Analiza przypadku





Firma ksiêgarska „Bestseller” funkcjonuje od 1925 roku i specjalizuje siê w dostarczaniu ksi¹¿ek na zamówienie. W³aœcicielem firmy jest rodzina pañstwa Ksi¹¿kiewiczów.


Pan Ksi¹¿kiewicz zamierza rozwin¹æ i poszerzyæ swoje przedsiêbiorstwo. Poniewa¿ liczba zamówieñ roœnie, firma przestaje byæ tak efektywna jak kiedyœ. Obecnie administrowanie przedsiêbiorstwem nie jest wspomagane komputerem. W zwi¹zku z tym, i¿ dotychczasowy system zarz¹dzania firm¹ jest dobry, pan Ksi¹¿kiewicz zdecydowa³, aby zosta³ on skomputeryzowany w ca³oœci bez jakichkolwiek modyfikacji. Jedynym warunkiem usprawnienia administracji jest to, aby przy okazji nie ucierpieli klienci firmy.


Poproszono pana Eksperckiego, aby ten pomóg³ usprawniæ ksiêgarniê „Bestseller”. Pan Ekspercki przeœledzi³ dzia³anie przedsiêbiorstwa. Z jego raportu wynika, ¿e firma dzia³a, jak opisano poni¿ej.





Ksiêgarnia „Bestseller” rozpoczyna swój dzieñ pracy od zebrania zamówieñ. Zamówienia te pochodz¹ od klientów firmy. Pan Klientowicz sprawdza wszystkie zamówienia klientów, a nastêpnie dla ka¿dego wystawia kartê zamówienia. Dane o ksi¹¿kach (ISBN, wydawca, cena sprzeda¿y, itp.) dostêpne s¹ w spisie ksi¹¿ek. Spis ksi¹¿ek jest bie¿¹co aktualizowany na podstawie informacji dostarczonych przez poszczególnych wydawców.


Po rejestracji, karty zamówieñ wk³adane s¹ do pude³ka z przychodz¹cymi zamówieniami. Na koniec dnia zamówienia te s¹ zbierane przez pana Sprzedawczyñskiego. Dla ka¿dej zamówionej ksi¹¿ki pan Sprzedawczyñski wystawia kartê zakupu i umieszcza w segregatorze: „ksi¹¿ki na zakupy”.


W koñcu tygodnia zawartoœæ tego segregatora jest podstaw¹ do wystawienia zamówieñ dla poszczególnych wydawców. Aby wystawiæ takie zamówienie, pan Sprzedawczyñski potrzebuje informacji o wydawcy, przechowywanej w odpowiednim katalogu w jego dziale. Karty zakupu, które odpowiadaj¹ wystawionym zamówieniom do wydawców, razem z dat¹ zamówienia umieszczane s¹ w pude³ku z wystawionymi zamówieniami, gdzie oczekuj¹ na realizacjê. Ksi¹¿ki mog¹ byæ dostarczone ka¿dego dnia. Kiedy ksi¹¿ki nadchodz¹, pan Sprzedawczyñski, u¿ywaj¹c listu przewozowego, który jest zwi¹zany z przesy³k¹, przegl¹da zamówienia do wydawcy, aby sprawdziæ ich zawartoœæ. Jeœli przesy³ka odpowiada zamówieniom i ksi¹¿ka jest w dobrym stanie przekazuje wraz z odpowiedni¹ kart¹ zakupu panu Klientowiczowi. Pan Klientowicz na podstawie kart zamówieñ wystawia fakturê dla klienta i razem z ksi¹¿k¹ wysy³a j¹ do klienta. Kopia faktury jest zarejestrowana i umieszczona w pude³ku z  nie zap³aconymi fakturami u pana Pieni¹¿ka. Kiedy poczta przynosi potwierdzenia zap³aty, faktura wyjmowana jest z pude³ka. Jeœli faktura nie jest zap³acona w ustalonym terminie, do klienta wysy³a siê ponaglenie. W regularnych odstêpach czasu pan Pieni¹¿ek otrzymuje zestawienie nie zap³aconych faktur. Faktury te zostaj¹ op³acone po sprawdzeniu, ¿e dostarczone ksi¹¿ki s¹ w dobrym stanie.





Æwiczenie 0


Przedstaw na diagramie strukturê organizacyjn¹ firmy „Bestseller” oraz funkcjê i ich zale¿noœci a tak¿e cele firmy . 


Æwiczenie 1.


Opisz za pomoc¹ diagramu kontekstowego aktualny system informacyjny ksiêgarni „Bestseller”.


Æwiczenie 2.


Przedstaw bardziej precyzyjnie za pomoc¹ diagramu zerowego system informacyjny ksiêgarni „Bestseller”. Dla ka¿dego procesu przedstawionego na diagramie stworzyæ diagram ni¿szego poziomu.


Æwiczenie 3.


Wykonaj diagram zwi¹zków encji ksiêgarni „Bestseller”.


Æwiczenie 4.


Opracuj s³ownik/skorowidz (encyklopediê) ksiêgarni „Bestseller”


Æwiczenie 5.


Zrealizuj powy¿sze æwiczenia za pomoc¹ wybranego pakietu CASE.








Æwiczenie 6. 


Dokonaj dekompozycji opisanych poni¿ej przep³ywów danych:





FAKTURA  KLIENTA


	Na fakturze klienta znajduj¹ siê:


	Nazwisko i adres klienta


	Numer d³u¿nika


Numer faktury klienta oraz data faktury klienta


Numer odpowiadaj¹cego zamówienia sprzeda¿y


Dla ka¿dej ksi¹¿ki zaznaczone s¹:


Numer  ISBN


Tytu³ ksi¹¿ki


Nazwa wydawcy


Liczba zamówionych ksi¹¿ek


Liczba dostarczonych ksi¹¿ek


Liczba ksi¹¿ek jeszcze do dostarczenia (nie zawsze wystêpuje)


Cena sprzeda¿y


Ca³kowita cena


Na dole ka¿dej faktury znajduje siê ca³kowita wartoœæ faktury





PONAGLENIE


Klient jest ponaglany odnoœnie ka¿dej nie zap³aconej faktury; na ponagleniu znajduj¹ siê:


Nazwisko i adres klienta


Numer d³u¿nika


Data ponaglenia


Numer faktury klienta oraz data faktury klienta


Ca³kowita wartoœæ faktury klienta


Zap³acona dotychczas czêœæ faktury (tylko gdy p³atnoœæ mia³a miejsce)


Wielkoœæ, która jeszcze pozosta³a do zap³acenia





ZAMÓWIENIE ZAKUPU


Na zamówieniu zakupu znajduj¹ siê:


Nazwa i adres wydawcy


Numer wydawcy


Numer zamówienia zakupu i data zamówienia zakupu


Dla ka¿dej ksi¹¿ki zaznaczone s¹:


Numer ISBN


Tytu³ ksi¹¿ki


Autor(rzy) ksi¹¿ki


Liczba ksi¹¿ek do kupienia





P£ATNOŒÆ FAKTURY KLIENTA


P³atnoœæ mo¿e dotyczyæ ca³oœci albo czêœci faktury


P³atnoœæ opisuj¹ nastêpuj¹ce dane:


Numer faktury wydawcy


Data p³atnoœci


Wielkoœæ p³atnoœci





PRZEGL¥D NIE ZAP£ACONYCH FAKTUR KLIENTA


Na tym przegl¹dzie, dla ka¿dego klienta s¹ zaznaczone:


Nazwisko i adres klienta


Numer d³u¿nika


Dla ka¿dej nie zap³aconej faktury klienta s¹ zaznaczone:


Numer faktury klienta


Data faktury klienta


Ca³kowita wartoœæ faktury klienta


Ta czêœæ p³atnoœci, która ju¿ zosta³a dokonana dla tej faktury


Wielkoœæ, któr¹ nale¿y zap³aciæ








PRZEGL¥D NIE ZAP£ACONYCH FAKTUR WYDAWCY


Na tym przegl¹dzie, dla ka¿dego wydawcy s¹ zaznaczone:


Nazwa i adres wydawcy


Numer wydawcy


Dla ka¿dej nie zap³aconej faktury wydawcy s¹ zaznaczone:


Numer faktury wydawcy


Data faktury wydawcy


Numer odpowiadaj¹cego zamówienia zakupu


Ca³kowita wartoœæ faktury wydawcy


Dla ka¿dej ksi¹¿ki zaznaczone s¹:


Numer ISBN


Liczba zamówionych ksi¹¿ek


Liczba dostarczonych ksi¹¿ek


Cena zakupu ksi¹¿ki


Ca³kowita cena


