujo de procesos comerciales.

La manera de realizar la comunicacién principalmente se va a realizar por correo
y teléfono, en este caso para hablar de aspectos y conceptos mads genéricos, aunque
para las entrevistas se planteard de forma presencial.

A continuacidn, se indica el planning de entrevistas que fue aprobado por el lider
y el comercial, se acordd que las entrevistas se hicieran en la propia empresa. Partir de
la primera entrevista, en la cual se definié el flujo completo sin profundizar en cada uno
de los procesos, ya fue posible asignar un nombre cada uno de los procesos que se
muestra en la siguiente figura.

01/10/2019 9:00 12:30 0|Flujo general Sala planta baja: Pizarra
02/10/2019 16:00 18:30 1|Captacion de clientes Sala planta baja: Pizarra
08,/10/2019 16:00 17:00| 2|Analisis del mercado Sala planta baja: Pizarra
15,/10/2019 16:00 18:00 3|Oferta comercial Sala planta baja: Pizarra
16/10/2019 16:00 18:00 4|Cotizacion y Negociacion Sala planta baja: Pizarra
22/10/2019 16:00 17:30 5|Aceptacion de la oferta Sala planta baja: Pizarra
23/10/2019 16:00 17:30 6|Lanzamiento del producto Sala planta baja: Pizarra

Figura 2: Planning entrevistas departamento comercial

21 22 28 24 25

28 29 30 A

Figura 3: Representacion planning entrevistas en calendario
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2.2.3 Procedimiento y metodologia

Es muy importante fijar un procedimiento, es decir, un conjunto de acciones y

pautas para llevar a cabo una determinacion de tareas a cumplir a lo largo del desarrollo.
Ya que una buena definicion de tareas y el cumplimiento de ellas va a dar una
organizacién clara. Otro de los puntos a favor, es que servira de ayuda para comprobar
en un momento dado qué tareas se han hecho y qué tareas quedan pendientes. A
continuacion, se van a indicar las tareas principales.

Por una parte, se ha definido el procedimiento de la creacién del flujo de

procesos que compondra ciclo comercial. Para ello se realizara el siguiente listado de
tareas, estas tareas seran comunes por proceso que se han indicado en de la Figura 2:

1.
2.

Realizacion de entrevistas para la recogida de datos.

Por peticién de la empresa, se redactardan documentos que a partir de ahora
llamaremos fichas técnicas. Se crearan en formato PDF y contendran los
diagramas de los procesos (desglose del trabajo comercial), asi como la
explicacion de cada uno de ellos.

Revision de las fichas técnicas por el lider y el comercial para validar el
documento.

Si no se cumple la validaciéon de forma satisfactoria, se modificara las fichas
técnicas con los comentarios que nos transmitan. Tras la actualizacién del
documento se volvera a repetir el punto 3 hasta que den el visto bueno.

Se incluira la utilizacién de la herramienta grafica Gantt para la planificacion de

cada tarea, ademas de especificar el tiempo real que se ha dedicado. Los diagramas de
Gantt se caracterizan por [6]:

La fecha de inicio y finalizacion de un proyecto

Qué tareas hay dentro del proyecto

Quién esta trabajando en cada tarea

La fecha programada de inicio y finalizacién de las tareas

Una estimacién de cudnto llevard cada tarea

Como se superponen las tareas y/o si hay una relacion entre ellas

Por otra parte, se ha definido el procedimiento para aplicar el flujo de procesos

definido en las fichas técnicas a una herramienta software que serd usado por el
departamento comercial, para ello se realizara el siguiente listado de tareas:

1.

w

Analizar funcionalidades comerciales y recopilacion de requisitos para iniciar usa
solucién web

Disefiar una solucion

Implementar la solucion correctamente

Probar la solucién
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El uso de todas las técnicas que se van aplicar a las tareas y acciones indicadas se
explicardn en profundidad en el siguiente capitulo, el cumplimiento del procedimiento
dard como resultado un software lo mds usable, funcional y eficiente posible
adecudndolo a los recursos que se disponen.

2.3 Estudio aplicado a tecnologias de programacion

Hoy por hoy los distintos recursos de los cuales disponemos puede llegar a ser
un tanto abrumador para la definicién de qué tecnologias elegir para en un desarrollo
con el uso de la programacion. Por lo hay que ser conscientes de cual serdn los
requerimientos, qué funcionalidad va llevar a cabo y de qué manera se aplicara esa
usabilidad en el entorno a mejorar.

Inicialmente se va a realizar un pequefo estudio para analizar qué tecnologias
son las mdas comunes hoy en dia y asi ejecutar una comparativa con el lenguaje de
codificacion que personalmente se tiene mas experiencia para el ambito web.

2.3.1 Lenguajes de codificacion

En la actualidad se dispone de varios estudios como el llamado indice Popularity
of Programming Language Index, conocido como PYPL. Este indice realiza una
investigacion dirigida a la frecuencia con la que se lanzan consultas online de tutoriales
para ampliar conocimientos sobre cualquier lenguaje de programacién [7]. Segun
comentado por PYPL el siguiente listado puede ayudar a decidir qué lenguaje estudiar o
cual usar en un nuevo proyecto de software:
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Rank

10

1

12

13

14

15

16

1w

18

19

20

21

22

23

24

23

26

2F

28

Change

M

N i
Nt o

dedeod
dedod
N e

dedebedede
+
bl

Language
Python
Java
Javascript
CE

PHP
CiC++

R
Ohbjective-C
Swift
TypeScript
Matlab
Koifin

Go

Ruby

VBA

Rust

Scala
Wisual Basic
Lua

Dart

Groowy
Julia
Caobol
Abap
Delphi

Haskell

Share

31.56 %

16.4 %%

3.38 %

6.3 %

.85 %

5.8 %

4.08 %

279 %

235 %

1.92 %

1.65 %

1.61 %

1.44 %

1.2 %

1.16 %

1.01 %

0.93 %

0.79 %

0.58 %

0.57 %

0.52 %

0.51 %

0.45 %

0.45 %

0.43 %

0.41 %

0.31 %

0.29 %

Trend

+2.9 %

-31 %

+0.3 %

0.5 %o

-0.5 %

+0.0 %

+0.3 %

+0.2 %

01 %

+0.1 %

01 %

+0.1 %

+0.3 %

-0.2 %

0.2 %

+0.3 %

-0.2 %

-0.2 %

+0.2 %

+0.2 %

+0.2 %

0.0 %

0.0 %

+0.2 %

+0.1 %%

01 %

+0.0 %

0.0 %%

Figura 4: Listado de lenguajes de programacién mas buscados
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Pytho
— Java

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020

Figura 5: Representacién grafica de los lenguajes mas populares

Ahora bien, no siempre hay que decidirse por el lenguaje mas popular si no se
tiene demasiada experiencia en ello, al menos cuando se trata de un desarrollo con
plazos de entrega. Ya que la curva de aprendizaje puede llegar a ser demasiado grande
y por ello hay que evaluar qué conocimientos se tiene y a partir de este punto se pueda
desarrollar la herramienta dentro de una buena planificacion, sin que la fase de
codificacion sea la que mas dure en el tiempo solo con la dedicacién del aprendizaje.
Aplicando una buena practica convendria decidirse por un lenguaje de programacion
que sea familiarizado.

Respecto a los porcentajes indicados en la Figurad y en comparacién con la
experiencia que se tiene, la decision mas adecuada para este desarrollo podria ser el uso
del lenguaje C#, uno de los lenguajes que se ejecutan en el ecosistema .NET. Ademas de
gue tiene una buena posicidn en los resultados del indice PYPL, este lenguaje derivado
de C++, estd orientado a objetos de manera muy potente para las funcionalidades que
aporta el .NET Standard, incluidas .NET Core y .NET framework.

.NET Standard corresponderia a todo el software en tiempo de ejecucion, las
herramientas de desarrollo y los recursos que se usan para compilar y ejecutar
aplicaciones de una tecnologia determinada [8]. La implementacidon de .NET que mas
comun es .NET framework para los desarrollos web, incluye todo lo necesario para crear
y ejecutar aplicaciones, proporcionando un entorno de desarrollo que utilizard un
software sencillo, aumentando la seguridad de los programas y reduciendo las
vulnerabilidades [9].
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En la siguiente figura podemos ver la arquitectura de programacion en grandes
rasgos que se usa en .NET:

Wisual C# Project

c# Source | | Resources |
File(s) References
| C# Compiler |
1 Creates

Managed Assembly (.exe or .dil)
MSIL Metadata

IL metadata & references
loaded by CLR

.MET Framework

Common Language Runtime
Security / Garbage

Collection / JIT Compiler

Uses .MET Framework
—
Class Libraries

Converted to native
machine code

Operating System |

Figura 6: Arquitectura de la plataforma .NET

En resumidas cuentas, debera de crearse un entorno en el cual se trabajara con
un proyecto integrado (IDE) de Visual Studio con los fuentes C#, recursos y referencias
de .NET. Con la utilizacién de un compilador se creara automaticamente los ejecutables
y binarios (.dll) denominado ensamblado, que aporta y da la informacién respecto a
tipos, la versién, la referencia cultural y los requisitos de seguridad del ensamblado [9].

.Net Framework facilita un sistema de ejecucién virtual lamado Common
Language Runtime (CLR) y un conjunto unificado de bibliotecas de clases para convertir
nativamente un sistema operativo [9].

En el siguiente capitulo se profundizara para aportar mas detalles de que caracteristicas
de .NET se van a empelar en este tipo de desarrollo, como la estructura, los componentes y las
relaciones que estas partes tienen entre si.

2.4 Aplicaciones para facilitar la ingeniera del software

Valorando las distintas aplicaciones que se pueden usar para seguir las técnicas
principales de la ingenieria del software, se han recopilado las siguientes aplicaciones
para realizar diagramas de uso, los prototipados y planificacién de tareas mediante la
herramienta Gantt.
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1. Monday [10]: Se trata de un sistema operativo en entorno web para trabajar
mediante definicién de procesos y tareas diarias que para proyectos. Se
puede crear distintos, es decir, distintos espacios completamente
personalizables donde se orientado a la gestién completa de proyectos,
flujos de trabajo y tareas cotidianas. Entre otras caracteristicas esta
plataforma web puede aportar lo siguiente:

e Gestionar con eficacia la carga de trabajo del proyecto.

e Planifica el trabajo del proyecto de manera visual, realizando asi una
toma decisiones mas inteligentes y rapidas.

e Se obtiene un panorama general de todo tu trabajo en un solo lugar.

e Generainformes con los resultados.

Como se ha indicado en Monday se puede crear una infinidad de tableros, en
concreto el diagrama Gantt es bastante util y tiene una interfaz agradable.

2. Visual Diagram Paradigm [11]: Permite crear una variedad de diagramas
técnicos y comerciales muy rapida ya que tiene disponibles plantillas para
poder ahorrar tiempo en la creacidn de cualquier diagrama o infografia,
mediante una plataforma web. Se pueden encontrar las siguientes opciones:
e InfoART: creacion de infografias, flyers y otras opciones visuales.

e Diagrams: creacidon de una amplia variedad de los tipos de diagramas
comerciales y técnicos.

e Forms: recoleccién de datos y resultados mediante el uso de formularios
sin codificacion.

e Tabular: creacién de hojas de spreads basicos para colaboraciones de
proyectos software y gestidon de la informacion.

Se puede considerar una aplicacién usable para realizar el diagrama caso de
uso y el modelo de la base de datos.

3. Figma [12]: Principalmente esta plataforma se define como un editor de
graficos vectoriales y permite la creacion de prototipos que se basan en
disefios webs. Por lo que permite generar frames (marcos de trabajo) que
necesites para realizar los disefios completos de los proyectos. Por ello es
una buena opcién para realizar los prototipados de este desarrollo, se
integraran los prototipos de este desarrollo en el punto 3.3.1.

Todas estas aplicaciones tienen versién gratuita por lo que son buenas opciones para
realizar los procedimientos requeridos en este proyecto, como el uso es de forma web
tiene la caracteristica de tener la disponibilidad de tus creaciones desde cualquier
dispositivo.
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3. RESULTADOS Y DISCUSION

En primer lugar, se va detallar los métodos y técnicas que se han evaluado en el
capitulo anterior. Se tomardn como conjunto de normas para aportar calidad y eficiencia
al desarrollo planteado.

En segundo lugar, se explicard el ciclo comercial que se obtuvo en la toma de
requisitos tras las reuniones con el lider y el comercial, para definir las funcionalidades
del futuro software a partir del flujo genérico de proceso.

3.1 Metodologia en el desarrollo software

La metodologia que se ha analizado para ambas actuaciones proporcionara un
enfoque preciso, ademds de una manera de interpretar las técnicas y procedimientos
gue se va a utilizar con el fin de planificar y controlar el proceso de creacion del
desarrollo a abordar.

3.1.1 Ciclo de Vida del software

En la ingenieria de software el ciclo de vida puede considerarse como una base
necesaria para la ejecucidn de cualquier proyecto de disefio del software y que necesite
sustentarse en algo mas que la experiencia y capacidades del equipo [13] y sus
programadores con el fin de conseguir un producto final mas eficiente.

Segun el desarrollo planteado, el ciclo de vida y metodologia que se mas adecua
se basard en el Modelo de desarrollo en Cascada. Este modelo fue el primero en
originarse y es la base de todos los demds modelos de ciclo de vida y se le denomind con
dicho nombre porque visualmente la posicién en la que estan las fases que compone
este modelo da la percepcién de caer en cascada cuando se va pasando por cada una de
ellas.

Ingenienia y Analisis
del Sistema
A
Analisis de los

Requisitos _l
A
Disefio
i l

| Codificacién

‘ L ’____l_‘
' Prueba
¢  S—
=

B T T )

Figura 7: Representacidon convencional del Modelo de Desarrollo en Cascada
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La caracteristica principal de dicho método es que el inicio de cada fase debe de
esperar a que la fase anterior haya finalizado. El modelo esta disefiado para llevar a cabo
una revision final, que se encarga de determinar si el proyecto esta listo para avanzary
pasar a la siguiente fase. Adaptaremos el modelo de cascada convencional para definir
nuestras propias fases aprovechdandonos de las bases del modelo, de esta manera
seguiremos rigurosamente los siguientes puntos:

Andlisis ¥
Especificacion
Funcional

Disefio FrontEnd
v Backend

Codificacion

Implantacion y

Pruebas

Mantenimiento y
Adaptaciones
Futuras

________________________________________________________________________________________________

Figura 8: Representacion propio del Modelo de Desarrollo en Cascada

3.2 Anadlisis y Especificacion Funcional

En la fase de analisis y recopilacién de requisitos es donde va a recaer el gran
peso inicial del proyecto siendo el peldafio mas importante porque se requerira cumplir
con el objetivo propuesto al principio del proyecto y que sea lo mas fiel posible a lo
indicado por la empresa.

3.2.1 Definicion del ciclo comercial

En este apartado se van a plasmar todos los conceptos e informacién que se han
obtenido tras las reuniones programadas en la Figura2. Ademads de las técnicas y los
tratamientos que se han empleado a lo largo del procedimiento.

Se dara gran detalle de las todas las tareas, de como se han realizado y el tiempo
de duracidn hasta la finalizacidon de cada una. Mediante el uso de los diagramas Gantt
se podra comprobar que cada proceso tiene su planificacidon de tareas, el estado, fecha
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de realizacidén, la prioridad y de cual depende. A continuacion, se va a redactar muy
brevemente de qué trata cada proceso. Cabe mencionar que las fichas técnicas las podemos
encontrar en el capitulo 7 “ANEXO 2: FICHAS TECNICAS” para obtener el detalle completo

- Proceso 0: Flujo general

Solicitud

1
1

1

1

1

1

1

1 Captacidn de Anilisis dal - Oferta - Cotizacién y Aceptacion

1 Clientes 7 Mercado Comercial \Iegocxaclon dela oferta
1

1

1

1

1

1

1

Figura 9: Diagrama definicién - Flujo General

En la primera entrevista que se denomind “Reunion General” se explico el flujo
de las operaciones, se recolectd todos los procesos de las acciones que dara como
resultado un listado de acciones qué realiza cada departamento.

1. Captacion de clientes: La actividad comercial empieza con el cliente puede llegar
por dos caminos, aunque el objetivo es lanzar una solicitud para la produccidn de
una bebida natural.

e Cartera: El comercial buscar al cliente, puede ser un cliente que ya se tenga
contacto por algln otro proyecto o podra ser un cliente nuevo.
e Elcliente contacta directamente con el departamento comercial.

Después que se haya establecido el contacto comercial, se debe de analizar al cliente
para identificar si es un cliente potencial. En este proceso se evalla si el cliente es
apto para iniciar el ciclo comercial.

2. Anadlisis del mercado: Estudio del mercado oriento al producto que se quiera
producir, como, por ejemplo, las competencias, tipo y formato del producto, etc.

3. Oferta comercial: Enfocada a la propuesta del cliente, va a englobar todos los
detalles del producto.
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4. Cotizacion y Negociacion de la oferta comercial:

e La cotizacién es el precio total que tendrd el proyecto de produccidon del
producto en el caso de que se asuma, va ligado al presupuesto propuesto por
el cliente y se encarga de realizar el comercial, aunque esta cotizacién la
deberd validar el lider responsable del comercial antes de enviarsela al
cliente.

e Se llama al pacto de los distintos parametros y variables vinculadas a la
oferta, normalmente se realiza mediante email como plataforma de
comunicacion.

5. Aceptacion de la oferta: serd la confirmacion o el rechazo de la cotizacidn fijada.
El objetivo de la oferta llegar a la aceptacion de todas las condiciones.

6. Lanzamiento del producto: en este estado es donde termina el ciclo comercial
ya que una vez que el cliente haya aceptado las condiciones se procedera al
lanzamiento y produccion del producto. A partir de este punto entrard en juego
otros departamentos de la empresa.

Task owner (D) Status Task Timeline (D Priority Motes Blocked by (oredecessor tasks) O]
Reunidn - Toma de requisitos 0 “
Elaboracion Diagrama o “ Reunién - Toma de requisitos
Realizar ficha técnica o “ el Wy Reunidn - Toma de requisitos
Entrega o “ High Elaboracion Diagrama
Recepcion de cambios por la empresa “ Entrega
Modificaciones ficha técnica o “ Recepcién de cambios por la empr...
Segunda entrega o “ Modificaciones ficha técnica

+ Agregar
— ]

Figura 10: Representacion tareas aplicacion Monday - Flujo General

sep. 29 Semana 40 sep. 30-oct. 6 Semana 41 oct. 7-oct. 13

27 30 1 2 3 4 7 8 3 10 1

o Entrega

Figura 11: Representacion Gantt aplicacién Monday - Flujo General (diagrama 1)
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Semana 45 nov. £-nov. 10 Semana46nov. 11 -nov. 17 Semana 47

Figura 12: Representacion Gantt aplicacion Monday - Flujo General (diagrama 2)

- Proceso 1: Captacion de clientes

th

0@

Post-informe
R | . ) Reunion
Aﬂﬂhsm d.e Chente .
Dar de alta al
cliente

i Sl
Solicttud

Finalizacién

Figura 13: Diagrama definicidn - Captacion de Cliente

La captacion de clientes puede ser pasiva, es decir, cuando el cliente es el que
contacta directamente con la empresa; o activa cuando el departamento comercial se
dispone a contactar con los clientes potenciales. En el caso de que el cliente sea nuevo
el comercial encargado de tratar la solicitud, realiza un primer analisis del cliente y su
posible proyecto para determinar si sus necesidades tienen limitaciones y si son viables
(técnicamente, econdmicamente, etc.). El lider responsable del comercial siempre debe
estar informado de cualquier cliente / proyecto nuevo.

Una vez obtenido el Andlisis del cliente y si se considera viable, se intenta
organizar una Reunién de toma de contacto, donde se hace una presentacién mutua y
se concreta los detalles de la propuesta. Puede ser presencial, por email o por teléfono,
aungue al final se debera enviar un Post-Informe con los puntos tratados. Si el cliente es
apto se dara de alta al cliente, en caso contrario no se avanza con su propuesta
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Reunidn - Toma de requisitos
Elaboracion Diagrama

Realizar ficha técnica

Entrega

Recepcion de cambios por la empresa

Modificaciones ficha técnica

Segunda entrega

+Agregar

Task owner @ Status Task Timeline (& Priority Notes Blocked by (predecessor tasks) (D e
o
o oct. 4 Reunidn - Toma de requisitos
v oct. 6 Reunidn - Toma de requisitos
High Realizar ficha técnica

< nov.11 Entrega

Recepcion de cambios por la empr...

A% A%
g g
= ~

=
=

~  nov.18 g Modificaciones ficha técnica

oct. 2-nov. 18

Figura 14: Representacion tareas aplicacién Monday — 1. Captacién de Cliente

mana 39 sep 23 -sep. 20

25 26 7

. 1. Captacion de clientes

Semana 40 sep 30-oct. 6 Semana 41 oct 7-oct. 13

30 1 2 3 4 7 8 9 0 n

O

Reunién - Toma de requisitos

- Elaboracion Diagrama
- Realizar ficha técnica
o Entrega

Figura 15: Representacion Gantt aplicacién Monday - 1. Captacidn de Cliente (diagrama 1)

Semana 45 nov. 4-nov. 10

4 5 6

. 1. Captacion de clientes

Semana 46 nov. 11 -nov. 17 Semg

8 1 12 13 14 15 18 19 20

Recepcion de cambios por [z empresz

- Modificaciones ficha técnica

o Segunda entrega

Figura 16: Representacion Gantt aplicacion Monday - 1. Captacion de Cliente (diagrama 2)
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- Proceso 2: Analisis del mercado

7,

"f‘

Zgb

ﬁ 1 Analizar
Soficitud | Analizar Retail | Anificis dal Informacion
IMescado

—* éApto? | Crear Solicited }—{
Recalectar 4L

Informacicn | Finalizacidn |

é R niclsen

Figura 17: Diagrama definicién - Analisis del mercado

Una vez que el comercial recibe una solicitud y se ha considerado viable (proceso
anterior) se determina qué informacion es necesaria para profundizar en la viabilidad y
con el fin de acertar con la propuesta del potencial proyecto nuevo. La informacién
ayuda a ver la situacidon en que se encuentra el mercado. Este analisis se realiza en
colaboracién con el departamento de Marketing y también se pueden utilizar las
siguientes plataformas:

e |IGD Retail Analysis: Empresa online de pago que se encarga de realizar un
analisis de ventas a partir de un programa de investigacién, obteniendo
informacién del cliente como su localizacién, sus productos, el pais al que
pertenece, etc.

e Datos Kantar o Nielsen: empresas de andlisis de mercado obteniendo
resultados estadisticos de la evolucién de ventas y las categorias de cada
cliente o mercado. Dentro de las categorias el analisis se centra mucho en los
datos de cada producto, es un informe muy concreto.

Si tras el andlisis del mercado de la solicitud se considera es apto, se dara por oficial la
solicitud para darla de alta, en caso contrario no se avanza con su propuesta.
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@ 2 Analisis de mercado Task owner (@) Status Task Timeline @ Priority Notes Blocked by (predecessor tasks) @D €
Reunidn - Toma de requisitos

Elaboracidn Diagrama o oct. 10 Reunidn - Toma de requisitos

Realizar ficha técnica ~ oct.11-12 Elaboracion Diagrama

Entrega ~  oct14 Realizar ficha técnica

nov. 12

Y

Recepcidn de cambios por la empresa Entrega

Modificaciones ficha técnica Recepcién de cambios por la empr...

Segunda entrega » nov.18 Modificaciones ficha técnica
+ Agregar
oct. 8-nov. 18 B R
Figura 19: Representacidn tareas aplicacién Monday — 2. Anélisis del mercado
40 sep. 30-oct. 6 Semana 41 oct. 7-oct. 13
3 4 7 g 9 10 m 14 15

. 2. Anélisis de mercado
Reunion - Toma de requisitos

- Elaboracion Diagrama

O

Realizar ficha t.-

° Enirega

Figura 20: Representacion Gantt aplicacién Monday - 2. Analisis del mercado (diagrama 1)

-nov. 10 Semana 46 nov. 11 -nov. 17 Semana 47 nov. 18 - nov. 24

8 1 12 13 14 15 18 19 20 21 22

- Recepcién de cambios por la empresa
- Modificaciones ficha técnica
o Segunda entrega

Figura 21: Representacion Gantt aplicacién Monday - 2. Analisis del mercado (diagrama 2)
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Proceso 3: Oferta comercial

| 1 I Crear Objetivo I ,| Oferta formulada |— {

i NeoGrid

Figura 22: Diagrama definicion - Oferta comercial

Cuando se asume que la solicitud es viable y apta se avanza de estado y se
convierte en una Oferta Comercial, en este punto se deben crear los objetivos reales con
los siguientes aspectos mds importantes:

Target de venta: A qué tipo de poblacién ira dirigido el producto, siendo
orientado a temprana edad (nifios), jovenes, mediana edad o edad anciana.
Normalmente se especifica el rango de edad.

Fecha plazo: Indicando la fecha de puesta en venta, cuando el producto ya
estd producido y listo para aplicar logistica de entrega.

Numero de unidades a producir.

Packaging: formato del producto, aunque depende de la cantidad de liquido.
Pudiendo ser en botella, botellin, bote, brick, etc.

El departamento comercial suele usar la plataforma NeoGrid: plataforma
online que ayuda a recopilar y procesar informacién del inventario comercial
para planificar mejor las acciones de ventas, fomentar la produccidn, etc.

Una vez que se haya recopilado e informado toda la informacidn de los objetivos,
se puede considerar que la oferta ya estd formulada correctamente y sera posible
avanzar de estado.
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© 3. Oferta cor Task owner (© Status Task Timeline @ Priority
Reunidn - Toma de requisitos o “ “
Elaboracidn Diagrama o “
Realizar ficha técnica o “
o EN B
Recepcién de cambios por la empresa “ “
Modificaciones ficha técnica o “
+Agregar
— n m
Figura 23: Representacion tareas aplicacion Monday — 3.
oct. 7-oct. 13 Semana 42 oct. 14 -oct. 20
10 1 14 15 16 17 18 21 22 23

. 4. Oferta comercial

o Reunidn - Toma de requisitos

@45 nov. 4-nov. 10

7 8 11 12

Semana 46 nov. 17-nov. 17

13 14 15

. 4. Oferta comercial
- Recepcion de cambios por |z empress

- Medificaciones ficha técnica

Motes Blocked by (oredecessor tasks) (& e

Reunidn - Toma de requisitos
Reunidn - Toma de requisitos
Realizar ficha técnica

Entrega

Recepcion de cambios por la empr...

Modificaciones ficha técnica

Oferta comercial

Semana 43 oct. 27 - oct. 27

24 25 28

- Elaboracién Diagrama

- Realizar ficha técnica

29

o Entrega

Figura 24: Representacion Gantt aplicacion Monday - 3. Oferta comercial (diagrama 1)

Semana 47 nov. 18 - nov. 24

18 19 20 21

o Segunda entrega

Figura 25: Representacion Gantt aplicacion Monday - 3. Oferta comercial (diagrama 2)
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- Proceso 4: Cotizacion y Negociacion de la oferta comercial

L b

|KW\ I \l cotizacién de
enar Solicitud 7 1a oferta
Validar 1a Oferta
| de Coste |
Negociacion|

Figura 26: Diagrama definicién - Cotizacién y Negociacion

En este estado serd obligatorio rellenar un documento impuesto por el
departamento comercial denominado “Solicitud de coste”, Figura29. En esta plantilla se
registra una serie de datos necesarios para ver sus costes: transporte, productos, extra
costes, recetas nuevas, etc. Tras finalizar la cotizacién de la oferta intervendra el lider
para realizar la accidn de validacién de la oferta, antes de ello es posible que se retna
con el comercial para zanjar algunos temas. Este procedimiento es importante ya que
sin su aprobacioén la oferta no podra pasar al siguiente estado.

El siguiente paso se trata de enviar la cotizacion validada al cliente para su
aprobacion, se pueden dar dos casuisticas:

e Sila aprobacién es correcta se avanzara de estado

e Si por el contrario no se aprueba, se inicia una negociacién implicando
cambios en la cotizacion. En este caso se volvera a realizar de nuevo los
mismos pasos.

© 4. Cotizacion y NE‘QC"D acion Task owner (3) Status Task Timeline (D) Pricrity Notes Blocked by (predecessor tasks) (@ o

Reunidn - Toma de requisitos

Elaboracién Diagrama

I Realizar ficha técnica o ﬂ

Reunion - Toma de requisitos
Elaboracién Diagrama
Entrega

+ Agregar

oct. 16 - nov. 4

Figura 27: Representacion tareas aplicacién Monday — 4. Cotizacién y Negociacion
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Semana 42 oct. 14 - cct. 20 Semana 43 oct. 27 -oct. 27 Semana ¢

14 15 16 17 18 27 22 23 24 25 28 29 30

o Reunion - Toma de

Figura 28: Representacidon Gantt aplicacion Monday - 4. Cotizacién y Negociacion (diagrama 1)

NeOFERTA | OXx SOLICITUD COTIZACION

Fecha solicitud (DIVMMWAA) / Request's
date

Fecha fimite entrega | Offer needed by

Cliente | Customer

Tipo oferta (nuevo lanzamiento, tender,
recotizacion,..)/ Type of market Launch
Nombre Proyecto / Project Name

Recetas/ Variety(ies)

Tipo zumo ! Quality (F5, NFC, FC, néctar,
drink)

Frio-Ambiente | Chilled-Ambient

Tipo confeccion / Packaging format
Marca / Brand

Objetivo producto / Product target

Precio objetivo / Price target

Fecha esperada lanzamiento / Expected
Launch (MM/AA)

Volumen estimado anual (unidades)/
Expected volume p.a.(units)
Vida atil / Shelf life

PACKAGING
Unidades por caja Buds Surtido _
Especificaciones caja Caja cemrada Nao. colores
Bandeja abierta x
Genérica
Decorada Flexn
0 ffzet
Paletizado E uropallet x Max capas
Minipallet

Botella E tiqueta
Sleeve X

Gastos disefios+impresor | Packaging
costs

Gastos calidad / Quality costs
Condiciones fransporte/ Logistic

Otras especificaciones | Other
requirements

Figura 29: Solicitud de Coste — Cotizacion y negociaciéon comercial
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- Proceso 5: Aceptacion de la oferta

2 i
— &

e
Confirmacién de
la oferta ; 4
-. L Firmar Ficha de
Modificar Ob]envo (Canfiets ' -

-
=

Contrato Firmado

Figura 30: Diagrama definicién - Aceptacién de la oferta

El cliente tendra la Ultima palabra para la confirmacién de la oferta, debera
enviar la respuesta al departamento comercial para que quede constancia y por escrito
que procede a aceptar la oferta, en la mayoria de casos se realiza por email. En el
momento que se obtiene la confirmacidn serd necesario modificar el objetivo para
indicar que se ha obtenido la aceptacion y se debera firmar un contrato oficial redactado
por la empresa. Este documento se firmara por todas las partes para quedar constancia
de quienes se han involucrado en la oferta y para finalizar se rellena una ficha de
lanzamiento (Figura33) que esta en formato Excel para que se pueda avanzar de estado.

° 5 ,iucep’.acién de |z oferta Task owner (D) Status Task Timeline (@) Priority Notes Blocked by {predecessor tasks) (D 9

Reunidn - Toma de requisitos
Elaboracién Diagrama Reunidn - Toma de requisitos

Realizar ficha técnica o n U4 nov. 1 Reunidn - Toma de requisitos

Entrega

Realizar ficha técnica

+ Agregar

Figura 31: Representacion tareas aplicacion Monday — 5. Aceptacion de la oferta
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on

Semana 44 oct. 25 -

31

Sems:

Figura 32: Representacion Gantt aplicacién Monday - 5. Aceptacidn de la oferta (diagrama 1)

LANZAMIENTO
FECHA DE COMUNICACION 09/02/2017
PRODUCTO GAZPACHO
MARCA VICASOL
ESCANDALLO 3575827808
EAN 8429259359859
DUN 14 18429259350896
COLOR TAPON ROJO
CANTIDAD A PRODUCIR LA INDICARA EL CLIENTE (Vicasol funciona por ODP)
FECHA FABRICACION APROX SEMANA, 10-11
OBSERVACIONES
Cddigo envase: 707985
Cadigo caja Caja Genérica
Vida 0til: 9 meses
Vida minima de aceptacion: 60 dias
Ambiente/Refrigerado: AMBIENTE
Observaciones:
PALETIZACION CHEP EUROPEQ SIN RETORNO
Cajas palet 70
Cajas x capa 14
Capas x palet 5
Unidades palet 700
Unidades caja 10
GAZPACHO AMBIENTE PRISMA 1L ®

Figura 33: Ficha de lanzamiento excel - Aceptacién de la oferta
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- Proceso 6: Lanzamiento del producto

Este proceso o estado recaera el mayor peso sobre los demas departamentos
encargados de produccién y lanzamiento del producto. El comercial podrd aportar
informacidn establecida en los objetivos de la oferta, pero no tendrd responsabilidad a
partir de ahora. Por lo que en el momento el cual se pasa la oferta al estado de
“Lanzamiento del producto” ya no tomara la responsabilidad, acabando asi el flujo de
procesos dentro del departamento comercial.

Status Task Timeline @ Priority Notes Blocked by (predecessor tasks) (©) e

a
5]

Task

wne

=)

4
H
8

Reunién - Toma de requisitos

nov. 2 Reunion - Toma de requisitos

4

Elaboracién Diagrama

Reunidn - Toma de requisitos

<
g
“w

Realizar ficha técnica

Realizar ficha técnica

Recepcidn de cambios por la empresa o “ Entrega

Modificaciones ficha técnica “ Recepcion de cambios por la empr...

Segunda entrega ° “ “ Modificaciones ficha técnica

+ Agregar
. .z . . s . s
Figura 34: Representacion tareas aplicacion Monday — 5. Aceptacion de la oferta
oct. 20 Semana 43 oct. 21 - oct. 27 Semana 44 oct. 28-nov. 3 Semana 45 no
18 21 22 23 24 25 28 29 30 31 1 4 5 5 7

6. Lanzamiento del prod...

Reunidn - Toma de requisitos
Elzbeoracién Diagrama
Realizar ficha técnica

Entrega

Figura 35: Representacion Gantt aplicacion Monday - 5. Aceptacién de la oferta (diagrama 1)

Semana 46 nov. 11 -nov. 17 Semana 47 nov. 18 -nov. 24

20 21 22

=]

11 12 13 14 12 18 1

6. Lanzamiento del prod...

Recepcidn de cambios por la empresa

Modificacionas ficha técnica

Zegunda entrega

Figura 36: Representacién Gantt aplicacion Monday - 5. Aceptacién de la oferta (diagrama 1)
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Hasta ahora se ha podido indagar en los diferentes procesos denominados estados por lo que
puede pasar una solicitud/oferta comercial, de tal manera que al establecer el flujo de proceso
ya es posible realizar una investigacion de como aplicar estas funcionalidades a una solucién
software.

3.2.2 Analisis orientado a la Solucion Software

Para determinar qué acciones se va a poder realizar en la aplicacién vamos a
estructurar todas las funcionalidades en médulos para que sea mas sencillo definirlas.
En primer lugar, cabe mencionar que se van a establecer los siguientes tipos de usuarios,
todos ellos van a interactuar y desempeiiar funcionalidades en la aplicacidn:

- Administrador: usuarios que en mayor medida realiza trabajos de gestion,
mantenimiento y resolucién de problemas.

- Comercial: los empleados en cargados de realizar el seguimiento del ciclo
comercial, empezando por la creacion de una solicitud hasta el lanzamiento
del producto.

- Lider: va a tener comerciales a su cargo, este responsable va a tener un papel
importante a la hora de validar la oferta que se haya establecido entre el
comercial y el cliente.

Vamos a definir en los siguientes mddulos las funcionalidades imprescindibles
gue deberia tener cualquier aplicacion web:

1. Mddulo Login:

Funcionalidad Médulo Login

- Permitira el acceso a los usuarios que estén registrados en la herramienta
desarrollada, mediante la accion de inicio de sesion.

- Habra un control de acceso mediante la base de datos, los usuarios que
puedan acceder deben de estar dados de alta en la base de datos por los
usuarios de tipo administrador.

- Todos los usuarios que puedan acceder también pueden realizar la accion
de cierre de sesion.

Tabla 1: Funcionalidad Mdédulo Login
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2. Moddulo Administracion:

Funcionalidad Médulo Administracion

USUARIOS:

- Solo los usuarios de tipo administrador podran administrar y realizar el
mantenimiento de los demas usuarios, realizando acciones de: consulta,
crear, editar y eliminar. Por lo tanto, el comercial y el lider no van a tener
visible esta seccion.

- Este tipo de usuario tendrd permisos de realizar la mayoria de
funcionalidades de la web, porque si ocurre cualquier problema o
incidencia este se encargard de solucionarlo. Por lo que para aplicar las
revisiones de incidencias podra navegar por todos los mddulos.

CLIENTES:
- Los clientes son las empresas a las que se les asociard una solicitud
comercial
- Existird una seccién en la que se podra realizar acciones sobre los clientes:
1. Consultar: La desempefian los usuarios de tipo administrador,
comercial y lider
2. Crear: La desempefian los usuarios de tipo administrador y comercial
Editar: La desempeiian los usuarios de tipo administrador y comercial
4. Eliminar: La desempefian los usuarios de tipo administrador y
comercial

w

Tabla 2: Funcionalidad Médulo Administracion

Una de las funcionalidades principales que va adoptar la aplicacidn va a ser el
proceso que desempefian los comerciales dentro de su departamento:

3. Madulo Principal:

Funcionalidad Médulo Principal
SOLICITUDES:

- Las solicitudes seran donde se inicie el ciclo comercial.

- El comercial puede enviar una solicitud a un cliente para establecer el
contacto, aunque la solicitud también puede originarse desde el cliente y
esté es el que se encargara de transmitirselo al departamento comercial.
En ambos casos serd necesaria una solicitud con la definicion de la
propuesta a lanzar para que se inicie el proceso comercial.

- Se podran realizar las siguientes acciones:

1. Consultar: Lo desempenan los usuarios de tipo administrador, comercial
y lider

2. Crear: La desempefian los usuarios de tipo administrador y comercial
3. Editar: La desempefian los usuarios de tipo administrador y comercial.
4. Eliminar: La desempenan los usuarios de tipo administrador y
comercial.

- Cuando se crean las solicitudes automaticamente pasardn al estado
“Nueva”.
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Al pulsar sobre “Crear” se mostrara un formulario para rellenar todos los
datos de la solicitud. Tendremos las pestafias General, Objetivos
(inicialmente deshabilitada) y Anexos.

La solicitud puede quedarse en el primer estado si no sigue adelante, o
podrd continuar el proceso realizando el paso de estado, uno de los puntos
importantes es que solo tendrd disponible un paso de estado. Asi pues,
desde el estado “Nueva” va a pasar a ser una Oferta pulsando el botén
“Consolidar” para que se actualice su estado “Oferta Comercial”.

Cuando la solicitud pasa a ser una oferta ya no estard disponible en esta
seccién y la podremos consultar en la seccién de Ofertas.

OFERTAS:

Se podran realizar las siguientes acciones:

1. Consultar: La desempeiian los usuarios de tipo administrador, comercial
y lider

2. Editar: La desempenan los usuarios de tipo administrador, comercial y
lider

3. Eliminar: La desempefan los usuarios de tipo administrador y comercial

En la seccidn de ofertas vamos a encontrar distintos estados, el paso de

estados definidos en el proceso sera:

1. Oferta Comercial: Se transforma en oferta desde una solicitud por lo
gue sera necesario completar toda la informacién requerida para que
pueda pasar de estado.

2. Cotizar Oferta: El comercial se encargara de realizar la cotizacidén de la
oferta real para transmitirsela al cliente.

3. Oferta Validada: La oferta pasara a estar validada cuando el lider
responsable del comercial realice dicha accién sobre la oferta en vuelo.

4. Negociacion: Comienza cuando la validacién ha sido realizada y se le
envia contrato al cliente, hasta que este no apruebe los términos la
oferta no podra pasar al siguiente estado.

5. Oferta Aprobada: El cliente aprobard la oferta cuando esté de acuerdo
con las condiciones propuestas por el comercial.

6. Lanzamiento del producto: Ultimo estado en el que nos indica que la
oferta ha sido aprobada por el cliente y que esta lista para empezar a
producir y lanzar al mercado. Aunque estos procesos ya no se encarga
el departamento comercial, concluyendo con el ciclo comercial.

Tabla 3: Funcionalidad Mddulo Principal
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Finalmente incluiremos una seccién donde se va a publicar toda Ia
documentacidn asociada a las fichas técnicas con las explicaciones de los estados y que
se debe de realizar en cada uno de ellos.

4. Mobdulo Documentacion:

Funcionalidad Médulo Documentacion

- Las fichas técnicas son documentos en formato PDF que se realizaron en
la toma de requisitos, contienen toda la informacion del ciclo comercial
gue el departamento comercial fue explicado en la reunién que se tuvieron
al inicio de este proyecto.

- Habra disponible una ficha por cada estado en la aplicacidon web, el modo
de visualizacion serd mediante la descarga de los documentos.

- Esta documentacion serd util para todos los usuarios que puedan acceder
a la web y de esta manera no habra dudas de como completar el ciclo
comercial. Ademas, que servird de guia para los nuevos comerciales que
entren en la empresa.

Tabla 4: Funcionalidad Médulo Documentacion

3.2.3 Recopilacion de Requisitos Software

Se van a recopilar los distintos requisitos funcionales a partir de la toma de
informacién transmitida por los comerciales, a continuacién, profundizaremos en cada
uno de ellos mediante moédulos:

1. Mddulo Login: Se encuentran los requisitos fundamentales de acceso en una
aplicacion web.

RFO1: Iniciar Sesion

Responsable Usuarios de tipo administrador, comercial y lider
Accion 1. Introducir el nombre de usuario y contrasena
2. Pulsar el botdn de acceso
Légica Comprobacion de las credenciales contra la base de datos

para asegurar que sean correctas
Desencadenante | Acceder a la ventana principal
Médulo 1

Tabla 5: Especificacién del RFO1 - Médulo Login
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RF02: Cerrar Sesion

Responsable Usuarios de tipo administrador, comercial y lider.
Accion Pulsar el botén de cierre de sesidon
Logica Desconectar el usuario logueado para que no esté en

sesion ninguno
Desencadenante | Volver a la ventana de Login
Médulo 1

Tabla 6: Especificaciéon del RFO2 - Mdédulo Login

2. Mddulo Administracion: Contendra los requisitos funcionales de gestion y
mantenimiento de los usuarios que tengan permisos de acceso a la aplicacién web y
ademas también de los clientes, los cuales van a tener vinculadas las solicitudes y
propuestas de bebidas naturales.

RF03: Consultar Usuarios

Responsable Usuarios de tipo administrador
Accion Acceder al mend Administracidn/Usuarios
Logica Mostrar listado de los usuarios que estadn registrados en

base de datos
Desencadenante | No aplica
Mddulo 2

Tabla 7: Especificacién del RFO3 - Médulo Administracidn

RF04: Crear Usuarios

Responsable Usuarios de tipo administrador
Accion 1. Acceder al mend Administracidon/Usuarios
2. Pulsar el botdn “Crear”
Légica Se mostrara un formulario con los campos necesarios para

rellenar la informacidn del nuevo usuario
Desencadenante | Tras pulsar sobre “Guardar”, volvera al listado de usuarios
Médulo 2

Tabla 8: Especificacién del RFO4 - Médulo Administracidn

RFO5: Editar Usuarios

Responsable Usuarios de tipo administrador

Accion 1. Acceder al mend Administracidon/Usuarios
2. Pulsar el botén “Editar”

Logica Se mostrara un formulario con los campos disponibles para
rellenar la informacidn del usuario a modificar
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Desencadenante

Tras pulsar sobre “Guardar”, volvera al listado de usuarios

Maodulo

2

Tabla 9: Especificacién del RFO5 - Mdédulo Administracién

RF06: Eliminar Usuarios

Responsable

Usuarios de tipo administrador

Accion 1. Acceder al ment Administracién/Usuarios
2. Seleccionar el usuario deseado
3. Pulsar el boton “Eliminar”
Légica Se procederad a eliminar el usuario seleccionado
Desencadenante | Volver al listado de usuarios
Mddulo 2

Tabla 10: Especificacién del RFO6 - Mddulo Administracion

RF07: Consultar Clientes

Responsable

Usuarios de tipo administrador, comercial y lider

Accion Acceder al mend Administracion/Clientes

Logica Mostrar listado de los clientes que estan registrados en
base de datos

Desencadenante | No aplica

Modulo 2

Tabla 11: Especificacién del RFO7 - Mdédulo Administracion

RFO08: Crear Clientes

Responsable

Usuarios de tipo administrador y comercial

Accion 1. Acceder al mend Administracidon/Clientes
2. Pulsar el botdn “Crear”
Légica Se mostrara un formulario con los campos necesarios para
rellenar la informacidn del nuevo cliente
Desencadenante | Tras pulsar sobre “Guardar”, volvera al listado de clientes
Maddulo 2

Tabla 12: Especificacidon del RFO8 - Mdédulo Administracién

RF09: Editar Clientes

Responsable

Usuarios de tipo administrador y comercial

Accion

1. Acceder al mend Administracidon/Clientes
2. Pulsar el botén “Editar”
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Logica Se mostrara un formulario con los campos disponibles para

rellenar la informacidn del cliente a modificar
Desencadenante | Tras pulsar sobre “Guardar”, volvera al listado de clientes
Mddulo 2

Tabla 13: Especificacién del RFO9 - Mddulo Administracion

RF10: Eliminar Clientes

Responsable Usuarios de tipo administrador

Accion 1. Acceder al mend Administracidon/Clientes
2. Seleccionar el usuario deseado
3. Pulsar el botén “Eliminar”

Légica Se procederad a eliminar el cliente seleccionado

Desencadenante | Volver al listado de clientes

Modulo 2

Tabla 14: Especificacién del RF10 - Médulo Administracién

3. Madulo Principal: Encontraremos en esté modulo los requisitos de todo el ciclo de
procesos del departamento comercial. Empezando desde la creacién de la solicitud,
el tratamiento de ella con el fin de transformarla en oferta y el paso de todos los
estados que conlleva el procedimiento comercial.

3.1 Solicitudes: Se denominard solicitud a proposicion de una idea/producto
nuevo, sera el contacto que se establece entre la empresa y el cliente. Dicha
actividad comercial puede originarse desde el departamento comercial o
desde el propio cliente.

RF11: Consultar Solicitudes

Responsable Usuarios de tipo administrador, comerciales y lideres

Accion Acceder al menu Solicitudes/Nuevas

Logica Mostrar listado de las solicitudes que estan registradas en
base de datos

Desencadenante | No aplica

Médulo 3

Tabla 15: Especificacién del RF11 - Mddulo Principal
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RF12: Crear Solicitudes

Responsable

Usuarios de tipo administrador y comerciales

Accion 1. Acceder al menu Solicitudes/Nuevas
2. Pulsar el botdn “Crear”

Logica Se mostrara un formulario con los campos necesarios para
rellenar la informacidn de la nueva solicitud

Desencadenante | Tras pulsar el botén “Guardar”, volvera al listado de
solicitudes

Modulo 3

Tabla 16: Especificaciéon del RF12 - Mddulo Principal

RF13: Editar Solicitudes

Responsable

Usuarios de tipo administrador y comerciales

Accion der al menu Solicitudes/Nuevas
cionar la solicitud deseada
r el botén “Editar”

Logica Se mostrard una ventana emergente donde tendremos un
formulario con los campos disponibles para modificar la
informacién. Una funcionalidad adicional es el paso de
estados M3-RF18: Paso de Estados

Desencadenante | Tras pulsar sobre “Guardar”, volverd al listado de

solicitudes

Tabla 17: Especificacion del RF13 - Mddulo Principal

RF14: Eliminar Solicitudes

Responsable

Usuarios de tipo administrador y comerciales

Accion 1. Acceder al mend Solicitudes/Nuevas
2. Seleccionar la solicitud deseada
3. Pulsar el botén “Eliminar”
Légica Se procederd a eliminar la solicitud seleccionada
Desencadenante | Volver al listado de solicitudes
Modulo 3

Tabla 18: Especificacidon del RF14 - Mddulo Principal
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3.2 Ofertas: Se denominard oferta cuando la solicitud pasa de su estado inicial
Nueva al segundo estado, es decir, desde la creacidn se tratara como una

solicitud y posteriormente pasara a ser oferta.

RF15: Consultar Ofertas
Responsable Usuarios de tipo administrador, comerciales y lideres
Accidén Acceder al menu Ofertas:
/Oferta Comercial
/Cotizar Oferta
/Oferta Validada
/Negociacion
/Oferta Aprobada
/Lanzamiento del producto
Logica Mostrar listado de las ofertas que estan registradas en base
de datos, como se puede apreciar hay varios estados donde
es posible realizar la accion de consulta
Desencadenante | No aplica
Médulo 3

Tabla 19: Especificacion del RF15 - Mddulo Principal

RF16: Editar Ofertas

Responsable Usuarios de tipo administrador, comerciales y lideres

Accion 1. Acceder al menu Ofertas:

/Oferta Comercial

/Cotizar Oferta

/Oferta Validada

/Negociacion

/Oferta Aprobada

/Lanzamiento del producto
2. Seleccionar la oferta deseada
3. Pulsar el botén “Editar”

Légica Se mostrard el formulario de edicién donde tendremos
campos disponibles para modificar la informacién. Habra
dos funcionalidades adicionales: el M3-RF18: Aprobar
Oferta y M3-RF19: Paso de Estados

Desencadenante | Tras pulsar sobre “Guardar”, volverda al listado de
solicitudes

Médulo 3

Tabla 20: Especificacidon del RF16 - Mddulo Principal

RF17: Eliminar Ofertas

Responsable

‘ Usuarios de tipo administrador y comerciales
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Accion 1. Acceder al menu Ofertas:
/Oferta Comercial
/Cotizar Oferta
/Oferta Validada
/Negociacion
/Oferta Aprobada
/Lanzamiento del producto
2. Seleccionar la oferta deseada
3. Pulsar el botén “Eliminar”
Légica Se procederad a eliminar la oferta seleccionada
Desencadenante | Volver al listado de Ofertas, dependiendo el estado donde
nos encontremos.
Modulo 3

Tabla 21: Especificacién del RF17 - Mddulo Principal

RF18: Aprobar Ofertas

Responsable

Usuarios de tipo lider

Accion

1.
2.
3.

4.

Acceder al menu Ofertas/Cotizar Oferta

Seleccionar la oferta deseada

Tras abrirse la oferta con su informacién, se marcara el
check de “Aprobar Oferta”

Pulsaremos el botdon “Validar Oferta”

Légica

La

oferta pasard al siguiente estado, solo el lider

responsable del comercial a cargo de la oferta podrd
realizar esta accion. Es un paso blogueante ya que es
necesario para que se pueda seguir con la oferta.

Desencadenante

La oferta pasara a tener el estado “Negociacion”

Modulo

3

Tabla 22: Especificacién del RF18 - Mddulo Principal

3.3 Requisito comun:

RF19: Paso de Estados

Responsable

Usuarios de tipo administrador y comerciales

Accion 1 1. Acceder al menu Solicitudes/Nuevas
2. Seleccionar la oferta deseada
3. Tras abrirse la oferta con su informacién, pulsar el
botén “Consolidar”
Desencadenante | La solicitud se convertira en oferta

Responsable

Usuarios de tipo administrador y comercial
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Accion 2

1. Acceder al menu Ofertas/Oferta Comercial
2. Seleccionar la oferta deseada y tras abrirse, pulsar el
botén:
“Cotizar”: pasara de Oferta Comercial a Cotizar
Oferta
Acceder al menu Ofertas/ Cotizar Oferta
4. Seleccionar la oferta deseada y tras abrirse, pulsar el
botén:
- “Validar”: hace referencia a la Accion 3
5. Acceder al menu Ofertas/Oferta Validada
6. Seleccionar la oferta deseada y tras abrirse, pulsar el
botoén:
“Negociar”: pasard de Oferta Validada a
Negociacion
7. Acceder al menu Ofertas/Negociacion
8. Seleccionar la oferta deseada y tras abrirse, pulsar el
botdn:
- “Aprobar”: pasard de Negociacién a Oferta
Aprobada
9. Acceder al menu Ofertas/Oferta Aprobada
10. Seleccionar la oferta deseada vy tras abrirse, pulsar el
botdn:
- “Lanzamiento”: pasard de Oferta Aprobada a
Lanzamiento del producto

w

Responsable

Usuarios de tipo lider

Accion 3 1. Acceder al menu Ofertas/Cotizar Oferta
2. Seleccionar la oferta deseada y tras abrirse, pulsar el
botdn:
“Validar”: pasarda de Cotizar Oferta a Oferta
Validada
Légica Cuando se accede a consultar ofertas en cualquier estado
va a tener un botdn con el estado préoximo, de esta
manera continuara con el ciclo comercial definido
Desencadenante | Pasard de estado dependiendo del estado del que se parta
Médulo 3

Tabla 23: Especificacidon del RF19 - Mddulo Principal
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4. Modulo Documentacion: Estard disponible este mdédulo para que los usuarios de la
aplicacion puedan consultar en cualquier momento la documentacidn asociada al
procedimiento comercial. Se podrad visualizar las fichas técnicas con la explicacion de
cada proceso o estado y sus diagramas con el flujo de informacién de forma mas
esquematica.

RF20: Documentacion

Responsable Usuarios de tipo administrador, comerciales y lider
Accion 1. Acceder al mend Documentacién/Fichas Técnicas
2. Seleccionar la ficha deseada

Logica Al pulsar sobre la ficha que se quiera consultar se
descargara en formato PDF para su visualizacion.
Desencadenante | No aplica

Médulo 4

Tabla 24: Especificacién del RF20 - Documentacion

3.2.4 Diagrama de Casos de Uso

Los diagramas de caso de uso pertenecen al grupo del Lenguaje Unificado de
Modelado (UML) y se define como el lenguaje expresado graficamente para visualizar,
especificar, construir y documentar un sistema [14]. Es una herramienta técnica para
determinar los requerimientos del sistema, justamente desde el punto de vista del
usuario.

Se van a modelar las funcionalidades del sistema incluyendo de forma grafica las
acciones que van a realizar los usuarios que intervendrdn en el propio sistema usando
elementos llamados actores para especificar el usuario y casos de uso (servicios o
funciones provistas por el sistema).
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Sistema

i /'j\
A Cerrar Sesion < ~
Comercial
[ v
:l Consultar Solicitudes { Consultar Ofertas
& | J
I Crear Solicitudes
- : A
L t~—»(_Edtar Solictudes ;
- |
;
Administrador
= Eliminar Ofertas
=3
} W>
\_
> Consuttar Clientes —
k3 I
|
N Crear Clientes
= :
|
< |
Eliminar Chentes
| |
_

Figura 37: Diagrama de Casos de Uso de la aplicacion

Lider

50



3.3 Diseio del Frontend y Backend

En este apartado se va a modelar el sistema software y a definir una interfaz a
partir de todos los requisitos que se han recopilado en el analisis y especificacion del
apartado anterior. La informacion recogida hasta ahora es a alto nivel por lo que el
trabajo de transformar a un disefo interactivo podria ser laborioso ya que serd necesario
aplicar prototipados para incluir toda la informacién a bajo nivel. La estructura a disefiar
se va a componer tanto la capa de presentacion (frontend) como la capa funcional y de
acceso a datos (backend) [15] incluyendo asi todos los requisitos funcionales, no
funcionales y otras restricciones.

Frontend Backend

—

Figura 38: Esquema grafico de la relacidén entre frontend y backend

3.3.1 Diseiio de pantallas y prototipados

El disefio de la interfaz sirve de prototipo inicial de un sistema con fines de
demostracion o evaluacidon de las funcionalidades requeridas, en otras palabras, el
prototipo de requerimientos sera una version preliminar pudiendo ser trazado a mano
en un papel o de manera digital.

Otras de las opciones de prototipado también pueden ser una implementacion
parcial del sistema. El fin de esta actuacion es construir el prototipado de una manera
rapida, el cual se usara como propuesta para proporcionar una idea mas decisiva de la
solucidn a aplicar.
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Para este proyecto se va a emplear el prototipado digital ya que tiene una
apariencia mas limpia, esta opcion es la mas adecuada porque la intencién es enviar los
prototipos a la empresa para su validacion.

A continuacién, se va a plasmar en pantallas simples la especificacién de
requisitos para que sea de forma visual. Se les han asignado versiones a las siguientes
pantallas por la necesidad de indicar cual de ellas se han tenido que modificar el disefio
a posterior por peticién de la empresa:

1. Mddulo Login: Se ha optado por un disefio simple de acceso a la web, de tal forma
que solo sea necesario informar del usuario y contrasefia.

Logo

Identificacion

Mombre usuario:

Contrasefia:

Iniciar Sesion

Figura 39: Prototipo Digital Login V1
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2. Pdagina principal: La pdgina principal o default se ha construido con elementos
sencillos, dejando a la vista todas las opciones del menu para que sea mas facil de
identificar. Mencionar que esta web va a ser de uso interno del departamento
comercial por lo que la disposicidn de los elementos tiene que ser clara para que sea
usable y que a la navegacidn sea rdpida.

Logo

Cerrar Sesién

Menti lateral

Solicitudes
Nuevas

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacion
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracion
Usuarios
Clientes

Documentacién
Fichas Técnicas

Figura 40: Prototipo Digital Pagina Principal V.1

Logo

Cerrar Sesion

Menui lateral

Solicitudes
Nuevas

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacién

Ofert: bad o q
Eamcmiontn del producto Imagen principal

Administracion
Usuarios
Clientes

Documentacién
Fichas Técnicas

Figura 41: Prototipo Digital Pagina Principal V.2
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3. Modulo Administracién: El médulo de administracién se compone de la parte de los
Usuarios y Clientes, se va a mantener la misma distribucién de componentes para
ambas partes por lo que se mantendra la misma estructura.

Menti lateral
Botonera

Solicitudes
Nuevas

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacion
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracién
Usuarios
Clientes

Documentacién
Fichas Técnicas

Figura 42: Prototipo Digital Administraciéon — Consultar Usuarios V.1

Para las funcionalidades de “Crear” y “Editar” se plantearon las siguientes dos
opciones:

1. Opcidén con ventana emergente:

| - i

Figura 43: Prototipo Digital Administracién - Crear y Editar Usuarios Op1 V.1
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2. Opcidn sin ventana emergente: finalmente se confirmé la siguiente opcién

Men lateral

Solicitudes

Formulario de Crear / Editar

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacion
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracion
Usuarios
Clientes

Documentacion
Fichas Técnicas

Figura 44: Prototipo Digital Administracion - Crear y Editar Usuarios Op2 V.1

3. Méddulo Principal:

El médulo denominado principal se compone de la parte de las Solicitudes y
Ofertas, en primer lugar, se va a definir la estructura y la distribucién de componentes
para las Solicitudes:

Men( lateral

Solicitudes

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacién
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracion
Usuarios
Clientes

Documentacion
Fichas Técnicas

Figura 45: Prototipo Digital Solicitudes - Consultar V.1
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Se mostrard a continuacion la funcionalidad de “Crear”, donde habrad un
formulario para informar de todos los campos necesarios en la creacion de la solicitud:

Meni lateral

Formulario de Crear

Botonera
Solicitudes

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacion
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracion
Usuarios
Clientes

Documentacién
Fichas Técnicas

Figura 46: Prototipo Digital Solicitudes - Crear V.1

Para la funcionalidad de “Editar” se va a mantener casi la misma estructura, el
Unico cambid estara en la botonera. Se incluira el botdn para pasar al siguiente estado:

Mendi lateral

Botonera
Solicitudes

Formulario de Editar

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacién
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracién
Usuarios
Clientes

Documentacion
Fichas Técnicas

Figura 47: Prototipo Digital Solicitudes - Editar V.1
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Finalmente se definira la estructura y la distribucion de componentes para las
Ofertas, cabe mencionar que en todos los estados por lo que puede pasar una oferta se
puede consultar los elementos de cada uno de ellos. De manera que todas las consultas
van a tener la siguiente estructura:

Mendi lateral

Solicitudes

Ofertas

Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada

Lanzamiento del producto

Administracion
Usuarios
Clientes

Documentacion
Fichas Técnicas

Figura 48: Prototipo Digital Ofertas - Consultar V.1

Cuando se accede a cualquier elemento del listado, se mostrara la siguiente
pantalla en modo edicion:

Menti lateral

Formulario de Editar

Botonera
Solicitudes

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacién
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracion
Usuarios
Clientes

Documentacion
Fichas Técnicas

Figura 49: Prototipo Digital Ofertas - Editar V.1
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4. Modulo Documentacion: En la pantalla de la consulta de las fichas técnicas van
a estar disponible todos los documentos describiendo el ciclo comercial.

Mend lateral
Solicitudes Fichas Técnicas
Nuevas
Ficha 1.pdf
Ficha 2.pdf
Ofertas Ficha 3.pdf
Oferta Comercial Ficha 4.pdf
Cotizar Oferta )
Oferta Validada
Negociacion
Oferta Aprobada

Lanzamiento del producto

Administracién
Usuarios
Clientes

Documentacién

Fichas Técnicas

Figura 50: Prototipo Digital Documentacién - Consultar V.1

Menti lateral

Solicitudes Fichas Técnicas
Nuevas

Ofertas
Oferta Comercial
Cotizar Oferta
Oferta Validada
Negociacién 1. Captacion de Clientes 2. Captacién de Datos 3. Oferta Comercial
Oferta Aprobada
Lanzamiento del producto

Administracién
Usuarios
Clientes

4. Cotizacion de la Oferta 5. Negociacion 6. Lanzamiento del producto

Documentacién

Fichas Técnicas

Figura 51: Prototipo Digital Documentacién - Consultar V.2
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3.3.2 Diagramas de secuencia e interaccion

Se han llevado a cabo los siguientes diagramas de secuencia para modelar los
comportamientos e interacciones entre los elementos bdsicos de la aplicacion
rigiéndose por sus lineas de vida. Este tipo de diagrama se usa para comprender y
describir cdmo, y qué orden [16] se realiza una interaccion entre los objetos
fundamentales del sistema durante un cierto periodo de tiempo, siempre serdn
iniciados por un evento que se captura ya sea provocado por el usuario o programado
de forma automatica.

Antes de definir la interaccidon que se va a tener entre componentes tras un
evento lanzado, es necesario explicar la arquitectura software que se optara para la
implementacidn de este proyecto y para ello, se comenzard definiendo que es el Modelo
Vista Controlador (MVC). Este modelo es un patrén de arquitectura software que estara
formado por tres componentes distintos con la intencién de separar la interfaz de
usuario y la loégica de control [17]:

1. Modelo (Model): Corresponde al sistema de gestidn de la base de datos y la
légica de negocio, asegura la integridad de estos y permite derivar nuevos
datos.

2. Vista (View): Se trata de la pagina HTML en cuestion y el cédigo que provee
de datos dinamicos a la pagina. Representacién del modelo, sera la interfaz
grafica con la que interactua el usuario.

3. Controlador (Controller): Es el encargado de recibir los eventos de entrada
desde la Vista y responderlos, usualmente acciones del usuario que invoca
cambios en el modelo y probablemente en la misma vista.

Pdl(fﬁn r\lampulac-nn
Evento de ertrada Cantr ckador o Modela de datos Almacenamierto
e s =

/ L

s .

Actualizar iz 1

Evento de salida Ad ' i '

/ \—“ = 7 ;

Usuario Victa g IAuNgUe aparezca como un obieto,

rs la capa de almacenamierio

Figura 52: Componentes basicos de MVC

Se detallarad de una forma mas técnica en el apartado de 3.4.2, por consiguiente,
se van a modelar los siguientes diagramas de secuencia de las interacciones principales
gue se han decidido a incluir en la aplicacidn:

1. Secuencia con condiciones: Se trata de la interaccidn del login, dependiendo
de qué datos se introduzcan va a tener un comportamiento distinto. En
concreto se va a tener las siguientes casuisticas.
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Web Controller Model View
Capturar evento !
Acceder i ETEEEEE Lanzar peticién
. — f comprobacidn credenciales
Usuario
Devolver e_I control _________
Llamar nLJeva vista
Vuelve a obtener el -
control Mostrar la pagina principal
e mmmm e b e
Figura 53: Diagrama secuencial — Login Correcto
- Acceso incorrecto: Cuando los datos que se introducen se comprueban
gue no estan en la base de datos.
N N Y
I'\___/'I N_ S A
Web Contraller Mode Vigw
—~ Capturar evento
I L de acceso Lanzar peticidn
: I comprobacidn credenciales
Usuaria
Devaolver el control
Configurar inensaje de error &n la vista
vinculada al Login
Vuehe a obtener el Moastrar la pdgina de access
| control renderizada
U

- Acceso correcto: Cuando se introducen credenciales correctas, es decir,
el nombre de usuario y la contrasefia deben de estar registrados en la
base de datos.

Figura 54: Diagrama secuencial — Login Incorrecto
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2. Secuencia con comportamiento comun: Se trata de las interacciones que
tienen un comportamiento normal y siguen un flujo de actuaciones simples.
Como se puede apreciar los siguientes diagramas mantienen la misma
estructura, pero cada uno va a tener un resultado distinto a causa del tipo de
peticién que se realice.

A modo de informacién, estas interacciones se pueden aplicar en cualquier
punto de la aplicacién donde se realicen dichas acciones. Las podremos
encontrar en el médulo de administracién para el mantenimiento de los
usuarios y clientes, ademas de emplearla también para la gestidon de las
solicitudes y ofertas, en sus mddulos correspondientes.

Por lo tanto, el elemento Controller y la View van a ser distintos dependiendo
desde donde se lance el evento y el Model, aunque va a ser la misma instancia
de base de datos, la tabla a la cual se atacara sera distinta. En definitiva, habra
un modelo para cada objeto al que se quiera lanzar el evento (légica de la

accion).
- Consultas:
Web Controller Model View
Acced 0 Capturar evento
cceder I -
de consulta L Lanzar peticion Obtencién de los
~ Consultar

Ve - L datos a partir del EDM
suario | I y los envia a la vista

Devolver |a vista construida con los
datos recibidos

Vuelve a obtener el
control

Figura 55: Diagrama secuencial - Consultas
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- Creacion:

| Web Controller Model View
' | | | I
] ! i
i | ! i
i | !

| d " Capturar evento !

E GIEEEiEy de creacion 4 Lanzar peticion

| -1 — |

' N Crear ! Actualizar con los

i Usuario ‘ datos dados de alta

i

i

i

L -

i

|

| j

| i

i

v L s s e e —mcmmmmmmmm—————eemmmEmmEme——————-esEmEmm===————===

| Vuelve a obtener el (S T Gavalver [a v i ;

! Devolver la vista construida con los

i e control | nuevos datos

i

1

i

L -

i

i

i

i

Figura 56: Diagrama secuencial — Creacion

- Editar:

i Web Controller Model View
i A -+ Capturar evento

i ﬂ. de editar o Lanzar peticion

i N Editar ! Actualizar con los

{ Usuario ‘ datos modificados

: U

b Vuelve a obtener el Devolver la vista construida con los

i e —————_ c _o_n_t_r:_::! _________ datos

Figura 57: Diagrama secuencial - Edicién

El diagrama de secuencia anterior se puede aplicar también al paso de estados de la
solicitudes y ofertas, ya que la accidon que se realiza a partir de una edicién del estado.
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3.3.3 Diseiio de la base de datos

El tipo de diagrama Entidad-Relacién, parte de las especificaciones de los
requerimientos recopilados en el apartado 3.2.3, y como resultado se va a obtener un
esquema grafico que facilita la representacién de las entidades que se relacionan entre
si. El disefio de estas relaciones que se realiza a partir de analisis realizado anteriormente
nos va a ayudar a identificar cuantas tablas se deben crear, asi como los campos
necesarios.

s
2 (dRetal IdEstado
I

| EstadoSolicitud |

Q.

IdSabor

Figura 58: Diagrama E-R de la base de datos

Se puede apreciar que cada tabla solo tiene su representacién de un campo y
estos corresponden a la clave primaria que se va a tener cada una.

3.4 Programacion e implementacion de la aplicacion

Con toda esta informacion recopilada en los puntos anteriores, se iniciard con la
codificacién del desarrollo. Como se ha indicado anteriormente se implementara en .NET,
mediante .NET framework utilizando el patrén MVC. Antes de empezar con la fase de
codificacién primeramente es preciso definir las siguientes caracteristicas.

1. Implementacion .NET: Se ha decidido por la versién .NET Framework 4.7, haciendo
uso del entorno ASP.NET (estilo de desarrollo combinando recursos de
programacién) y el patrén software MVC 5, se incluiran librerias para algunas
funcionalidades y estilos:

e jQuery: siendo una de las bibliotecas de JavaScript mas populares
disponibles que permite simplificar la manera de interactuar con los
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documentos HTML, manipular DOM, manejar eventos, desarrollar
animaciones y agregar interaccion web [18].

CSS: En concreto son hojas de estilo en cascada. Se considera un leguaje que
define la apariencia de la interfaz usando el HTLM, los estandares y
especificaciones que contiene CSS los define el consorcio internacional
denominado W3C.

Bootstrap: Conjunto de herramientas para disefio de sitios web que contiene
elementos de disefio basado en CSS y extensiones Javascript aplicando un
disefio responsive. Por lo que solo se ocupa del desarrollo frontend [19].

2. Herramientas de Desarrollo: Para la creacion de aplicaciones web tendremos:

Administrador de paquetes para Microsoft: Nuget, esta extensidn se encarga
de realizar la descarga del paquete, comprobar que en el proyecto se
cumplen todos los requisitos (dependencia, incompatibilidades de versiones,
etc.), su instalacion y la insercidn/actualizacién de las referencias en los
ficheros necesarios (por ejemplo, en web.config, app.config, archivos .cs,
etc.) [20].

Entorno de desarrollo integrado (IDE): Visual Studio 2019, plataforma para
implementar, depurar y probar soluciones. Dependera del motor de
compilacién Ms Build para compilar el proyecto creado.

3. Entorno en Tiempo de Ejecucidn: Es donde se ejecuta el programa administrado o
también podria ser el intervalo de tiempo en el que un software se ejecuta en un
sistema operativo. Segun la implementacién utilizada va a tener un runtime u otro,
en este caso para .NET framework sera CLR (Common Language Runtime) [21].

4.

Informacion adicional:

Modelo relacional de objetos: Entity Framework 6 (EF6) es un asignador
relacional de objetos (O/RM) util para interactuar con datos almacenados en
bases de datos relacionales con objetos .NET fuertemente tipados [22].

Base de datos: Se usara para el motor de base de datos el sistema de gestion
SQL Server y como gestor para incluir control de transacciones, excepciones,
manejo de errores y procesamientos se usara SQL Server Management 18.
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= B8 dbo.Perfil

Columns

»o |dPerfil (PK, int, not null)

B Categoria (varchar(50), not null)
Keys

o PK_Perfil

B8 dbo.Usuaric

Columns

w0 IdUsuano (PK int, not null)
8 Login (varchar(50), null)

B Password (varchar(50), null)
B Nombre (varchar(50), nul)
B Apellidos (varchar(50), null)
B Email (varchar(100), null)

g FechaCreacion (datetime, null)
B NumOfertas (int, null)

&= Pedfil (FK, int, null)

B IdSupervisor (int, null)

Keys

wo PK_Usuario

©» FK_Usuarios_Perfiles

BS dbo.Anexo
Columns
wo |d (PK int, not null)
&= |dSolicitud (FK int, not null)
Q Fecha (date, not null)

B Nombre (varchar{500), nct null)

B Ruta (varchar(500), not null)
Keys

wo PK_Anexo

@ FK_Anexo_Solicitud

Figura 59: SQL Server Management — Recopilacion de tablas creadas

- B dbo.Solicitud
Columns
vo |d (PK int, not null)
e= |dCliente (FK int, not null)
B Descripcion (varchar(max), not null)
e= |dComercial (FK, int, not null)
Q FechaCreacion (date, not null)
e= |dTipoProducto (FK int, not null)
B Presupuesto (decimal(18,2), not null)
&= |dRetail (FK, int, not null)
B DocumentacionSubida (bit, not null)
€= |dTarget (FK, int, not null)
B FechaPlazo (date, not null)
B Unidades (int, not null)
&= |dPackaging (FK int, not null)
Ej CantidadLitros (decimal{18,4), not null)
€= |dEstadoSolicitud (FK int, not null)
&= |dSabor (FK int, not null)
B NumeroReceta (varchar(50), not null)
B Ingredientes (varchar(500), not null)
Keys
wo PK_Solicitud
&= FK_Solicitud_Cliente
&= FK_Solicitud_EstadoSolicitud
&= FK_Solicitud_Packaging
&= FK_Solicitud_Retail
&= FK_Solicitud_Sabor
e= FK_Solicitud_TipoProducto
&= FK_Solicitud_Usuano

= E8 dbo.Sabor

Columns

wo |d (PK int, not null)

B Descripcion (varchar(30), not null)
Keys

wo PK_Sabor

= R dbo.Retail

Columns

+o Id (PK int, not null)

B Descripcion (varchar(50), not null)
Keys

o PK_Retail

& dbo.TipoProducto

Columns

vo Id (PK, int, not null)

B Descripcion (varchar(50), not null)
Keys

o PK_TipoProducto

= B8 dbo.EstadoSolicitud

Columns
o Id (PK int, not null)
E Descripcion (varchar(50), not null)
Keys
»o PK _EstadoSolicitud

- [ dbo.Packaging

Columns
wo |d (PK int, not null)

E Descripcion (varchar(30), not null)

Keys
wo PK_Packaging

3.4.1 Modelo vista controlador aplicado al desarrollo

= B dbo.Cliente

Columns

+o Id (PK, int, not null)

E Empresa (varchar(200), not null)
g NIF (varchar(9), not null)

Q LE| (varchar(20), net null)

&= Estadeld (FK, int, not null)

E} FechaConstitucion (date, not null)
B Domicilio (varchar(500), not null)
B Telefono (varchar(30), not null)
B Fax (varchar(50), null)

B Email (varchar(50), not null)

B Web (varchar(50), null)

&= SICld (FK int, not null)

©» Tamanold (FK int, not null)

@» Actividadid (FK, int, null)

Q Ventas (decimal(20,2), null)

B Empleados (int, null)

©= Dedicacionid (FK int, not null)
=] PeriodoPagoDias (int, null)
Keys

»o PK_Cliente

Como se ha comentado anteriormente este modelo requerird de 3 componentes
basicos, y el funcionamiento general de la aplicacidn que se empleara sera el siguiente

[23]:

Inicialmente, se verifica el acceso a la aplicacién ejecutando reglas de validacién
de datos que se hayan codificado para comprobar que la informacién recibida cumple
con las condiciones implementadas. Seguidamente el flujo lo tomard el Controller y este
determina si se debe continuar o si debe ser re direccionado, ya sea por algun error o
por condiciones especiales.

Si el Controller determina que todo va como lo esperado, el flujo continuara,
pasando los datos a un servicio para que se haga cargo de la accién CRUD
correspondiente, aunque puede haber mds métodos. Los siguientes son los principales:

e CRUD: Métodos para el mantenimiento y gestién de los datos mediante
funciones principales que todas las aplicaciones de base de datos relaciones
tienen, en concreto son: Create, Read, Update y Delete. Cada sigla es una

declaracion estandar del Lenguaje de consulta estructurado (SQL).

Hasta este momento los datos se encuentran en un ViewModel, que se procesan
segun la légica de negocio para convertirlo en una entidad que el repositorio pueda usar
y lo envia para tomar las acciones pertinentes. El repositorio por su parte es una clase
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genérica que contiene los métodos bdsicos del CRUD, cuando se realizan algunos de
estos métodos u otros métodos personalizados devolverd una entidad formada que se
devuelve al Controller. Finalmente, los datos serdn encapsulados y enviados para que
sean convertidos y renderizados como respuesta usando la vista correspondiente. Y de
esta manera la vista recibiendo una apariencia/disefio sera enviada de regreso al usuario
gue ha realizado la solicitud.

En el siguiente esquema se puede ver graficamente la arquitectura del Modelo
Vista Controlador y los elementos principales que interactlan para generar la
informacién de un evento capturado:

_Bibliotecas NuGet

Figura 60: Arquitectura de proyecto MVC

3.4.1.1 Implementacion de los mdédulos y funcionalidades:

Se va a dar una visidon mas técnica de los componentes del patrén MVC que se
ha utilizado para la codificacién, también se hablardn de algunas caracteristicas
especiales empleadas a lo largo de la programacién realizada y una recopilacién de
cuantos controllers, views y models se va a tener.

Se han incluido ViewModels, que son llamados por las Views para obtener la
informacién formulada, generalmente contienen los métodos get y set de cada
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elemento del objeto (usuarios, clientes, solicitudes, etc.). Serd la capa intermedia entre
el modelo y la vista. Ha surgido la necesidad de crear estos tipos de componentes para
no modificar los modelos directamente. Normalmente se hace para extender o
simplificar un Modelo existente [24], o porque se quiera representar algo en la view que
no esté cubierto por uno de los models.

Modulo Models Views ViewModels Controllers
Login Usuario.cs | Login.cshtml UsuarioViewModel.cs LoginController.cs
Administraciéon | Usuario.cs | Create.cshtml UsuarioViewModel.cs UsuarioController.cs

Delete.cshtml
Details.cshtml
Edit.cshtml
Index.cshtml

Cliente.cs | Create.cshtml ClienteViewModel.cs ClientesController.cs
Delete.cshtml
Details.cshtml
Edit.cshtml
Index.cshtml

Principal Solicitud.cs | Create.cshtml SolicitudController.cs SolicitudController.cs
Delete.cshtml
Details.cshtml
Edit.cshtml
Index.cshtml
Aprobada.cshtml
Cotizada.cshtml
Negociada.cshtml
Ofertada.cshtml
Producto.cshtml
Validada.cshtml

Documentacion | Anexo.cs Index.cshtml DocumentacionController.cs | Documentacion.cs

Tabla 25: Elementos MVC creados para el software

Adicionalmente se han aplicado las siguientes caracteristicas:

e Responsive: Caracteristica heredada del CSS de Bootstrap por lo tanto las
secciones “div”’ que estén declaradas con la clase “container” adoptara el
responsive, adaptandose automaticamente al tamafio de ventana donde se
esté visualizando la aplicacion.

e Conexion y sincronizacion de BBDD: Es imprescindible definir Ia
configuracion para realizar la conexién contra la base de datos, en las
aplicaciones webs de ASP.NET existe un fichero llamado web.config. En él se
establecen las cadenas de conexion a la base de datos, mediante la etiqueta

67



3.4.2

<connectionStrings>. Asociandose asi a las entidades de la instancia de la
base de datos.

Seguridad de passwords: Se ha decidido incorporar una seguridad de
encriptamiento sobre las contrasefias que se almacenan en la base de datos,
son las contrasefias de acceso a la aplicacidon y cada usurario tendrd una.
Inicialmente se habia propuesto afiadir una seguridad de encriptamiento
SHA1, generando un cddigo hash de 160 bits y aplicable hasta cadenas de
longitud maxima de 264 bits. Pero este tipo de encriptamiento daba
complicaciones al realizar un desencriptado para mostrar las contrasenas en
el mdédulo de administracion de usuarios, finalmente se ha usado un
encriptamiento basado en Base64. Generando una numeracién posicional
gue usa 64 como base.

Azure: Se optado por este sistema para llevar el control de versiones del
proyecto, ademas que esta muy bien integrado con el visual studio (Azure
DevOp) para realizar sincronizaciones, cambios, gestion de ramas y varias
configuraciones todo gestionado en la nube. Util para tener siempre un
repositorio de versiones y tener esa seguridad de que tener el cddigo
disponible por si ocurre algun problema con el proyecto en local.

Implantacion del software

En la implantacion del software se ha decidido instalar la aplicacién en local
desde la propia empresa, para ello se creara un sitio web en el Internet Information
Server (l1S) desde un servidor al que pueden acceder mediante una red interna. De esta
forma para conectarse a la web por un navegador solo sera necesario introducir la URL
gue se configurard en el IIS. Este servicio software facilita la publicacién de informacion
en Internet, permitiendo una autenticacién robusta y segura de los usuarios, asi como
comunicaciones seguras. Para la configuracién del sitio web se han realizado los
siguientes pasos:

1.

Habilitar 1IS y los componentes requeridos: Es necesario acceder a Panel de
control — Programas y Caracteristicas. En este apartado tendremos la opcién
para poder habilitar el 1IS y sus componentes. Marcaremos todos los checks
gue se muestran a continuacién.
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« v

T [ =« Todoslosel..

Ventana principal del Panel de
control

&

» Programas y caracteristicas v D

Activar o desactivar las caracteristicas de Windows

) ) Para activar una caracteristica, active |a casilla correspondiente. Para
Desinstalar o cambiar un programe desactivarla, desactive la casilla. Una casilla rellena indica que solo esta
activada una parte de la caracteristica.

Para desinstalar un programa, selecciénelo en
Desinstalar, Cambiar o Reparar.

ASP.NET 3.5

P
Activar o desactivar las ASP.NET 4.8
caracteristicas de Windows Aranizar = O | cal
i Extensibilidad de NET 3.5
Extensiones ISAP|
Activar o desactivar las caracterfsticas de Windows @ e 64 Filtros ISAPI
10 [0 Inclusiones del lade servider
Para at.'tn.rar una car.acterl'stlc.a, active la c.asnla corrgqundlente. Para ) B men [ | Inicializacién de aplicaciones
desactivarla, desactive la casilla. Una casilla rellena indica que solo esta Protocola WebSocket
activada una parte de la caracteristica. 2l (x36) - -
[0/ | Caracteristicas de rendimiento N
= [m] | Internet Information Services ~ < >
= [®] | Herramientas de administracién web
L . .. ale (x86)
[m] | Compatibilidad con la administracién de IS 6 Cancelar
Consola de administracion de 15 ——e
Scripts y herramientas de administracion de IS
Servicio de administracion de IS
= W | Servicios World Wide Web
= = Caracteristicas de desarrollo de aplicaciones
NET Extensibility 4.8
[ | asep v
£ >
Cancelar
& &
Activar o desactivar las caracteristicas de Windows @ Activar o desactivar las caracteristicas de Windows ¢

Para activar una caracteristica, active la casilla correspondiente. Para
desactivarla, desactive la casilla. Una casilla rellena indica que solo esta
activada una parte de la caracteristica.

Para activar una caracteristica, active la casilla correspondiente. Para
desactivarla, desactive la casilla. Una casilla rellena indica que solo esta
activada una parte de |a caracteristica.

. | i Errores HTTP ‘
= @ | Caracteristicas HTTP comunes O

. . (| Examen de directorios
Contenido estéico - 0[] Publicacién en WebDAV
Documento predeterminado ] | Redireccién HTTP
[l | Errores HTTP Estado y diagndstico
[ | Examen de directorios Seguridad
[ | Publicacién en WebDAY Autenticacion bésica
[0  Redireccion HTTP Autorizacién para URL
[ | Estadoy diagnéstico Filtrado de solicitudes
=1 Seguridad Seguridad IP '
Autenticacion bésica v < >
£ >
Cancelar
Cancelar

Figura 61: Habilitar IIS y sus componentes

2. Crear el sitio web: Abriremos el Administrador de Internet Information
Services para poder crear el sitio web y se seguiran los siguientes pasos para
su configuracién.

Administrador de Internet Information Services (115)

g

& » LAPTOP-5FFNOFGS » Sitios » TR

Archive  Ver  Ayuda

Conexiones

@ Pagin.

v 95 LAPTOP-5FFMOFGS (LAPTOP-

Filtro:
£} Grupos de aplicaciones e
w @ Sitios MAdministracion
dE Agregar sitic web... |
W Actualizar
! _ Cambiar a vista Contenido 6n

Figura 62: Crear sitio web - Sitios
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Introducimos la ruta donde estdn disponibles los archivos del proyecto creado:

MNombre del sitio:
|TFGWeb

| |-|-FG]""I.Eb Seleccionar...

Directorie de contenido

Ruta de acceso fisica:

|C:\Pr0}rect0 TFG\Superluice_Azure\Superluicel\Superluic

Autenticacion de paso a través

Conectar como... Probar configuracidn...

Enlace
Tipo: Direccion IP: Puerto:
http v | [192.168.178.1 ~][s0 |
MNombre de host:

Ejemplo: www.cantoso.com o marketing.contose.com

Cabe destacar que la siguiente configuracién no contiene la informacién real
de la empresa.

Figura 63: Configuracion IIS

Una vez creado el sitio que hay que dirigirse a la configuracién basica del sitio para
incluirle el usuario local y que pueda acceder tanto a los archivos de la ruta indicada como a la
base de datos.

3. Comprobacion de acceso al nuevo sitio web: Pulsaremos sobre “Examinar” para
gue se abra directamente la URL configurada en el navegador.

Qﬂ-;:"'.‘-'?;:: de Internet Information Services (115 — O
& € » LAPTOP-SFFNOFGS » Sitios » TFGWeb » k& [ £ '@"
Archive  Ver  Ayuda
Conexiones L. . . Acciones
e q Pagina principal de TFGWeb
=] 2 Explorar
~ 93 LAPTOP-5FFNOFGS (LAPTOP- Filtro: Ir Editar permisos...
1y icaci i} M =
/ G.r.uposdeapllcacmnes - — Modificar sitio
v -[@] Sitios Administracidn AA
. ) Default Web Site B
ve TFGWeb D D Configuracién basica...
: -] App_Start Editor de Ver aplicaciones
> [ bin configuracion Ver directorios virtuales
.| Content
-, Administrar sitio web £
A Controllers ASP.MET . ) o
-_| DataBaseScripts - $ « Reiniciar
> - | Documentacion abl iﬁ? v 2
R l\r.'qna:els Cadenasde  Clave del equipe Compilacion de @ Detener
E odels o
C obj conexion NET Examinar sitio web
. . == Examinar 19
> - Properties (http)
| Scripts = & _ —
L Utils = = Configuracion avanzada...
o : ViewModels Configura.cién Corr'eo. Estado.'dela Configurar
R de aplicaciones electroni... sesion I
-] Views Limites...
Y HSTS..
. , | [ Vita Cractarice ] - Vit Contenido @ e
Listo €

Figura 64: Comprobacién sitio web
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Y finalmente podemos ver que accede sin problemas al contactarse desde el navegador,
en este caso se ha usado el Microsoft Edge:

' Superluice - Login x 4

- O 0 A Noseguro || 192.168.179.1

(_S'_?':p(-r .

lunes, 21 de septiembre de 2020

Identificacion

© 2020 - Superjuice Company S

Figura 65: Login del sitio web creado
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3.4.3 Plan de pruebas

Como ultimo apartado de este capitulo, se procedera a evidenciar los casos de pruebas
que se han realizado tras completar la codificacién de la aplicacién web.

Caso 1

Descripcidn Acceso a la web realizando login, se introducen las credenciales y tras
pulsar el boton “Acceder” se mostrard la pagina principal.

Requisito RFO1

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Rellenar con los datos del usuario:

sabado, 19 de septiembre de 2020

Identificacion

Acceder‘

© 2020 - Superuice Company S

Figura 66: Aplicacion Web - Identificacién

- Podran loguearse usuarios de tipo Administrador, Comercial y Lider. Siempre y cuando estén
dados de alta en la base de datos.
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2. Tras comprobar que las credenciales son correctas, se redirige a la pagina principal:

Siper . f}uh‘

Bierwenicio Administradce 3
sibado, 19 de septiembre de 2020

Departamento Comercial

© 2000 - Seperisce Company 5L

Figura 67: Aplicacion Web — Péagina Principal

- Enla cabecera se muestra el usuario que ha accedido, y el botdn de cierre de sesidn.
- Todos los usuarios tendran acceso a las opciones del menu lateral, excepto la opcidn de
administracién de Usuarios que solo podra ser visible por los usuarios de tipos Administrador.

Tabla 26: Pruebas Casol - Login
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Caso 2

Descripcion Realizar logout de la aplicacidn, tras pulsar el botdn de cerrar sesién se
mostrara de nuevo la pdagina de login.

Requisito RF02

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Elbotdn de cierre de sesidn se puede encontrar al lado del nombre completo del usuario que se
haya logueado.

Administrador: Lider: Comercial:

Bienvenido Administrador ¥ Bienvenido Katherine Pefia Barco ! Bienvenido Christian |bafiez Garcia !

sébado, 19 de septiembre de 2020 sébado, 19 de septiembre de 2020 s e 202D

Figura 68: Aplicacion Web — Cierre sesidn para los tipos de usuarios

2. Unavez pulsado el botén, se vuelve a la pagina de acceso a la web:

Stper . Ttee

sabado, 19 de septiembre de 2020

Identificacién

© 2020 - Superluice Company 5.

Figura 69: Redireccion al Login

Tabla 27: Pruebas Caso2 — Cerrar Sesion

La parte de Administracién de usuarios y clientes van a tener las mismas funcionalidades
de mantenimiento, por lo que se van a distribuir las pruebas para las dos secciones.
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Caso 3

Descripcion Consultar el listado de usuarios que estén registrados en la aplicacion. Accediendo
al mend Administracidon/Usuarios.

Requisito RFO3

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Solo los usuarios de tipo administrador podras acceder a esta funcionalidad:

Bienvenido Administrador |
sabado, 19 de septiembre de 2020

Solictudes Listado de usuarios
o Nuevas Crear
Ofertas
Nombre de usuario Nombre Email Total ofertas Categoria

@ Oferta Comercial Admin Administrader admin@admin.gmail Q Administrader m
Cotizar Oferta Kathe Katherine Pefia Barco kathe@umh.es 1] Lider m

Oferta Validada

Megociacidn

Oferta Aprobada

¢ Lanzamiento del Producio
Administracion

o Ususrios

¢ Clientes
Documentacion

@ Fichas Técnicas

) 2020 - Superluice Company 5.

Figura 70: Aplicacion Web — Listado de usuarios

2. Pulsando el botdn “Detalle” de un usuario se podra ver la informacién de dicho usuario:

ditpc-z . ﬂ}a’cc

Solicitudes Admi n
& Muevas
Nombre de usuario
Ofertas Admin
@ Oferta Comercia Nombre

Administrador
¢ Cotizar Oferta

Email

& Oferta Validada admin@admin.gmail
Total ofertas

o MNegociacién 0

o Oferta Aprobada Categoria

Administrador
¢ Lanzamiento del Producto

- - Editar Velver a la lista
Administracion

o Usuarios

Figura 71: Detalle de usuario

Tabla 28: Pruebas Caso3 — Consultar Usuarios
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Caso 4

Descripcion Accediendo al menu Administracidon/Usuarios, se dispondra de un botén “Crear”
Requisito RFO4

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Pulsar botdn “Crear”:

Beenversdio Admurestrador |

sibada. 19 de septiemtsr de 2020

Listado de usuarios
o
it Nombre de usuario Nombre frmall Totalofertas  Categorls
m Kahe Kamherine Pela Bacco theSumn el 0 Loe m

Figura 72: Aplicacion Web — Crear usuario

2. Se mostrard un formulario de creacion para que se informe de todos los datos del usuario a crear,
cuando se hayan rellenado los datos se pulsard el botén “Guardar”:

Solicudes Nuevo usuario
& Nusvas

Oifertas

@ Oferta Comerciy

e Cotizar Oferts

e Oferts Vaidads

& MegoCiasdn

e (Oferta Aprobaga

e Lanzamiente del Products

Garels [bandz
Administracidn
. Ema
% Usuarics
mmail.co
& Clientes
Daocumentacién o
Come ~

o Fichas Teonicss

Figura 73: Aplicacion Web — Formulario crear usuario

76




3. Se guardaran los datos y vuelve al listado de usuarios, incluyendo el usuario creado:

Bisrverico Admanisiracor

abbads, 19 de septembie de 202

Sescinooes Listado de usuarios

3 NreE Crear

Hombee de usuarie Mombie Email Tatal odevtas Cabegodia

@ O et [ covar | peases | - P —— F—— ] —

o Cptiger Drerts Egtbe
o Oferms Valdess Em Cerritae

# Nagociasdn

& Ofgrmh Apeobisss

Lemzamiprin del Prodiucic

Figura 74: Aplicacion Web — Comprobacidn nuevo usuario

Tabla 29: Pruebas Caso4 — Crear Usuarios

Caso 5

Descripcion Para la funcionalidad de editar, se tendra un botdn “Editar” para cada elemento
del listado.

Requisito RFO9

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Pulsar botén “Editar”:

Beerveerdn Admeresirado

dominga, 20 de wrptember de

Seicnumes Listado de clientes

Croar

Empieia Fecha de constitucion Telefoss  Email Wieds Deeddicaidn Etacdy

& Oferta Comer s e vy e n vy R . e e n
i e mm SOOEDAD EXEMPLD SA 1967123 10000000 nfefrHocedsdaemplocom wewsstirdadajemplacon IWIPORTA / EXPOSTS ACTIVA m
o Cotawr Oferts Eweris 1560/05712 365 R —— NS ——— IMPORTA acme [

Figura 75: Aplicacion Web — Editar clientes
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2. Unavez pulsado el botdn, se podra editar toda la informacion del cliente y se debera pulsar sobre
“Guardar”:

Selicitudes Empresa Telefono Indice de actividad
o MNuevas Everis 985 Muy Alto it
Ofertas NIF Fax Ventas
© Oferta Comercial
BO0000000 1122334400 €
@ Cotizar Oferta
LEI Email Empleados
o Oferta Validada
12345678901234657890 everis@everis.com 1000
© Negedacién
Estado Web Dedicacion
o Oferta Aprobada
ACTIVA ~ WWW.EVETIS.COMm IMPORTA v
© Lanzamiento del Producio
i Fecha de constitucién SiC IMPORTA
Administracion EXPORTA
IMPORTA / EXPORTA Ik
@ Usuarios
12/05/1980 i 1742 - Instalaciones de equipop ¥ 3
o Clientes
Domicilio Tamafio
Decumentacién
X Espinardo GRANDE h
© Fichas Técnicas
Fd

Volver al listado de clientes

Figura 76: Aplicacion Web — Actualizacion de clientes

3. Tras la actualizacion de los datos volvera a mostrar el listado de clientes:

Bienvenido Ad

domingo, 20 de septiembre

Solicitudes Listado de clientes
o Nuevas Crear
Ofertas
Empresa Fecha de constitucion  Telefono  Email Web Dedicacién Estado
@ Oferia Comercia SOCIEDAD EEMPLO S&  1987/12/21 910000000  info@sociedadsjemplo.com www.sociedadsjemplo.com IMPORTA / EXPORTA  ACTIVA E

© Cotizar Oferta @ Everis 1980/05/12 985 everis@everis.com www.everis.com EXPORTA ACTIVA m

© Oferta Validada
© Negeciacién

© Oferts Aprobaca

o

Lanzamiento del Producio

Figura 77: Aplicacion Web — Comprobacion datos del cliente editado

Tabla 30: Pruebas Caso5 — Editar clientes

78




Caso 6

Descripcion Para la funcionalidad de eliminar, se tendrd un botdn “Borrar” para cada
elemento del listado.

Requisito RF10

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Pulsar botdon “Borrar”:

Stper . Ghudeo

Bienvenido Administrador |

domingo, 20 de septiembre de 2020

solictudes Listado de clientes
° Mugvas @
Ofertas
Empresa Fecha de constitucion ~ Telefono ~ Email Web Dedicacién Estado
© Oferta Comercia SOCIEDAD EJEMPLO SA 1987/12/31 910000000  info@sociedadejemplo.com www.saciedadsjemplo.com IMPORTA / EXPORTA  ACTIVA m

@ Cotizar Oferia w Everis 1980/05/12 223 everis@everis.com e .everis.com EXPORTA ACTIVA

Oferta Validada

o

o

Negociacion

°

Oferta Aprobada

o

Lanzamiento del Producto

Figura 78: Aplicacion Web — Eliminar clientes

2. Unavez pulsado el botdn, se tendra que asegurar si realmente se quiere eliminar el cliente.

Solictudes ¢(Esta seguro que desea eliminar este cliente?
o Nuevas Cliente Everis
Cifertas NIF Email Estado
BOOO00000 everis@everis.com ACTIVA
© Oferta Comercia
LEI Web Indice de actividad
o Cotizar Ofert;
crzartiens 123456789012234657890 wew.everis.com Muy Alto
@ Oferta Valdada Fecha de constitucién Ventas SIC
o Negodadién 1980/05/12 11.22334400 € 1742 - Instalaciones de equipo para construccidn sc
Domicilio Empleados Tamaiio
© Oferta Aprobada
Espinarde 1000 GRANDE
© Lanzamiento del Producto
Telefono Periodo de pago medio
Administracion 985 3
@ Usuarios Fax Dedicacién
EXPORTA

o Clientes

Documentacion | Volver al listado de clientes

© Fichas Técnicas

Figura 79: Aplicacion Web — Borrado de clientes
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3. Finalmente volvera al listado de clientes:

Bienvenido Administrador §

domingo, 20 de septiembre de 2020

solictuges Listado de clientes
o Nuevas Crear
Ofertas
Empresa Fecha de constitucién  Telefono  Email Web Dedicacién Estado
¢ Oferia Comercia w SOCIEDAD EEMPLO SA  1987/12/21 910000000  info@sociedadejempla.com www.saciedadejemplo.com IMPORTA / EXPORTA.  ACTIVA E

o Cotizar Oferta
© Oferta Validada

o Negociacién

Figura 80: Aplicacion Web — Comprobacién de cliente eliminado

Tabla 31: Pruebas Caso6 — Eliminar clientes

Caso 7

Descripcion Accederemos al menu Solicitudes y pulsaremos sobre el botén “Crear”, de esta
manera nos permitird rellenar los datos de la solicitud y guardar los cambios.

Requisito RF12

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Pulsar sobre el botén “Crear”:

Bienvenido Administrador :’

lunes, 21 de septiembre de 2020

Solictudes Solicitudes
Ofertas Empresa  Comercial Fecha de creacién Fecha de plazo Presupuesto Unidades Packaging Cantidad de litros Sabor

o Oferta Comercial

o Cotizar Oferta

o Oferta Validada

o Negociacion

o Oferta Aprobada

© Lanzamiento del Producto
Administracién

o Usuarios

o Clientes
Documentacién

o Fichas Técnicas

© 2020 - Superluice Company .

Figura 81: Aplicacion Web — Crear solicitud
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2. Serellenaran los datos y sera necesario pulsar sobre “Guardar” para dar de alta la solicitud:

Bienvenido Administrador

lunes, 21 de septiembre de 2020

Solicitudes

o Muevas

Objetivos
Ofertas
Datos generales Datos adicionales

@ Qferta Comercial Cédigo Cliente Tipo de producto

o Cotizar Oferta 00000001 SOCIEDAD EJEMPLO SA et Zumo v

© Oferta Validada

Descripcion solicitud NIF Presupuesto

o Negociacion

o Oferta Aprobada y

e La ito del Product

nzamiento cel Froducto Comercial LEI Retail

Administracién Kathe v Supermercados v

© Usuarios

Lider Domicilio Documentacién a

o Clientes subida
Documentacion

o Fichas Técnicas Fecha de creacian Telefono

21/09/2020
Email

© 2020 - Superluice Company S.L]

Figura 82: Aplicacion Web — Guardar los datos sobre la solicitud nueva

3. Comprobar silos datos se han guardado bien:

Bienvenido Administrador :

lunes, 21 de septiembre de 2020

Soicitudes Solicitudes
© MNuevas Crear
Ofertas

Empresa Comercial Fecha de creacién Fecha de plazo Presupuesto Unidades

o Oferta Comercial Detalles SOCIEDAD EJEMPLO SA Kathe 21/09/2020 15000 100

© Cotizar Oferta

© Oferta Validada

o MNegeciacién

o Oferta Aprobada

© Lanzamiento del Producto
Administracién

© Usuarios

o Clientes
Documentacion

© Fichas Técnicas

© 2020 - Superluice Company 5|

Figura 83: Aplicacion Web — Comprobacion del listado de solicitudes

Tabla 32: Pruebas Caso7 — Crear Solicitud
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Caso 8

Descripcion Accederemos a la edicion de una solicitud y dentro de la informacion de esta
encontraremos un botén denominado “Oferta Comercial” para pasar al
siguiente estado.

Requisito RF19

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Pulsar sobre el botén “Editar”, a continuacion, se verd el nuevo botdn de paso de estado:

(531[)(1’ . ‘%1'([

Bienvenido Administrador
lunes, 21 de septiembre de 2020

a Nuevas
General | Anexos  Objetivos
Ofertas
Datos generales Datos adicionales
© Oferia Comercial Cadigo Cliente Tipo de preducta
@ Cotizar Oferts 00000001 SOCIEDAD EJEMPLO SA v Zumo v
© Oferta Validada
Descripcion salicitud NIF Presupuesto
@ Negeciacion
A00000000 15000
© Oferta Aprobada p
@ Lanzamiento del Producto
Comercial &S Retail
Administracion
Adrmin v 0025690087560000300 Supermercados v
@ Usuarios
Lider Domicilio Documentacion subide 0
o Clientes
Kathe C/ EJEMPLO, 123. 11111
Documentaién
Fecha de creacidn Telefono
a Fichas Téenicas
Al fmmy saza = 659789503
Email

sociedadejemplo@gmail.com

Figura 84: Aplicacion Web — Pasar de estado la solicitud

IM

2. Pulsar sobre “Oferta Comercial”, una vez realizada esta accién la solicitud pasard a ser una oferta y
la podremos encontrar dicho estado:

Bienvenido Administrador :7

lunes, 21 de septiembre de 2020

Solicitudes Solicitudes en estado Oferta Comercial
o Nuevas Crear
Ofertas N ce .
Empresa Comercial Fecha de creacién Fecha de plazo Presupuesto Unidades
o Oferta Comercial SOCIEDAD EJEMPLO SA Kathe 21/09/2020 18/11/2020 15000 100
o Cotizar Oferta
o Oferta Validada

°

Negociacién

°

Oferta Aprobada
o Lanzamiento del Producto
Administracién
© Usuarios
o Clientes
Documentacién

o Fichas Técnicas

© 2020 - Superluice Company 5.

Figura 85: Aplicacion Web — Solicitud pasa a ser una Oferta

Tabla 33: Pruebas Caso8 — Paso de estado
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Caso 9

Descripcion Accederemos a la edicidn de una oferta y dentro de la informacién de esta
encontraremos el formulario de edicidn para poder modificar los campos.

Requisito RF16

Resultado OK

Evidencias de los resultados

1. Pulsar sobre el botén “Editar”:

Bienvenido Administrador 7

lunes, 21 de septiembre de 2020

Slicitudes Solicitudes en estado Oferta Comercial

o Nuevas Empresa Comercial Fecha de creacién Fecha de plazo Presupuesto Unidades

Ofertae SOCIEDAD BIEMPLO S Kathe 21/09/2020 18/11/2020 15000 100
o Cotizar Oferta
© Oferts Validada
o Negociacion
o Oferta Aprobada
o Lanzamiento del Producto
Administracion
o Usuarios
o Clientes
Documentacién

© Fichas Técnicas

© 2020 - Superluice Company 5.

Figura 86: Aplicacion Web — Editar la informacién de una oferta

2. Una vez se haya modificado cualquier campo es necesario pulsar sobre el boton “Guardar” para
actualizar los datos en la base de datos:

Shyper . udee

Bienvenido Administrador §

lunes, 21 de septiembre de 2020

© Nuevas
General | Anexos  Objetivos
Ofertas
Datos generales Datos adicionales
© Oferta Comercia Cadigo Cliente Tips de preducta
o Cotizar Oferts 00000001 SOCIEDAD EJEMPLO SA v Zumo v
© Oferta Validada
Descripeion salicitud NIF Presupuesto
© Negociacién
A00000000 15000
© Oferta Aprobada A
© Lanzamiento del Producto
Comercial L Retail
Administracién
Admin v 0025690087560000300 Supermercados v
© Usuarios
Lider Dormicilio Documentacién subida O
o Clientes
Kathe €/ EJEMPLO, 123. 11111
Documentacion
Fecha de creacién Telefono
o Fichas Técnicas
B 222 i 650789503
septiembre de 2020
- Y Email

sociedadejemplo @gmail.com

© 2020 - Superluice Company S|

Figura 87: Aplicacion Web — Accién guardar sobre la oferta

Tabla 34: Pruebas Caso9 — Edicion de una oferta
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Caso 10
Descripcion Accederemos al menu Documentacion, en esta seccidon podemos encontrar las
fichas técnicas en formato pdf para descargarlas.
Requisito RF20
Resultado OK
Evidencias de los resultados
3. Habra que dirigirse al menu Documentacidn/Fichas Técnicas y tras pulsar sobre una en concreto

se descargard en local:

Bienvenido Administrador

domingo, 20 de septiembre de 2020

Soiicitudes Documentacion técnica
o MNuevas
Ofertas ! !
o Oferta Comercia hdobe Rdobe Adobe
o Catizar Oferta 1. Captacion de Clientes 2. Analisis de Mercado 3. Oferta Comercial

¢ Oferts Validada

o Megociacién !
¢ Oferta Aprobada Adobe Adobe Adobe

& Lanzamiento del Producio 4. Negociacion y Aceptacion 5. Aceptacion de la Oferta 6. Lanzamiento del Producto
Administracion

o Usuarios

¢ Clientes

Documentacion

o Fichas Técnicas

Figura 88: Aplicacion Web — Descargar ficha técnica 1

Bienvenido Administrador |
domingo, 20 de septiembre de 2020

solictuges ~  Documentacion técnica
© Nuevas
Ofertas I I
PO Coneec Adobe Adobe Adobe
o Cotizar Oferta 1. Captacion de Clientes 2. Analisis de Mercado 3. Oferta Comercial

© Oferta Validada

SR pioens Adobe Adobe Adobe

o Lanzamiento del Product: 4. Negocificion y Aceptacion 5. Aceptacion de la Oferta 6. Lanzamiento del Producto
Administracion

o Usuarios

o Clientes

Documentacion

© 2020 - Superjuice Company S.

Captacion de cliente....pdf
Mostrar todo X

Figura 89: Aplicacion Web — Descargar ficha técnica 2

Tabla 35: Pruebas Caso10 — Descargar Documentacion

84




4. CONCLUSIONES

Los resultados que se han mostrado anteriormente sobre los casos de prueba
demuestran que ha sido posible desarrollar una herramienta interna para el
departamento comercial aplicando los procesos mas importantes del trabajo que
realizan tanto los comerciales, como el importante papel que tiene el lider a la hora de
validar una oferta para que esta llegue al cliente y dé su aceptacién. Finalmente se ha
obtenido una aplicacién web con ciertas caracteristicas de un sistema CMS y ERP para
gestionar y organizar el contenido de las actividades y de este modo tener un repositorio
comun para realizar el seguimiento de las acciones comerciales.

Ha sido esencial la adaptacion que hizo de las fases en la metodologia aplicada,
porque al establecer un buen procedimiento ha ayudado que se tenga una buena
organizacién de las tareas y a seguir un orden organico en las técnicas de la ingenieria
del software. Aunque realizar esta definicion de la metodologia lleve un tiempo
considerado, es una de las tareas necesarias si se pretende generar buenos resultados
porque si no se tiene constancia de qué se necesita para aplicarlo a un desarrollo web
es muy habitual encontrarse con una mala codificacidn. La mala codificacidn siempre
llevard una ardua tarea de correccién de problemas que vayan surgiendo o hasta el
punto a arrancar el proyecto de nuevo.

Dando una reflexién mas técnica, respecto al patrén MVC que se ha aplicado de
.NET resultd ser una buena opcién para estos tipos de desarrollos ya que en cierta
manera puede ayudar a agilizar la programacién porque permite un flujo de trabajo de
codificacion rapido y fluido.

Este desarrollo ha permitido afianzar todos los conocimientos aprendidos
durante el Grado de Ingenieria Informatica en Tecnologias de la Informacién de una
forma mucho mas practica en todos los ambitos de la informatica. También ha aportado
un aprendizaje extra sobre la informacidon que ha sido necesaria investigar para dar
apoyo a lo que se intentaba transmitir a lo largo de todo el desarrollo, desde las fases
iniciales mas analiticos hasta la codificacidn de la aplicacién.

En definitiva, personalmente ha sido un buen punto de partida para evolucionar en
la tecnologia .NET, aunque queda un mucho camino para poder especializarme en ello.
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5. ADATACIONES FUTURAS

Se pueden considerar ciertas adaptaciones para mejorar la aplicacidon web, ya

que un desarrollo siempre tiene puntos de mejora o incluso para evolucionar la
aplicacion en términos de tecnologias que vayan saliendo a futuro.

Posicionandose en una visién mas analitica a continuacién se van a puntualizar

posibles adaptaciones que se pueden comunicar a la empresa para que evalle si les
conviene invertir en paquetes de mejoras, como, por ejemplo:

1.

Aiadir filtros en todas las pantallas: cuando se vayan creando muchos registros en
todos los apartados del menu lateral, serd mds complicado realizar una busqueda de
elemento que se necesite consultar, editar o eliminar. A medida que se vayan
incrementando elementos se visualizardn por paginas siendo mas dificil su
busqueda. Por dicha razdn se podia implantar un filtro en cada pantalla para agilizar
esa accion.

Seccion de bitacora: para mejorar el seguimiento de las solicitudes y ofertas, seria

conveniente incluir una seccién denominada Bitacora. En estd habrd un cuadro de

texto con bastante capacidad de caracteres para poder indicar comentarios
referentes a la solicitud/oferta. Esta funcionalidad serd muy util a la hora de revisar
la informacidn del elemento.

Analisis de la informacion registrada en la BBDD: como bien sabemos tenemos una

base de datos en la que se guarda toda la informacién a nivel de datos de la web, asi

gue podra ser util esa informacién para la empresa, realizando:

- Exportaciones de la informacién de la base de datos vinculada a los comerciales,
sera posible obtener cuantas solicitudes han creado y ver estadisticamente
cuales de ellas se han lanzado al mercado.

- Analizar qué tipos de sabores en las bebidas de una oferta se producen mas, asi
como de tipo de formato de la bebida.

En resumidas cuentas, se podra extraer y procesar toda la informacién de la base de
datos para convertirlas en algun tipo de documento especial que necesite la
empresa.

Respecto a las posibles incidencias que puedan ir surgiendo a medida que se vaya
usando esta aplicacién web interna, se deberan que revisar y analizar los problemas para
aplicar una solucién, por lo que este tipo de casuistica las podemos considerar
adaptaciones futuras también con la peculiaridad que derivan de una incidencia siempre

y cuando se tenga que modificar cddigo.
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ANEXO I: FICHAS TECNICAS

En este anexo se expondran las fichas técnicas que se entregaron a la empresa para
definir el ciclo comercial, vienen a ser resultado que se obtuvo tras las entrevistas que se
programaron.

Proceso 0

Comentarios | Inicialmente en la definicion del flujo general se va a mostrar las notas que se cogieron en
la entrevista ya que en este caso no se redactd una ficha técnica. El objetivo era crear el
diagrama general de procesos. Después del andlisis de estas notas se definieron qué flujos
iban a tenery los nombres asociados.

Vocabulario | No aplica.

INTRODUCCION:

Esta sesion la denominaremos “Reunidon General” para explicar el flujo de las operaciones,
recolectar todos los procesos de las acciones que dard como resultado un listado de operaciones
gué realiza el departamento comercial.

El método a seguir serd que mediante reuniones llegar a un entendimiento para aglutinar todos
los procesos y asi unir todos los conocimientos del trabajo y entorno que finalmente serd el
proceso en si mismo.

Se pretende agrupar toda la informacién que recaudemos en una ficha técnica donde se
presentard la descripcion esquemadtica con un diagrama de flujo de tareas (procesos) y por otro
lado una descripcidn general del proceso.

FLUJO DE TAREAS:
1. Captacion de clientes: La actividad comercial empieza con el cliente que puede llegar por
dos caminos
e Cartera: El comercial busque al cliente, estara pendiente de nuevas negociaciones
y que el cliente esté familiarizado.
e El cliente contacta directamente.
e Através de proveedores, socios y colaboradores.

2. Analisis del mercado: Estudio de las competencias, producto, etc.

3. Oferta comercial: Enfocada a la propuesta del cliente, los productos que consideran que
el cliente necesita, enfocado a grandes rasgos, después profundizar y perfeccionar en las
diferentes entrevistas con dicho cliente.

e Reunidn con el cliente para realizar la cotizacidn, la oferta comercial>solicitud,
ligado al presupuesto.

4. Negociacién: Pactar los distintos pardmetros y variables vinculadas a la solicitud, preciso
en una plataforma de comunicacién (Email).
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5. Confirmacion/rechazo: Contrato fijado.
e Objetivos de la oferta llegar a la aceptacion de todas las condiciones.

6. Lanzamiento del producto

Entregable Figura 9 de este documento: en formato pptx.

A
Y I N

’ RN
£ \
3 4 \
ey | 1
T i i
. 1
[<— 1
1
| Solicitud !
! 1
! 1
! Vi 1
| 1 = 3 4 6 ]
1 Captacidn de | Analisis del ~ Oferta - Cotizacion y -} Aceptacion |
1 Clientes = Mercado “| Comercial 3 Negociacién | delaoferta I
! ]
1 ’ 1
[ 1
! ]
1 1
[ |
' 1
A\ ]

A ’

. ,

Tabla 36: Ficha técnica — PO Diagrama General

Proceso 1

Comentarios | Ficha técnica enviada a la empresa. Se eliminaran los nombres para que sea anénimo. Los
entregables se enviaron en formato Word.

Vocabulario | KAM: Comercial, N/A: No aplica.

Entregable
Figura 13 de este documento:
— Post-informe
s e | rommn |
8l
'y &
Solicitud
NO

Finalizacion
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1. Captacion de Clientes

Describe el proceso de Captacidn de clientes de
la actividad comercial.

“Solicitud”: Tanto de la parte de nuevo cliente N/A
como para cliente conocido.

N/A
El flujo de informacion general para la captacidn de clientes es el siguiente:

1. La actividad comercial empieza con la captacidn del cliente, se clasifica en dos casos:

a. Cliente nuevo: varias vias posibles: a través de un contacto directo, procedentes de
proveedores, web, socios, FTN, etc.
b. Cliente existente: son contactos con los que ya se ha trabajado anteriormente.

La captacidn de clientes puede ser pasiva, es decir, cuando el cliente es el que contacta directamente
con la empresa; o activa cuando el departamento comercial se dispone a contactar con los clientes

potenciales.

2. En el caso de que el cliente sea nuevo el KAM realiza un primer Analisis del cliente y su
posible proyecto para determinar si sus necesidades tienen limitaciones y si son viables
(técnicamente, econdmicamente, ...).

Si se trata de un proyecto / cliente pequefio donde se duda de la viabilidad, se rellena un
checklist de preguntas y sera la directora comercial (junto con el consejo si fuera
necesario) quien decida si se sigue adelante o no.

El lider responsable del comercial siempre debe estar informado de cualquier cliente /
proyecto nuevo.

3. Una vez obtenido el Andlisis del cliente y si se considera viable, se intenta organizar una
Reunién de toma de contacto, que es una visita con el cliente dénde se hace una
presentacion mutua. que es una visita con el cliente dénde se hace una presentacién
mutua y se concreta los detalles de la propuesta.

La gestion de la reunidn se hace via mail o por teléfono, en el caso de que la reunion
implique desplazamiento por parte de los KAM.

Finalmente, para resumir toda la informacion tratada en la reunidn se realiza un post-
informe de los puntos hablados. Es el KAM quién envia al cliente este informe por mail y
se van comentando ideas y resolviendo dudas sobre el hilo del mismo mensaje.

Los clientes con propuestas o mercados similares lo gestionan un mismo KAM. Para cada
cliente siempre se tiende a personalizar la reunién con cada detalle o documento de sus
productos.
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4. Para los dos tipos de clientes puede ofrecer ideas de mejora para sus ventas o para la
creacién de un nuevo proyecto, siempre con el fin de llegar a un acuerdo para realizar una
nueva solicitud.

Otras vias que existen para la captaciéon de clientes y/o nuevos productos son las siguientes:

e Tender: Un cliente existente, nuevo o potencial puede establecer contacto con la empresa
mediante un tender en el que indica el producto que quiere que le coticen. El tender lo envian
a varios potenciales proveedores para realizar una comparativa y asi el cliente selecciona el
proveedor que mas le interese. Los tender pueden ser para productos nuevos o para renegociar
productos que ya existan y que les pueda interesar que fabrique otro proveedor. Un cliente
gue ya trabaje con la empresa puede enviar un tender para volver a negociar el precio de un
producto que ya le fabriquen o para la creacién de un nuevo producto.
Cada KAM gestiona los tenders de sus clientes o bien si es un cliente nuevo lo distribuyen en
funcidén de las caracteristicas de su mercado y su localizacion.

e Ferias: De vez en cuando puede hacerse una investigacion y/o captacion de clientes en ferias,
proceso que se realiza basicamente para estar alerta de las innovaciones en los mercados. Es
tanto una captacién como un analisis de mercado.

Entre KAMs habra coordinacidn para que no se ofrezcan los mismos productos a varios mercados y/o
clientes si competencia entre si. Se organiza una reunion semanal en el departamento comercial
donde, entre otras cosas, se ponen en comun posibles implicaciones.

N/A

N/A

Tabla 37: Ficha técnica — P1 Captacién de Clientes
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Proceso 2

Comentarios | Ficha técnica enviada a la empresa. Se eliminaran los nombres para que sea anénimo. Los

entregables se enviaron en formato Word.

Vocabulario | KAM: Comercial, N/A: No aplica.

Entregable
Figura 17 de este documento:
0
P (s
ﬂ 1 Analizar
Solicimd Analizar Retail mmsda Informacion ~
1 N Teseado | Crear Solicitnd |—|

Recolectar 4L
Informacicn | Finatizarion |

2. Analisis de Mercado

Describe el proceso de Andlisis de Mercado de
la actividad comercial.

“datos_IGD.ppt”: Datos provenientes de un N/A
analisis de la plataforma IGD Retail.

“datos_Kantar”: Datos provenientes de un

analisis de la plataforma Kantar.

N/A

El flujo de informacién general para la Captacién de informacion es el siguiente:

1. Una vez que el comercial recibe una solicitud y se ha considerado viable (proceso anterior)

se determina qué informacidn es necesaria para profundizar en la viabilidad y con el fin de

acertar con la propuesta del potencial proyecto nuevo. La informacion ayuda a ver la

situacion en que se encuentra el mercado.

Este andlisis se realiza en colaboracién con el departamento de Marketing y se pueden

utilizar las siguientes plataformas:

a. 1GD Retail Analysis: Empresa online de pago que se encarga de realizar un analisis

de ventas a partir de un programa de investigacién, obteniendo informacién del

cliente como su localizacién, sus productos, el pais al que pertenece, etc.
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También se puede realizar una busqueda en redes sociales de la imagen
corporativa o de la persona con la que se va a hacer la entrevista mas adelante.
Ferias: de vez en cuando puede hacerse una investigacion y analisis de mercados
en ferias, proceso que se realiza basicamente para estar alerta de las innovaciones
en los mercados.

Datos Kantar o Nielsen: empresas de analisis de mercado obteniendo resultados

estadisticos de la evolucién de ventas y las categorias de cada cliente o mercado.
Dentro de las categorias el analisis se centra mucho en los datos de cada producto,
es un informe muy concreto.

GAP Analysis. Para ciertos mercados importantes (UK, Francia, Holanda y Espafia)
se toman datos reales en los lineales (precios, referencias, promociones,
lanzamientos...). Segun el mercado se tiene persona individual o empresa
contratada para realizar la toma de datos.

Los encargados del GAP Analysis envian informes pequefios semanalmente.

f.

N/A

Se pueden realizar pequefias encuestas ad hoc de algin concepto en concreto
online

Tendencias. El dpto. de Marketing realiza periddicamente un analisis de
tendencias. Investiga sobre un nuevo producto, ingrediente o mercado desde
varias fuentes.

Listado de documentos de entrada del proceso:

Eﬂ

IGD_NetherlandsCou
ntryPresentation_37:

@j

Kantar_Jan van de
wiel. comprador linkec

IGD Retail Analysis

Kantar
Nielsen

Tabla 38: Ficha técnica — P2 Analisis del mercado
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Proceso 3

Comentarios | Ficha técnica enviada a la empresa. Se eliminaran los nombres para que sea anénimo. Los
entregables se enviaron en formato Word.

Vocabulario | KAM: Comercial, N/A: No aplica.

Entregable

Figura 22 de este documento:

@

| | R | Rellenar Solicituvd
| | | Crear Objetivo e Come =

Oferta formolada }— x{

£ NeoGrid

3. Oferta Comercial

Describe el proceso de la oferta comercial de la
actividad comercial.

N/A N/A

N/A

La elaboracién de una nueva oferta comercial viene dada cuando la solicitud creada inicialmente es
viable realizarla tras los analisis realizados en los procesos anteriores, en este punto se deben crear
los objetivos reales con los siguientes aspectos mas importantes.

NeoGrid: plataforma online que ayuda a recopilar y procesar informacion del inventario comercial
para planificar mejor las acciones de ventas, fomentar la produccidn, etc. En esta plataforma el cliente
introduce los documentos que precisa para que el KAM se encargue de rellenarlos electrénicamente.
En paises como UKy Francia se utiliza mas las plataformas online; en Espafia, Alemania y Holanda el
método que predomina es el de envios de los documentos via mail. Normalmente es un conjunto de
varios documentos y para completarlos se encargan el KAM y el TAM.

Una vez que el KAM tiene los requisitos para elaborar definirla como oferta comercial tiene que crear
los objetivos para dejar constancia de una posible venta. Se debe de hacer seguimiento e ir
introduciendo los cambios en los objetivos para tener una representacion real del estado de la oferta.
En los objetivos hay distintos datos, también relevantes para otros departamentos; tipo producto,
formato, volumen, posible margen, fecha estimada de lanzamiento, etc. Una vez cerrado el objetivo, el

dpto. de Control tiene una semana para pasar el objetivo a presupuesto (siguiente proceso Cotizar).
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- Establecer un checklist de las condiciones que proponen los KAM en la oferta final para advertir
a los clientes antes realizar el documento de la oferta comercial. De esta forma los KAM se
asegurarian de no olvidar ningln dato importante.

- Establecer una plantilla estandar del documento de la oferta final para no realizar documentos
diferentes dependiendo de cada uno de los clientes.

ADJUNTOS

N/A

SISTEMAS UTILIZADOS
NeoGrid

Tabla 39: Ficha técnica — P3 Oferta Comercial

Proceso 4

Comentarios Ficha técnica enviada a la empresa. Se eliminardn los nombres para que sea anénimo.
Los entregables se enviaron en formato Word.

Vocabulario KAM: Comercial, N/A: No aplica. BackOffice: personal interno

Entregable

Figura 26 de este documento:

L2
3

Documeato =

cotizacidn da
B Bl :

de Coste
Comercial L—’J s
Negociacion|
E£Aprobar?

No

5. ESTADO:
Aceptacién de la
oferta

PROCESO 4. Cotizacion y Negociacion de la oferta comercial
DESCRIPCION ‘ PRINCIPALES INVOLUCRADOS

Describe el proceso de la cotizacidn y negociacién
de la oferta comercial.
INPUTS OUTPUTS |

SUBPROCESOS
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N/A

Se rellena una plantilla denominada “hoja solicitud costing”. Para ello se necesita informacidén interna del
departamento comercial por lo que se encarga de completarla el KAM o el BackOffice. En esta plantilla se
registra una serie de datos necesarios para ver sus costes: transporte, productos, extra costes, recetas nuevas,
etc.

El KAM revisa toda la informacién de los costes para comprobar que las condiciones etc son correctas. Si hay
algo que no esté correcto en la informacion se modificara.

Cuando se modifica la oferta va incrementando el nimero de versidn del documento.

Propuesta de precio:

El KAM incluye en la plantilla de costes el precio que quiera marcar y se calcula automaticamente el margen
comercial.

El precio propuesto es estudiado en cada caso y depende de la estrategia de negociacidon; “El precio correcto
es el al que se puede vender”. Hay pautas de obtencién de margen minimo, dependiendo de varios factores
(tipo cliente, tipo producto, tipo peticidn, capacidad disponible por formatos, interés por volumen, ...)

Validacién de la oferta:

Cuando se ha incorporado el precio de la oferta, el KAM se retne con la Lider Comercial para presentarle la
oferta. En el caso de que no se pueda realizar la reunidn se le envia la oferta por mail.

No se puede pasar un precio al cliente sin la aprobacién por la Directora Comercial (o en su ausencia otra
persona del comité directivo).

Dependiendo de la confirmacidn la oferta se archiva fisicamente, en las carpetas de red o cada KAM lo
almacena en su ordenador.

Envio de precio al cliente:

Una vez obtenida la aprobacion por parte de direccion, el KAM prepara un documento con la oferta final
para el cliente, donde se especifica el precio y las condiciones (fecha, volumen, rapel, transporte, logistica,
etc.). Para cada cliente se elabora un escrito personalizado, actualmente no hay establecida una plantilla
estandar. Normalmente se realiza el envio via mail, siempre por escrito.

Pueden darse los casos siguientes cuando se recibe el Feedback del cliente:

El cliente no estd de acuerdo, pero hay posibilidad de negociacion.
El cliente no estd de acuerdo y el proceso se para completamente.
c. Elcliente esta satisfecho, por lo que se pasa el Proceso 5 (Aceptacion de la oferta).

- Establecer un checklist de las condiciones que proponen los KAM en la oferta final para advertir a los
clientes antes realizar el documento de la oferta comercial. De esta forma los KAM se asegurarian de
no olvidar ningun dato importante.

- Establecer una plantilla estdndar del documento de la oferta final para no realizar documentos
diferentes dependiendo de cada uno de los clientes.
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Listado de documentos consultados durante el proceso:

Hoja solicitud
costing.doc

SISTEMAS UTILIZADOS

N/A

Tabla 38: Ficha técnica — P4 Cotizacidn y Negociaciéon de la oferta comercial

Proceso

5

Comentarios

Ficha técnica enviada a la empresa. Se eliminaran los nombres para que sea
andnimo. Los entregables se enviaron en formato Word.

Vocabulario KAM: Comercial, N/A: No aplica. BackOffice: personal interno
Entregable
Figura 30 de este documento:
[ comercial | Sawf

/

[2

Confirmacion de

«J)

1a oferta 5 - )
" L Firmar Ficha de 6. Lanzamiento
m Saniraty AT e

2

Contrato Firmado

PROCESO
DESCRIPCION

INPUTS

N/A
SUBPROCESOS
N/A

Describe el proceso de la aceptacion de la
oferta de la actividad comercial.

DETALLE DEL PROCESO

5. Aceptacion de la oferta
‘ PRINCIPALES INVOLUCRADOS

' OUTPUTS
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La confirmacion por parte de un cliente a una oferta se necesita por escrito. Si se recibe de forma oral,
el KAM envia lo comentado via mail para que quede siempre reflejado por escrito.

El flujo de informacién general para la aceptacidon de la oferta es el siguiente:

1. El cliente envia su confirmacién a modo respuesta de la oferta comercial enviada previamente
por el KAM. La confirmacién se compone de la aprobaciéon de la oferta, o incluso un contrato
directamente con las condiciones o limitaciones y/o instrucciones respecto al transporte, rapel, logistica,
formas de pago, fecha de lanzamiento, etc.

2. Cuando se recibe la confirmacién es posible que acepte, pero modificando unos pequefios
aspectos por lo que se puede realizar un proceso de modificacion siempre y cuando el KAM esté de
acuerdo.

3. A continuacidn, se firma un contrato donde se detalla todo lo pactado por ambas partes.

4, El departamento comercial rellena la Ficha de Lanzamiento. Es una plantilla donde se especifican
los datos mds importantes respecto al lanzamiento del producto, paletizacidn, observaciones.

- Establecer un check list de las condiciones que proponen los KAM en la oferta final para advertir
a los clientes antes realizar el documento de la oferta comercial. De esta forma los KAM se
asegurarian de no olvidar ningln dato importante.

- Establecer una plantilla estandar del documento de la oferta final para no realizar documentos
diferentes dependiendo de cada uno de los clientes.

Listado de documentos consultados durante el proceso:

]
mail informativo Ficha Lanzamiento
nueva marca.docx Gazpacho prisma 1l al

N/A
Tabla 39: Ficha técnica — P5 Aceptacion de la oferta
Proceso 6
Comentarios Ficha técnica enviada a la empresa. Se eliminaran los nombres para que sea anénimo.
Los entregables se enviaron en formato Word.
Vocabulario KAM: Comercial, N/A: No aplica.

Entregable
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Este proceso o estado recaerd el mayor peso sobre los demas departamentos encargados de produccién
y lanzamiento del producto. El comercial podrd aportar informacion establecida en los objetivos de la
oferta, pero no tendra responsabilidad a partir de ahora. Por lo que en el momento el cual se pasa la
oferta al estado de “Lanzamiento del producto” ya no tomara la responsabilidad, acabando asi el flujo
de procesos dentro del departamento comercial.

Se hizo entregable por definir un poco mas el proceso fuera del departamento, pero no se tomara en
cuenta para este proyecto.

o7 - |

I S ~
|  Seguimientn F
| Materias Primas
w Confirmacicn de Se rujnl;_igma
pruoeba industrial 7 | Idateriales
~| Factory Trial Packaging
S S 1)
Control enla [ -
| Fabricacién del ». P’i‘
producto '
2%
Seguimiento a2
‘ Lanzamientodel ‘ 1‘
producto
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| Andlisis de "
Microbiologia

6. Lanzamiento del producto

Describe el proceso del lanzamiento del producto
de la actividad comercial.

N/A N/A
N/A

Puede darse el caso de que antes del lanzamiento del producto, el cliente requiere pruebas de fabrica,

(acordado previamente en las condiciones). Normalmente este requerimiento se da en clientes ingleses o
cuando son productos nuevos. Las pruebas de fabrica se rigen por el siguiente flujo de informacién:
5. La elaboracion de la prueba industrial consiste en enviar al cliente una serie de muestras para ver
el producto real, aunque no precisa la etiqueta definitiva. El cliente envia unos requerimientos
técnicos al TAM/KAM. Supone un coste adicional que estd incluido en el presupuesto de la oferta.

Los clientes ingleses informan de los requerimientos técnicos mediante la utilizacion de la
plataforma online Technical Library.
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El objetivo de las pruebas industriales es analizar la vida util del producto y comprobar los
requerimientos de calidad.

El KAM coordina, junto con el TAM (técnico).

a. Eldepartamento de Planificacién establece la fecha de fabricacion del Factory Trial. La gestidn

de fechas se establece con el TAM y puede intervenir el KAM para el contacto con el cliente.
Ademas, tiene que haber comunicacién entre Planificaciéon y estos departamentos: Stock,
Packaging y el drea de lanzamiento de NPD.

b. Se necesita un escandallo de prueba creado por Stock.

c. Laelaboraciéon de las pruebas se realiza en una empresa pequefia que también tienen.

Si existe algun problema y no se puede cumplir el calendario interviene el KAM para ponerse en

contacto con el cliente y se inicia una negociacion de fechas para que finalmente se llegue a
realizar la prueba de fabrica.

La otra pequeia empresa y Packaging se encargan del envio al cliente de muestras de la prueba de
fabrica.

El cliente nos dara su Feedback sobre el producto real y transmita los resultados de los andlisis
nutricionales. Estd dirigida por los técnicos de calidad de NPD para defender el Factory trial.

La empresa tiene recomendaciones estdndares, pero es el cliente quien establece la vida util del
producto.
En el caso de que el cliente decida que la vida util sea menor que los estandares, el KAM interviene

para iniciar una negociacion por causa de la bajada de la vida util.

El KAM analiza la viabilidad de la vida util solicitada por el cliente en funciéon de la cantidad que se
va a producir y vender, dependiendo de la cantidad de tiendas en las que se va a distribuiry a
qué pais al que va dirigido.

Se tiene que tener en cuenta la cantidad minima para producir establecida por la empresay la
bajada de la vida atil para ver si la produccién de este producto sera rentable.

Si no es rentable la modificacidn de la vida util, el KAM negocia con el cliente la subida de la vida
util. Otras alternativas que propone son distribuir a mas tiendas (volumen de venta mayor) o
subir el precio de la oferta.

El flujo de informacidn general tanto para la gestidn del lanzamiento del producto como para una produccidn
de reposicion sera el siguiente:

1.

Seguimiento de las compras de materias primas: El KAM tiene que asegurarse que la materia

prima esta en el departamento de Compras.

- Se comunica con Compras mediante mail o teléfono, para confirmar que no hay retrasos. Si
hay problemas antes de la fecha de produccion el responsable de lanzamiento (NPD) o
Planificacién comunica la incidencia al departamento comercial.

Seguimiento de materiales de Packaging: Confirmacion de los materiales como el envase, las

etiquetas, etc.

- El departamento Packaging realiza semanalmente un informe de fechas de la compra de

Packaging con la fecha de realizacion de los pedidos y la fecha prevista de llegada. Cuando hay
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6.

cambios de fechas y el Impresor no puede cumplir con sus plazos avisa a Compras de que ha
habido un cambio. El departamento de Compras debe registrarlo en el informe.

Si no hay tiempo suficiente Packaging habla con el Impresor para negociar plazos. Cuando no hay

solucidn, Packaging habla con Compras para que delante o no la compra dependiendo de cémo

mejor convenga. Si no se pudiesen cambiar los plazos se tendria que cambiar la fecha de la primera

produccién.

Confirmacion y seguimiento del dia de fabricacidn: El KAM realiza el seguimiento de la fabricacion

mediante mail y teléfono:

- Confirmacién del calendario con Produccidn.

- Seguimiento de plazos con el departamento de Lanzamiento de la pequefia empresa.

- Seguimiento de la fabricacién con Produccidn, aunque si hay retrasos Produccion deberia de
transmitirselos al KAM. Si no se comunica con antelacidn, el KAM gestiona como solucionarlo.
En el peor de los casos (muy poco habitual) pueden llamar a Direccidn para que dé prioridad
a un lanzamiento en concreto, esto es para clientes especiales o estratégicos.

Normalmente cuando no se cumplen los tiempos es cuando no llegan las materias primas o
porque en la fabricacidn tiene prioridad otro producto.

Los lanzamientos suelen ser mds delicados ya que es la primera fabricacién por lo que se hace un
seguimiento mas estricto por parte de Comercial.

La produccidn se hace con pedido firme del cliente o con estimacion del KAM (en coordinacion
con el cliente) para preparar un stock para los pedidos entrantes del cliente.

Confirmar el pedido con el cliente:

El pedido puede entrar por EDI, por mail, fax o por teléfono (raras veces)

El KAM tiene que realizar la comprobacidon del pedido con Logistica para que no haya incidencias
en el lanzamiento del producto.

Gestionar y supervisar transporte: Se encarga Logistica. En ocasiones debe mejorar la

comunicacion con Comercial para informar de los retrasos. Si no hay recursos para evitar el
retraso, el KAM comunica al cliente el fallo de lanzamiento para gestionar cudndo y cdmo se
realizard la carga del producto. Hay clientes que exigen realizar un informe del por qué no se ha
podido llevar a cabo el lanzamiento en la fecha establecida.

Seguimiento de Microbiologia: Se realizan pruebas y anadlisis del producto real en el
departamento de Calidad, cuando hay retraso en algin departamento hay menos tiempo para
dejar reposar el producto, que como minimo tiene que estar 48 horas para obtener los resultados
de microbiologia. EIl KAM gestiona con Microbiologia para ver si se puede adelantar la liberacion

del producto y gestionan las mejores formas de transporte.
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- Crear un cuadro de mandos en el que puedan ver retrasos de todos los departamentos
implicados. Actualmente los KAM tienen que realizar seguimientos de todos los
departamentos para cumplir con la fecha de lanzamiento a través de teléfono y mail, por lo
gue muchas veces los KAM no conocen el retraso hasta que se produce. Teniendo un cuadro
de mandos en el que visualizar toda la informaciéon podrian anticiparse a los problemas
ocasionados durante el proceso.

5 %

Ficha Lanzamiento Informe Insumos
Gazpacho prisma 1lal  Packaging M&S Packa

N/A

Tabla 40: Ficha técnica — P6 Lanzamiento de Producto
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