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RESUMEN

La presente investigacion tuvo como objetivo dedlarrla ingenieria de requisitos de aplicacion esarial para
la gestion, control y seguimiento de los procesogjdcucion de estrategias de mercadeo (Impuls@xlyadas)
en la Coordinacién de Desarrollo en el Punto det&€@erveceria Polar C.A Territorio Comercial Orée8ur. El
tipo de investigacion es de caracter proyectivivglrdescriptivo. Las técnicas e instrumentos @elexcion de
datos fueron la observacién directa, la revisidoudtental y las entrevistas no estructuradas cpnopldsito de
obtener informacion confiable, basandose en elisssiale contenido como técnica de procesamientdade
informacion. Para el cumplimiento de los objetiptenteados se utilizé la metodologia de desardslsoftware
Gray Watch conjuntamente con el Lenguaje UnificddaViodelado (UML). El estudio comprende un analisis
profundo de procesos técnicos: Modelo de Negodimgenieria de Requisitos propuestos por la metgiald.a
ingenieria de requisitos formulada propone unacgiupara disefar y construir aplicacion emprebkayise
atienda las necesidades planteadas en la coor@inech la finalidad de automatizar los procesosulsgs y
Fachadas. Se plantea un sistema desarrollado ihjerste web que permita mejorar el procesamientoateera
eficaz de las estrategias requeridas.

Palabras clavesModelo de negocio, Ingenieria de requisitos, Melmgia Gray Watch.

ABSTRACT

Present investigation was to develop the engingebimsiness application requirements for the managem
control and monitoring of the implementation pra&cesf marketing strategies (Pulse and Fronts) in the
Coordination of Development at the Point of Salev€eeria Polar C.A Territory South East Businesg fiype

of research is of a projective and descriptive lleVhe techniques and instruments for data cobectias direct
observation, document review and structured intevsiin order to obtain reliable information basedcontent
analysis as a technique of information processiiogaccomplish objectives, the methodology used sotiware
development Gray Watch in conjunction with the gdf Modeling Language (UML). The study includes a
thorough analysis of technical processes, busimesdels and requirements engineering proposed by the
methodology. Requirements engineering course ofieselution to design and build enterprise appbcato
respond to the needs presented in coordinationtivitlaim to automate Pulse and Front’'s processesprdpose

a system developed under the Web environment toowegthe effective processing of the required stiass.

Keywords: Business Model, Engineering Requirements, Gray Wistethodology.

1. INTRODUCCION
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Hoy en dia las organizaciones requieren del ddkagramplementacion de los sistemas de informapidigue le
permite lograr mejoras que favorecen el desenvadvita del trabajo diario de estas entidades queitsml el uso

de dichas tecnologias. Estas herramientas ofinsdticgbomatizan los procesos administrativos o téenie las
empresas, proporcionando una plataforma de infaémacecesaria para la toma de decisiones. Ademas, |
implementacion de sistemas de informacion brindpdsibilidad de obtener grandes ventajas, increandat
capacidad de organizacién de la empresa, y tomasth manera los procesos a una verdadera cowiedit

El desarrollo de los sistemas de informacion ingplite la aplicacion de los conocimientos propioslade
ingenieria de software, donde se comprenden lga®eara la realizacion de los sistemas, entretégms se
encuentra la fase de analisis, fase de disefiofgska de implementacién. La etapa de andlisis dzaezon
respecto al sistema de negocio, esto permite elabon modelo de negocio en donde se describen
funcionamientos reales de la entidad organizacienalonde se realiza el estudio, ademas de incligdes son

los requisitos indispensables para satisfacerdassidades de la misma. La etapa de disefio searealifuncién

de la etapa de andlisis, es decir, se construyaagielo de disefio que comprende la arquitecturaisteima del
software y su disefio mas detallado. Por Ultim@nsientra la fase de implementacién, en esta stapecede a
programar e implementar los disefios especificosgudtienen del modelo de disefio.

Cerveceria Polar C.A forma parte de estas orgapizes que buscan la manera de implementar sistdmas
informacion que ayuden a mejorar el desarrolloageactividades que llevan a cabo. Por consiguienteste
estudio se propone el desarrollo de la ingeniexieeduisitos de aplicacién empresarial para ladestontrol y
seguimiento de los procesos de ejecucion de lastegias de mercadeo (Impulsos y Fachadas), en la
Coordinacion de Desarrollo en el Punto de Vent&@elweceria Polar C.A Territorio Comercial Oriente.S

2. DESARROLLO

Para el desarrollo de la ingenieria de requisitostiizé la metodologia Gray Watch que se carazearor estar
sélidamente fundamentada, es estructural y mocpaasjgue un propoésito especifico, es flexible gpdable.

El estudio se enfoco en los procesos técnicos: MatteNegocio e Ingenieria de Requisitos; el cuallievado a
cabo dividiéndose en tres (3) etapas, descritastinciacion en el Cuadro 1.

Cuadro 1. Metodologia Operativa.

Etapas | Metodologia Pasos Actividades Objet',v 0S
Especificos
Estudiar le
-Recaopilar informacién sobre la situaciq s!tuac!c:)n actua
Etapa I: "Sjtuacion actual de
. actual.
Estudio L : o los procesos de
Investigacion y| -Revisar estructura organizativa. . - i
de la Gray Watch . . ejecuciéon de las
. > Reconocimientg -Entrevistar al personal de CDPV. .
situacion ; estrategias de
-Estudiar los procesos que se lleven a
actual ST mercadeo
cabo en la coordinacién.
(Impulsos y
Fachadas)
-Definicion del sistema de nego. Disefiar el modelo
Modelo de o . . - )
. o -Construccion de la jerarquia de objetiyode negocio de la
Etapa II: objetivos T X . S o
-Validacion de jerarquia de objetivos. | Coordinacion  de
Modelo —
de Gray Watch -Construcmo_n _de la cadena de v. Desarrollo en e
. Modelo de | -Descomposicion de procesos |eBunto de Venta de
negocio .
procesos subprocesos. Cerveceria  Polar
-Validacion del modelo de procesos. | C.A 6\‘
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Cuadro 1. (Continuacién)

-ldentificacién de objetos del negot
Modelo de —Organiza_qién de Iqs objetos del negodio
. -Elaboracién de diagrama de clases|de
objetos . .
objetos de negocio.
-Validacién modelo de objetos. Disefar el modelo
Etapa II: -Identificacion de las reglas del nego | de negocio de la
M?jdelo Gray Watch Modelo de -Representacién de las reglas @d€oordinacién de
e reglas negocio. Desarrollo en el
negocio -Validacion del modelo de reglas dePunto de Venta de
negocio. Cerveceria Polar
Modelo de -ldentificacion de actore C.A
actores -Especificacién de actores y sus roles.
Modelo de -ldentificacion de eventc
eventos -Representacion de efectos causados.
-Determinar objetivos de la aplicaci Definir los
-Establecer dominio a partir del modeleequisitos
Descubrimiento| de negocio. funcionales y nd
-Recopilar requisitos funcionales con el
-Consolidar requisitos proposito  de I3
-Clasificar requisitos recopilad automatizacion de
Analisis -Deﬁnir intera_cgiones entre requisitos | los procesos
-Refinar requisitos Impulsos y
-Validar Fachadas
-Definicion documento de especificac | Formular la
Etapa Ill: Especificacion -I_Especifi(_:ar requisitos desde el punto ¢ énger_ﬂc_eria deg
Ingenieria wsta_del interesado o req_wsﬁ_qs de
de Gray Watch -Revisar documento de especificaciong sapllcamon_
Reduisi -Construir un prototipo para valid empresarial  para
quisitos ) L
-Ajustar los modelos descripcion de la | los  procesos de
Validacion | especificacion de requisitos ejecucion de las
-Definir pruebas y parametros de estrategias de
aceptacion de la aplicacién mercadeo
(Impulsos y
e L, Fachadas) en Ia
-Pl?jr)fl_flcar_ el proceso de gestion de Coordinacién  de
Gestion T?c:aellil(z:;l?g;rizios Desarrollo en e
“Rastreo d bi | isit Punto de Venta de
astreo de cambios en los requisitos | ~,.\aceria Pola‘r
C.A

3. RESULTADOS

Los resultados se plantearon en las distintas ®teyauestas en el cuadro 1, desarrollando asi tadolegia
operativa implementada en la investigacion, bassmam la Metodologia Gray Watch conjuntamente eon |
herramienta de modelado de sistemas UML (Lenguajidddo de Modelado), lo cual permitié obtener gpde

de resultados favorables para Cerveceria PolarT@€rAtorio Oriente Sur, especificamente para lar@ioacion

de Desarrollo en el Punto de Venta.
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3.1ETAPA 1. ESTUDIO DE LA SITUACION ACTUAL

En esta etapa se realiz6 la revision documenigidopermitié conocer la Coordinacién de Desarratiel Punto
de Venta Territorio Comercial Oriente Sur en la gaeefectud la investigacion. Esta unidad esténtaia
basicamente a coordinar, organizar, implementéar yehacer seguimiento a las actividades promat&snde las
marcas a fin de contribuir a alcanzar los objetiptasiteados de acuerdo a los lineamientos de lanGier de
Mercadeo de Canales controlando el presupuestnaakigaplicando el principio ganar-ganar y paraddg la

coordinacion implemento la ejecucion de estrateggasercadeo Impulsos y Fachadas. Estos procesesiisen

de la siguiente manera:

Impulsos: es toda aquella actividad que se de&mdolen el punto de venta por ejemplo promotoras,
degustaciones, sonido, dj's, agrupaciones musigaiesncentiven el consumo de un producto especific

Fachadas: se refiere a toda aquella imagen puabiiexterna que se encuentran en el negocio, tale®
pinturas y avisos de la marca lider del Punto dea/e

Mediante las técnicas e instrumentos de recolecdéndatos como: observacion directa, entrevistas no
estructuradas y revisién documenta se pudo obiaf@macion confiable precisa y veraz con la fidati de
comprender el sistema de negocio, los procesogeaglizan en la unidad asi como las deficiencias épies
procesos presentaban en el momento que se iniciedstigacion.

Los procesos técnicos del desarrollo de softwanpymstos por la Metodologia Gray Watch se compléamen
con los procesos de gestién y de soporte. Ponto &l iniciar el proyecto se deben llevar a casodctividades
para respectivas para los procesos de gestiénpydossos de soporte.

Para los procesos de gestion se realizd el doconieictal del proyecto el cual describe la justfiton, los
objetivos, el alcance, entre otros aspectos refesaidemas se elabord el documento de instanniapi@
representa el proceso de desarrollo de la aplicaciinalmente se realizé el documento plan integraual es
utilizado para gestionar le ejecucién del proye&or medio de este conjunto de actividades se esege el
desarrollo de la aplicacién sea sistematico, orngaiui, eficaz y eficiente.

Los procesos de soporte contribuyen hacer maswefedbs procesos de gestion. Este conjunto deeposctiene
asociados una serie de actividades que se llegacabo para gestionar tres aspectos fundamentdldeshrrollo
del sistema: el tiempo de ejecucion de las actiléda los riesgos que puedan afectar al proyecta y |
configuracion de la aplicacion, obteniéndose coesultado el plan de gestion de tiempos, plan dédgede
riesgos y plan de gestidon de la configuracién retdmamente. Estos planes conforman el plan intedehl
proyecto.

3.2 ErAPA Il. MODELO DE NEGOCIO

Comprende la elaboracion de cada uno de los modefosdos por la Metodologia Gray Watch. Iniciahtese
disefio el modelo de objetivos, posteriormente sardalaron los Modelos de Procesos, Modelo de tOhje
Modelos de Actores, Reglas y Eventos, finalmentdles® a cabo la integraciéon de submodelos, lodesua
exponen de manera integral las actividades reaizah la coordinacién en estudio. La representadén
modelado de negocio se ejecuto basandose en eleusadena de valor de Michael Porter, en el cuglqure
modelar los procesos de mas alto nivel y descomprata proceso de la cadena de valor en sub-podesmas
bajo nivel, los cuales seran desglosados de mamésaespecifica y completa posteriormente. A coatiidin se
presentan cada uno de los modelos anteriormenteioneaos:

3.2.1 MODELO DEOBJETIVOS

Se efectud el Modelo de Jerarquia de Sistemas @ededinacién de Desarrollo en el Punto de VenfaR\)
basado en el primer modelo de Derek Hitchins (2080)suprasistema corresponde a Cerveceria Pokar C.
Territorio Comercial C.A como la cabecera princigal sistema el cual da origen a cada area quenadrai
como un todo. El sistema en estudio correspondeCabrdinacion de Desarrollo en el Punto de Ventade las
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areas adscrita a la Gerencia de ventas, sus sobse® son identificados como las estrategias deaden
(Impulsos y/o Fachadas) aplicados a los puntosdt&ayvLa Figura 1 muestra el Modelo de Jerarquidistemas
de la Coordinacion de Desarrollo en el Punto dea/en

Para representar el diagrama de objetivos se régqlgfinir una mision y vision para la coordinacidebido que

no se encontraban formalmente definidas. En estédeese siguieron los lineamientos de Fred David y
Humberto Serna para la formulacién de la misioision respectivamente. Aunado a esto fue requéoichoular

el objetivo general y los objetivos de bajo nivdtha vez definidos con cada uno de estos elemeatpsosedio a
realizar el diagrama de objetivo que representficgrdente la mision vision y objetivos de una oigacion,
unidad en estudio.

Cerveceria-Polar-C.AT

G=suon de

| s2ntaT

Sistamas|

Agenciazf

Coordinaci
Hemldend&-
Canales®

Coordinacion-Desarrollo-

en-el- Punto-deVents¥
‘(

Subsistamas]

Sistama-
en-estudiof

Supervision-
deVinoz-y-
Derivados¥

Figura 1. Modelo de Jerarquia de Sistemas de la Cabnacién de Desarrollo en el Punto de Venta

3.2.2 MODELO DEPROCESOS

Los modelos de procesos de negocio estan enfopaithafpalmente a la descripcion de estos, es deansisten
en representar los elementos que intervienen exalaacion de algin proceso, que factores influygone pasos
son llevados a cabo para el cumplimiento del midbescribe los procesos que son realizados en &n@arion

a través de un conjunto estructurado de actividatlesfiado para producir una salida determinada@i un

objetivo, esto es alcanzado por personas, magaimarsu interrelacion (actores).

Se empled la cadena de valor de Michael Porter qoodelo para analizar las Actividades Primariasdgsos
fundamentales o primarios) y las Actividades dedBep(procesos de apoyo o0 soporte). La Figura straiéa
representacion de la cadena de valor para la ClER\actividades principales son los dos (2) preceg® se
manejan en esa unidad, Impulsos y Fachadas lasscpaimiten la ejecucion de dichas estrategiaseleaaeo
desde su planificacion, continuando con el dedardd éstas hasta llegar a la validacién de lasnass Las
actividades de soporte son aquellas que sirverpdgoapara la realizacion de las actividades detilcarea,

en ese caso se establecieron Coordinacion MercdeeGanales, Proveedores de servicio, Administracion
Abastecimiento y Sistemas.

Posteriormente se procedio a desarrollar el diag@enerarquia de procesos, el cual muestra laaggxsicion
de los procesos fundamentales de la cadena deerakuwbprocesos mas simples que apoyan a la watizel
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mismo, cada proceso de negocio localizado en lades mas bajos contribuye a la realizacion dplosesos de
mas alto nivel manteniendo la integridad y coheeerentre los mismos. El diagrama jerarquico de la
Coordinacion de Desarrollo en el Punto de Venta figura 3) se establecié en: Identificacién dehtey
Andlisis de Oportunidades, Ejecucion de la Estiatgd’rocesamiento de Factura.

Los procesos Impulsos y Fachadas deben de curopliura serie de pasos a seguir antes de que seatadps

en los puntos de venta. Sin embargo aunque lagfecde cada uno de estos proporcionan distinmgteslos,
ambos estrategias de mercadeo deben cumplir canpasos, los cuales no presentan diferencias. daipeion

del éstos se contempla en el proceso inicial édelatificacion del punto de vental cual es realizado por el
Supervisor Comercial. Continuando conrécepcion de los requerimientg®r parte de los Gerentes de las
Agencias, luego se procede conskleccion de proveedoregle ejecutaran las estrategias de mercadeo en las
localidades necesarias, aprobados por el CoordimgdDesarrollo en el Punto de Venta; seguidamsmntieriva

el desarrollo de Impulsos y/o Fachadasa vez puesta en marcha estos procesos contisisadiSeguimiento de
Impulsos y Fachadalsajo el control de los Supervisores Comercialesspectivo Gerente de la Agencia donde
se ejecutan los Impulsos y Fachadas, para finalezgrocede @&rocesamiento de Factura

Un diagrama de actividades representa los flujogsat®jo, paso a paso, de los componentes de t@msisSe
detallaron cada uno de los mismos. Se elaborasdidgramas de actividades detallando tanto & @ajcontrol
como el flujo de objetos para el total de la dequusition de los subprocesos obteniéndose comaadeubs
diagramas de actividades para la IdentificaciorPdeito, Recepcion de Requerimientos, SelecciérraesBdor,
Desarrollo de Impulsos y/o Fachadas, Seguimienténgeilsos y/o Fachadas y Procesamiento de Fadtura.
continuacion se detalla el diagrama de activida@éproceso Desarrollo de Impulsos y FachadasHigerra 5).

~
Procesos Impulsos Fachadas esarrollo en el Punto '
Primarios de Venta Nivel 1
> Coordinacién Mercadeo de Canales >
. Identificacion del Andlisis de Ejecucion de la rocesamiento de
Proveedores de Servicio Punto Oportunidades Estratégia Factura Nivel 2
PF-1 PF-2 PF-3 PF-4
Procesos Ao ”
Administracion
de Apoyo
> Abastecimiento > Recepcion de Seleccion de Desarrollo de Seguimiento de
equerimientos Proveedores Impulsos y/o Impulsos y/o Nivel 3
Fachadas Fachadas
> Sistemas > PF-2.1 PF-2.2 PF-3.1 PF-3.2
N N

\

_/

Figura 2. Cadena de Valor CDPV

Figura 3. Diagtma de Jerarquia de CDPV
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Figura 4. Diagrama de Proceso — Desarrollo de Impsbs y/o Fachadas
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Desarrollo de Impulsos y/o Fachadas Flujo de control

.....

Solicitar la ejecucion de Impulsos
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Figura 5. Diagrama de Actividades del proceso — Dasollo de Impulsos y/o Fachadas

3.2.3 MODELO DEOBJETOS

Los Objetos del Negocio se denominan a todos amuelementos organizacionales que son creadospgyjsad
consumidos y/o transformados por las actividadesiados a los procesos de negocio. Estas entigageen ser
fisicas o abstractas. Un obijeto fisico representahjeto en el mundo real que ocupa un espaciogcsdiza en
un tiempo; por ejemplo un empleado, un dispositivo,libro de registro de cuentas mientras que hjstas
abstractos representan elementos convencionaldsgios de la mente humana, no se pueden ubicitiempo

ni en el espacio porque no tienen existencia fidetarminada., pero son el resultado de un acusrdal; por
ejemplo una cuenta o una transaccion bancaria.

Los objetos empleados en las diferentes unidadesoftales guardan cierta relacion entre si, un@eme ello
puede ser la relacion que existe entre los Forntd@olicitudes de Impulsos y el Gerente de la Bigeque los
realiza, en ese caso se dice que el Gerente dgdaci “elabora” un formato. Entre los objetos miegocio
encontrados se mencionan: Cotizaciones, Datos sigpumtos de venta, Factura, Formato de Solicitud de
Impulsos, Formato de Solicitud de Fachadas, List®veedores, Lista de requerimientos de puntofia,
Material, Nota de entrega de material suministrad@roveedor, Orden de compra, Presupuesto, Reporte
fotografico, Reporte de inventario, SolicitudedateSupervisores Comerciales, Solicitudes de nadteri

3.2.4 MODELO DEREGLAS

Toda organizacién esta compuesta por procesos glecins, los cuales a su vez se encuentran regutados
controlados por un conjunto de normas, procedimi&ntmanuales, leyes, entre otros. A este conjueto d
regulaciones se les denomina reglas del negocBoptacesos de negocios no se encuentran delimisattopor
las tecnologias que utilizan, sino también pordagas del negocio que deben cumplir. Un sistemaeg®ecios
debe atenerse a las regulaciones y leyes del gobikr su entorno operativo, como también, debsfaedir los
planes y estandares establecidos internamentegdirkctores o representantes del negocio.

Dado que los procesos se encuentran normalizadositoolados por una serie de reglas, modelar unaeg
involucra la previa identificacion de los procespsl conocimiento de las regulaciones que contraan
ejecucion. Las reglas del negocio que se destacargudieron clasificar en: Leyes, Cédigos y Primsihtos.
Entre las leyes que rigen el negocio se hace refiera la Constitucion de la Republica Bolivaridieavenezuela
y la Ley de Responsabilidad en Radio y Televisién.

3.2.5 MODELO DEACTORES

Estos diagramas representan las actividades masteatlos Diagrama de Actividades pero indicandénqa
gué realiza en cada paso de las mismas. Los diagractividad — Actor - Responsabilidad de la Cauadion
de Desarrollo en el Punto de Venta se elaborarorigdel manera para cada uno de los subprocesos:
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Identificacion del Punto, Recepcién de RequerintgniSeleccion de Proveedor, Desarrollo de Impujgos
Fachadas, Seguimiento de Impulsos y/o Fachadascg$amiento de Factura.

3.2.6 MODELO DEEVENTOS

Los Eventos del Negocio son hechos cuya ocurratisgara la ejecucion inmediata de un conjunto déones
asociadas a los procesos del negocio. Esta ociarpnede causar alteraciones sobre los estadas d@bjetos

de Negocios como resultado de las acciones reabzan ese instante; un evento puede provocardacg@ en
secuencia 0 no de un conjunto de acciones entdisgmocesos del negocio. Entre los eventos mésamtes se
muestran: aplicacion de la estrategia en el puateetitaasignar puntos de venta a proveedores, nueva camparni
de mercadeo, procesar cancelacion de serviciogccs@e de punto de venta, supervisar la ejecuciériade
estrategias, cada uno de los mencionados se md&ctmn los subprocesos Identificacion del punaxeRcion

de Requerimientos, Seleccién de Proveedor, DekadelImpulsos y/o Fachadas, Seguimiento de Imputo
Fachadas y Procesamiento de Factura.

3.2.7 INTEGRACION DE LOSSUBMODELOS

Cada uno de los modelos elaborados para el Moddad@rocesos guardan estrecha relacion entres shisonos
en conjunto explican de manera clara y sintetizadaactividades de Identificacion del Punto, Redepcie
Requerimientos, Seleccion de Proveedores, DesamellImpulsos y Fachadas, Seguimiento de Impuléms y

Fachadas y por ultimo Procesamiento de FacturpreSenta la integracion de submodelos en la Figura
s ™

Descripcion del
Modelado
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Objetivos
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Figura 6. Integracién de los Sub-modelos

Diagrama de
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vs Eventos

3.3 ETAPA Ill. INGENIERIA DE REQUISITOS

Esta etapa comprende la realizacion de las actiggleesenciales, que permitieron alcanzar los wvbgeti
planteados, los subprocesos de la ingenieria deisies son: Descubrimiento, Analisis, Especifiéagi

Validacion y Gestion de Requisitos, los resultadbgenidos se reflejan en dos documentos: Documdato
Descubrimiento de Requisitos y Documento de Esipacitn de Requisitos, éstos se exponen a contiituac

3.3.1 DESCUBRIMIENTO DEREQUISITOS

El alcance del documento es desarrollar el prodesDescubrimiento y Analisis de Requisitos. El tibpees
presentar las necesidades de la Coordinacion derils en el Punto de Venta obtenidas por medidade
entrevistas, aunando los insumos de entrada detlmde negocio. Entre las principales actividadesefiere a
la determinacion de los objetivos de la aplicaaién la finalidad de operar de forma 6ptima y efitée A
continuacién se presentan los objetivos que lacaplbn deberd satisfacer: automatizar la gestidriade
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estrategias de mercadeo Impulsos y Fachadas, marirtis tiempos de blsqueda referente a las ioversi
realizadas asociados a los procesos Impulsos yaBashproporcionar una herramienta que generamafién
eficaz, eficiente y oportunamente que facilitedm& de decisiones en la unidad y poseer una badatale que
sirva para el almacenamiento y respaldo de larmdicion generada en la ejecucion de los procesosionawlos.

Posteriormente se realizé una descripcion de a&ctoreglas del negocio. Se procedié a establecdoralnio a
partir del Modelo de Negocio y Recolectar requsside la aplicacion, para la recoleccion de estggisios se
utilizo las plantilla Volere para obtener una dgmsén detallada de cada requisito, y a su veZasificaron en
requisitos funcionales determinan la funcionaliddel sistema es decir lo que el sistema debera hacer
involucrando todo lo referente a su comportamiesntdnteraccion con los usuarios, su dominio decagidn
(negocio), y respuesta a eventos y por otro parensuentran requisitos no funcionales especificiégrios que
pueden usarse para juzgar la operacion de un sistarntugar de sus comportamientos especificosugaggtos
corresponden a los requisitos funcionales. Porotasé refieren a todos los requisitos que ni desori
informacion a guardar, ni funciones a realizar. r8gistraron 72 requisitos, 43 requisitos funciosaye29
requisitos no funcionales. Seguidamente se llevaba las actividades necesarias para definir ictemaes entre
requisitos, refinar requisitos clasificados y vafidequisitos.

3.3.2 ESPECIFICACION DEREQUISITOS

Inicialmente comprende la definicion del documedt especificacion, este documento describe en mayor
profundidad cada uno de los requisitos funcionale® seran detallados desde el punto de vistaiokgc
estructural y comportamiento. Esta basado en umeade casos de usos, la Figura 7 muestra el diegde casos

de usos general del sistema se observa la intéraeg@uario-sistema y se representaran las funcianes
operaciones que cada actor puede realizar dertsistiema. El alcance del documento es realizaragdeso de
especificacion de requisitos de software que seesrita orientado a guiar y dirigir el posterioredis del sistema
propuesto. Ademas se detallaron diagramas de @aties diagramas de secuencia y diagramas de estados
Posteriormente se construyé un prototipo de lacagibn para validar los requisitos, este se ddkaemulando

la funcionalidad, es decir segln los casos de desfisidos y la interfaz de la aplicacion.
s a

cu02

Cambiar clave

«include»
\

N
Gestionar Impulsos | N \

>0

~ AN
«include» \
\ N

Usuario
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Gestionar Fachadas Validar Usuario

CU-05

>0 —=

Registrar Puntos
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Administrar
Usuarios

Administrador
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Figura 7. Diagrama de casos de usos general
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4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

a) El estudio del funcionamiento general de la Coadiibn de Desarrollo en el Punto de Venta permitié
determinar los problemas existentes y sus respectiausas, derivando la necesidad de construir una
aplicacion empresarial con la finalidad de automaatios procesos de la misma.

b) El disefio del Modelo de negocio permitio repregegitaistema de negocio dentro del cual se deadol
la aplicacion empresarial, el modelador logr6é desggucomprender y plasmar diferentes aspectosade |
organizacion como los procesos (medulares y de@mpe se ejecutan, su funcién dentro del Teratori
Oriente Sur, la descripcién de cada uno de losgsaximpulsos y Fachadas, la distribucion jerdeqaéc
los mismos y la relaciéon con otras unidades.

c) Todos los modelos fueron relacionados a través mlecanjunto de matrices que mostraban la
interdependencia existente entre los procesostoshjeglas, actores y eventos del negocio.

d) La comunicacioén con los usuarios finales representoclave fundamental para poder recopilar y @alid
los requisitos funcionales y no funcionales quesdilsatisfacer la aplicacion empresarial.

e) La utilizacion del Lenguaje de Modelado UnificaddML), permitié tener una vision detallada vy
explicativa de los requisitos definidos desde eltpule vista: funcional, estructural y de compoitaro
proporcionando informacién robusta que sirve desh@ra el disefio y construccion de la aplicacién
empresarial.

Dentro de las recomendaciones se plantearon:

a) Basandose en el Modelo de Negocio para la Coordimaie Desarrollo en el Punto de Venta Territorio
Comercial realizar una propuesta ante los direstidala empresa para adaptar dicho Modelo de Negoci
a sus unidades homologas.

b) Tomando como base el Modelado de Negocios de lad®aeion de Desarrollo en el Punto Venta,
realizar un estudio minucioso a cada uno de logga@s descritos, bien sea aplicando un enfoque
sistémico o empleando cualquier otra técnica o deétpue la organizacion considere apropiado, con el
proposito de descubrir cuales son los problemascéfims y reales que afectan al negocio y asigaov
soluciones a estas, permitiendo que la misma afgenganera 6ptima.

c) Construir la aplicacion empresarial para la gesto@mtrol y seguimiento de las estrategias de rlerca
Impulsos y Fachadas en la Coordinacion de Desarmil el Punto de Venta Cerveceria Polar C.A
Territorio Comercial Oriente Sur en base a la ingga de requisitos propuesta.
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