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DESCRIPTORES TEMATICOS

Sistema Comercial

Kardex

Logistica

Almacenes

Distribucién de productos
Distribucion de Mercaderias
Evaluacion Financiera
Sistema Integrado ERP

Evaluacién de proyectos cuantitativo

= © © N o g k0N =2

0.Evaluacién de proyectos cualitativo
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RESUMEN

En estos tiempos de constante cambio y mucha competencia, las
empresas necesitan mucho del apoyo de los sistemas de informacioén, para
mantenerse y poder ser competitivo. Las areas de operaciones de las
distintas empresas que he conocido, cada vez son mas dependientes de los
sistemas de informacién, ya que son los sistemas informaticos los que
brindan el soporte a los distintos procesos que se realizan.

El informe de suficiencia “Sistema de comercializacion de productos”,
nos ayudara a comprender la importancia de una solucién tecnolégica, para
el mejoramiento de procesos operativos, evaluando las mejores alternativas
de solucién a este proceso, y como resultado final, el convertir una de las

debilidades de la empresa en su principal fortaleza para seguir creciendo.
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INTRODUCCION

El presente informe mostrara en primera instancia los elementos
iniciales que se deben considerar para dar inicio a un proyecto de Ingenieria
de Sistemas en una empresa de comercializacion, y luego como las
necesidades y objetivos de una organizacion, pueden pasar a convertirse en
fortalezas, y nuevas oportunidades de negocio.

Zilicom Investments s.a., fue la empresa en la cual, se aplico el
enfoque de la Ingenieria del Sistemas, aqui se llevdé a cabo Ila
implementacién del nuevo sistema de comercializacion de productos,
totalmente integrado al negocio. El enfoque de la solucién y los alcances que
se dan en este informe delimitan el ambito del producto y del proyecto. La
metodologia y técnicas que se deben usar, se determinan de acuerdo a los

limites organizacionales y herramientas con las que se cuenta.

Finalmente demostraremos, que la solucién sistémica planteada,
resulta una importante decisidon al control operativo, en empresas de
comercializacion que manejan grandes volumenes de almacenes, es critico
tener controlado los productos, clientes, ventas, y movimientos, y como tal
requieren de un soporte en Tecnologia de Informacion adecuado, rapido y
confiable. En este sentido el sistema de comercializacion de productos,
sobrepaso en expectativas las necesidades del cliente, permitiendo asi ver

otras oportunidades de negocio, que antes no hubiesen sido posibles.
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1. CAPITULO | - ANTECEDENTES

Zilicom Investments S.A. es una empresa dedicada a |la
comercializacién y distribucion de tarjetas prepago y productos de consumo
masivo como Gloria, Jhonson & Jhonson, Protisa, Colgate, entre otras
marcas de reconocido prestigio en el mercado local, asi como proveedor
logistico y de servicios de valor agregado en equipos de comunicaciones

inalambrica.

La estrategia comercial actual esta orientada a mejorar la rentabilidad
y el crecimiento de la empresa, diversificando las lineas de productos,
incursionando en la distribucién de nuevas lineas de negocios, asi como
elevando o manteniendo el volumen de ventas ampliando la cobertura y

utilizando eficientemente la fuerza de ventas y canales de distribucion.

Desde mayo del 2000 Zilicom Investments S.A. viene operando con el
software empaquetado ERP Solomon IV versién 5.0 de Microsoft, el cual
soporta los procesos administrativos y operativos mas importantes de la
empresa, el cual presenta limitaciones funcionales y técnicas que dificultan
las operaciones de la empresa, todo ello sumado al continuo crecimiento del
negocio en el rubro de distribucién, se ven en la dificultad de no poder
ampliar sus lineas de negocio, por limitaciones de control en los procesos y

soporte informatico.

El ambito de distribuciéon de Zilicom, es a nivel nacional, teniendo
oficinas, en Lima, Arequipa, Chiclayo, Trujillo y Tacna.
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1.1 DIAGNOSTICO ESTRATEGICO

1.1.1 MISION

Somos una empresa creadora de modelos de negocio tomando como
principal ingrediente la tecnologia la cual nos permita mejorar la calidad de

vida de la sociedad en general.

1.1.2 VISION

Ser una empresa multinacional que esté a la vanguardia en el
desarrollo de nuevos modelos de negocios, acorde a las necesidades
cambiantes de nuestros clientes actuales, potenciales y de generaciones

futuras.

1.1.3 ANALISIS FODA

Para poder plantear estrategias de mejora, es necesario analizar la
situacion en la que se encuentra la empresa, el analisis FODA, nos permitira

revisar la situacion interna, y externa.

Una de las principales debilidades de Zilicom Investments, es la
dependencia de la politica de precios, por parte de su principal proveedor
(Telefénica), ademas de la obligacion de cubrir distintos canales de
distribucion también exigidos por su proveedor; a esto se suma la

exclusividad exigida por Telefonica, para algunos de sus productos.

En cuanto a las fortalezas con las que cuenta Zilicom, la principal
viene a ser la alta participacion que posee en el mercado de distribucion, el
Know How del negocio de distribucion es sino una de las principales

fortalezas
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- CAPITULO I - ANTECEDENTES —

Fortalezas

Debilidades

Alta participacion en el
mercado.

Exclusividad de sus
principales productos
Variedad en las lineas de
producto

Diferenciacion de
Productos

Know How del negocio de

distribucién

Politicas de precios fijada por el
proveedor (Telefonica)
Deficiencia en los canales de
distribucién

Dificultad de aplicar los distintos
programas promocionales
dados por el proveedor
Deficiencias en la atencion de
de reclamos

Poca inversion en Marketing e
investigacion de Mercados
Velocidad y capacidad de
respuesta de los sistemas de
Informacién

Calidad de la informacién Actual
(La informacion no representa
conocimiento en la
organizacion)

Sistemas no orientados al
usuario

Carencia de Control de
existencias

Falta de control de calidad

Baja calificacion de empleados
Alta rotacion de personal

Moral del Personal

Falta de desarrollo del personal
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En cuanto a las oportunidades, se visualiza claramente, el alto
crecimiento de consumo de tarjetas telefénicas pre-pagadas en linea fija y
movil, lo mismo para los equipos celulares a nivel Sudamérica.
Adicionalmente la posibilidad de incursionar en las venta de minutos

virtuales.

Las amenazas principales vienen principalmente del lado tecnologico,
al no contar con un Servidor Web propio, y la poca sistematizaciéon de sus
procesos operativos, lo cual puede generar fraudes dentro de |la

organizacion.

Oportunidades

Amenazas

Crecimiento en consumo
de Tarjetas pre-pagadas
en linea fija y movil a nivel
Sudamérica.

Crecimiento en la compra
de equipos celulares a
nivel Sudamérica.
Crecimiento en la venta de
minutos virtuales
Crecimiento del comercio
electrénico en el pais.
Apoyo del gobierno en
temas de mejorar la

comunicacion del pais.

No contar con un Servidor Web
propio, para los servicios de
comercio electronico

En su principal unidad de
negocio, distribuir unicamente,
tarjetas de telefonica del Peru.
Falta de controles operativos
para la venta de productos

Ser so6lo representante
exclusivo de Nokia.

No contar con politicas de
seguridad de informacion.

Falta de evaluaciéon de Nivel

crediticio de sus clientes.
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1.2 DIAGNOSTICO FUNCIONAL

1.2.1 PRODUCTOS

Zilicom, no elabora productos, solo los comercializa(a excepcidén de
los servicios técnicos), sin embargo es importante remarcar, la forma como
es que realiza la comercializacion

Desde el inicio de sus operaciones Zilicom Investments trabaja bajo el
esquema de Unidades de Negocio, Lineas de Producto, y producto, siendo
las unidades de negocios los mercados a trabajar, las lineas de producto, la

division de cada unidad de Negocio, y finalmente los productos.

Unidad de Negocio (Principales)
Equipos

Tarjetas

Gloria

Bebidas

Servicio Técnico
Servicio Full filme
Colgate

Jonhson
Accesorios
Merchandising
Protisa

Oftros

Maxell

Camenero
Cigarrillos
Envasa s.a.c.
Quebranta
Rapitinka

A continuacidén se describen las principales unidades de negocio de

Zilicom Investments.

Tarjetas: Esta unidad de negocios esta dedicada a la distribucion y venta de
tarjetas pre-pagadas tanto moéviles como de lineas fijas. Es importante
anotar que el sistema pre-pago fue implementado en el Peru por Zilicom
Investments cuando ostentaba el nombre de CellStar del Pera antes que

pasara a control de Telefénica del Peru.
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Debido que el 80% del mercado de telefonia mévil se encuentra
includo en el sistema pre-pago, Zilicom Investments encuentra un
importante segmento a ser atendido con su expertise de distribucion y

manejo de fuerza de ventas horizontal y vertical.

Toda esta red de ventas y distribucion se concatena con la visiéon de
Zilicom Investments de generar una de las mas grandes redes de
distribucion operando bajo un formato ordenado y de éxito comprobado por
la experiencia de Zilicom, ya que se trataria de alianzas con terceros
ademas de oficinas propias, lo cual impulsa no solo el crecimiento de la
compania sino mayor empleo de calidad para la sociedad donde se

desenvuelve.

Gloria, Bebidas, Productos de Consumo: La empresa aprovecha una red

muy soélida de distribucién que busca invertir y potenciar los negocios en el
interior del pais principalmente. De esta manera, al abrir muchas y pequenas
oficinas propias de distribucion para atender la demanda y aplicar la
economia de escala, se esta descentralizando los negocios y aportando al

desarrollo del movimiento econdmico de las provincias donde nos ubicamos.

Un ejemplo claro de esto es la distribucion de productos Gloria, BAT
asi como Ron Santa Teresa, Vinos Cremaschi-Furlotti, Protisa, Johnson y
Johnson, Piscos Buena Cosecha. La distribucién de estos productos, nace

de la experiencia adquirida en la distribucion de tarjetas telefonicas.
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1.2.2 CLIENTES

Supermercados:

Wong, Metro, Santa Isabel, Plaza Vea y Vivanda, Tottus, San Fernando.

Cadenas de farmacias:
FASA, Inkafarma, Pharmax, BTL, Boticas Arcangel, Boticas & Salud,

Farmacias Hollywood, Fargo, entre otras.

Cadenas de grifos:

Repsol, Mobil Oil del Peru, Primax (ex Shell), Pecsa y otros.

Tiendas por departamento:

Saga Falabella, Ripley, Hiraoka.

Empresas de Telecomunicaciones:

Telefonica Moviles
Otros:

Cadenas fotograficas Kodak y Western Union, bazares del ejército (Circulo

Militar del Peru) y casas de cambio (Mundo Travel).

- SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS - Pag. 15 dc 78



INFORME DE SUFICIENCIA

1.2.3

PROVEEDORES

Comercializacion de Tarjetas:

>

>

Telefonica del Peru

Movistar

Comercializacion de Productos Masivos:

»

YV YV Vv

Vinos Cremaschi-Furlotti de Chile
Ron Santa Teresa de Venezuela
Pisco Buena Cosecha

Gloria

BAT
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1.2.4 PROCESOS

Zilicom Investments S.A. es reconocida como una de las principales

empresas relacionadas a la industria de telecomunicaciones por lo siguiente:

1. Suministra teléfonos celulares, brindando ademas el servicio post-
venta denominado Servicio Técnico Autorizado

2. Distribuye y comercializa tarjetas prepago de telefonia fija y movil
(Venta de Tiempo Aire).

3. Realiza Control de Calidad y Fulfillment: Operaciones de control,

empaque y entrega para diversos operadores de telefonia.

Diaarama de Procesos

Zilicom
Investments

A 4

Distribuciénb Celulares Servicios

-
i Productos " Servicio
[ Tarjetas ] [’ pseshe mJ [mponaclén [Fulﬁlirnent] Técnico ] Fulfiltment
.

Fuente : Documento Organizacional Zilicom Investmets

Gréafico 1. Diagrama de Procesos
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Hetiro de Terminales
del Aeropuerto

Recepcion de Terminales

Actualizacitn I Control de Calidad Estampillado

de Seftware

Liberacion

del despacho |

. Embaledo de Cajas '} Programacitn de Linea

Embalado en Blister Pack

Fuente: Area de Logistica Zilicom |. Distribucién y Logistica

Grafico 2. Proceso de FullFilment

1.2.5 ORGANIZACION DE LA EMPRESA

Fuente: Auditoria Interna Zilicom

ZILICOM
INVESTUENTS
Director General
m“ Auditor
Eﬂ‘n‘h de

Director
Comercial

— == T =

Tesoreria | |Facluracion : i y | R ¥ ’
a Fulfillment Técnico Compras | |Logi 5 BD s dad| | Ténico

Grafico 3. Diagrama Organizacional

Como se puede visualizar, Zilicom cuenta con dos principales Directores, el
director comercial, y el director Financiero, la gerencia de sistemas, depende
del director comercial, lo que hace que la capacidad de mando disminuya,
sobre todo si se piensa en llevar a cabo un proyecto de desarrollo de

sistemas, que involucra a toda la organizacién.
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2. CAPITULO Il - MARCO TEORICO

2.1. LOGISTICA EMPRESARIAL

Para el desarrollo del presente trabajo, debemos de basarnos en los
conceptos de Logistica, y Facturacion aplicados empresarialmente, bajo esta

perspectiva tomamos las siguientes definiciones

La logistica, es todo movimiento y almacenamiento que facilite el
flujo de productos desde el punto de compra de los materiales hasta el punto
de consumo, asi como los flujos de informacién que ponen el movimiento en
marcha, con el fin de dar los niveles adecuados de servicio al consumidor a
un coste razonable. En negocios, la logistica puede tener un enfoque bien
interno, bien externo que cubre el flujo desde el origen hasta la entrega al

usuario final.
Existen dos formas basicas de logistica:
e una optimiza un flujo de material constante a través de una red de
enlaces de transporte y de centros del almacenaje.
e |a otra coordina una secuencia de recursos para realizar un

determinado proyecto.

Todo ello al minimo coste global para la empresa.
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Flujo Logistico, los sistemas de flujo logistico se optimizan
generalmente para una de varias metas: evitar la escasez de los productos,
reducir al minimo el coste del transporte, obtener un bien en un tiempo
minimo o almacenaje minimo de bienes (en tiempo y cantidad). El flujo
logistico es particularmente importante en la fabricacion just in time en la
cual el gran énfasis se pone en reduccion al minimo del stock. Una
tendencia reciente en grandes cadenas de distribucidbn es asignar estas
metas a los articulos comunes individuales, mas que optimizar el sistema
entero para un objetivo determinado. Esto es posible porque los planes
describen generalmente las cantidades comunes que se almacenaran en
cada localizacién y éstos varian dependiendo de la estrategia. El método
basico de optimizar un sistema de estandar de distribucién es utilizar un
arbol de cobertura minima de distribucion para disenar la red del transporte,
y después situar los nodos de almacenaje dimensionados para gestionar la
demanda minima, media o maxima de articulos. Muy a menudo, la demanda
es limitada por la capacidad de transporte existente fuera de la localizacién
del nodo de almacenaje. Cuando el transporte fuera de un punto del
almacenaje excede su almacenaje o capacidad entrante, el almacenaje es
util solamente para igualar la cantidad de transporte por unidad de hora con

objeto de reducir picos de carga en el sistema del transporte.

El cuadro siguiente muestra los principales objetivos, que debe buscar
un sistema logistico enfocado en la distribucién. Evitar la escasez, es sin
duda un arduo trabajo cuando se trabaja con diversidad de productos, tener
la informacioén en el momento oportuno, se hace indispensable; la reduccién
de costes de transporte, esta intimamente ligada a las estrategias que se
desarrollan al momento de ejecutar un despacho; Just in Time, es parte de lo
ya mencionado, pero quiero remarcar que en una empresa comercial, el
abastecimiento bajo pedido, es posible; y sin duda tener distintos almacenes,
qgue conversen entre si es indispensable para lograr mejorar el proceso de

abastecimiento.
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Objetivos de un Sistema Logistico

Evitar escasez de Productos é >

Reduccién de Coste Transporte

Logistica

Just in Time

Almacenes Distribuidos < 7
Fuente: Elaboracion propia

Grafico 4. Objetivos que debe cubrir un sistema logistico.

2.2. ANALISIS Y DISENO DE SISTEMAS

2.2.1. RATIONAL UNIFIED PROCESS

Es un proceso de desarrollo de software y junto con el Lenguaje
Unificado de Modelado UML, constituye la metodologia estandar mas
utilizada para el analisis, implementacion y documentacion de sistemas
orientados a objetos. RUP es en realidad un refinamiento realizado por

Rational Software del mas genérico Proceso Unificado.

Sus principales caracteristicas son:
oForma disciplinada de asignar tareas y responsabilidades (quién hace
qué, cuando y como)
o Pretende implementar las mejores practicas en Ingenieria de Software
oDesarrollo iterativo
oAdministracion de requisitos
oUso de arquitectura basada en componentes
o Control de cambios
oModelado visual del software

o Verificacion de la calidad del software
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El RUP divide el proceso de desarrollo en ciclos, teniendo un producto
final al final de cada ciclo, cada ciclo se divide en fases que finalizan con un
hito donde se debe tomar una decision importante:

Inicio: se hace un plan de fases, se identifican los principales casos de uso y
se identifican los riesgos

Elaboracion: se hace un plan de proyecto, se completan los casos de uso y
se eliminan los riesgos

Construccion: se concentra en la elaboracién de un producto totalmente
operativo y eficiente y el manual de usuario

Transicion: se implementa el producto en el cliente y se entrena a los
usuarios. Como consecuencia de esto suelen surgir nuevos requisitos a ser

analizados.

Phases
Workflows | | Inception Elaboration Construction Transition l

Business Modeling

Requirements

Analysis & Design = TE s

T
Implementation == : RS e
Test — .

smssede ue

Configuration

& Change Mgmt e —— R

Project Management ..—......-—-..a--_i_—.._—__-in“

Environment e T— D A —
| Initial “ Elab #l] [ Elab '2” Const [ Const I Const ” Tran ] mn]
1 22 SN o1 92 .

Deployment

Iterations
T —

Fuente: http://dn.codegear.com/article/33319

Grafico 5. Fases del RUP y sus disciplinas

Proceso Dirigido por casos de uso
Los Casos de Uso son una técnica de captura de requisitos que
fuerza a pensar en términos de importancia para el usuario y no sélo en

términos de funciones que seria bueno contemplar. Se define un Caso de
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Uso como un fragmento de funcionalidad del sistema que proporciona al
usuario un valor anadido. Los Casos de Uso representan los requisitos
funcionales del sistema.

En RUP los Casos de Uso no son sé6lo una herramienta para especificar los
requisitos del sistema. También guian su diseno, implementacidén y prueba.

Los Casos de Uso constituyen un elemento integrador y una guia del trabajo.

Capturar, definir y
validar los casos de uso

| Requisitos

Analisis & Disefio asos d -
I ) ';' Edpmgr gk Realizar los

casos de uso

Implementacion

Verificar que se satisfacen los

Pruebas

casos de uso
Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 6. Integracion con los casos de Uso.

2.2.2. ARQUITECTURA DE DESARROLLO DE TRES CAPAS

Debido a la infraestructura tecnolégica de Zilicom, y constante

crecimiento, tomar el esquema, de tres capas es una importante eleccion

tecnolégica.
"
Arquitectura de tres capas
' . ™ a ~ ' )
Capa Capa Capa
de de de
presentacion negocio datos
4 3 ( 3 e 3
© %
- o -
- -
RPN, -
-y pr W - =
( . .
- . B ¥5)
-~ ] - _—
-1 .
T cl E*
Operaciones
Interaccion de Integndad fisica
con el usuario negocio de los datos
L\ > L L2 - A p,

Fuente: Pagina web: http://www.openxpertya.org

Grafico 7. Arquitectura en 3 capas.
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Describiremos brevemente cada una de ellas:

La capa de la Presentacion. Esta capa reune todos los aspectos del

software que tiene que ver con las interfaces y la interaccién con los
diferentes tipos de usuarios humanos Estos aspectos tipicamente
incluyen el manejo y aspecto de las ventanas, el formato de los
reportes, menues, graficos y elementos multimedia en general. En
lo que respecta al desarrollo del sistema se han implementado
interfaces de paginas web dinamicas con uso de estilos para una

mejor diagramacion y presentacion del sistema.

La capa de Negocio o Del Dominio de la Aplicacion. Esta capa reune

todos los aspectos del software que tienen que automatizan o apoyan
los procesos de negocio que llevan a cabo los usuarios. Estos
aspectos tipicamente incluyen las tareas que forman parte de los
procesos, las reglas y restricciones que aplican. Esta capa también
recibe el nombre de la capa de la Logica de la Aplicacion.

Se ha empleado para el sistema el Servicio Web del Internet
Information Server (11S), el cual es un producto de Microsoft
Corporation, Asimismo los librerias o clases que utiliza el sistema se
han desarrollado bajo la suite de Microsoft Visual Studio,
especialmente Microsoft Visual Basic y Microsoft Visual InterDev.

La capa de Datos o del Repositorio. Esta capa reune todos los

aspectos del software que tienen que ver con el manejo de los datos
persistentes, por lo que también se le denomina la capa de las Bases
de Datos).
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3. CAPITULO IlIl - PROCESO DE TOMA DE DESICIONES

3.1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Uno de los objetivos de Zilicom, es diversificar su gama de
distribucién de lineas de productos, incursionando en la distribucién de
nuevas lineas de negocios, ante esta perspectiva, surge la siguiente

interrogante

¢Como Incrementar las Ventas?

Dristribucion

Fuente: Elaboracién propig

Grafico 8. Problematica de Distribucion

¢Como mejorar el volumen de ventas, optimizando los recursos
logisticos en materia de distribucion de mercaderias?, este problematica
se da por las limitaciones que tiene la empresa en materia de Supervision y

control operativo.
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El software empaquetado ERP Solomon IV versiéon 5.0 de Microsoft,
da soporte a los procesos administrativos y operativos mas importantes de
la empresa, sin embargo presenta limitaciones funcionales y técnicas que

limitan el crecimiento de la organizacion.

Ante esta problematica, sumada al crecimiento en los volumenes de
ventas, se comienzan a analizar los procesos propios de distribucion de
productos, que deben de optimizarse, e ir de la mano con un cambio en
Tecnologias de Informacion.

Muchos de los procesos de distribucion de Zilicom, han tenido que
adecuarse manualmente, debido a las limitantes del actual sistema, El

proceso de distribucion sigue un flujo como se muestra en la figura.
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Proceso Actual de Venta

Fuente: Elaboracion propia

Gréfico 9. Proceso de Venta Actual

El proceso actual de distribucion de productos, tiene muchas formas
manuales, y empieza con el vendedor, quien es el que toma los pedidos,
luego estos pedidos, son procesados, y se realiza la programacion de
reparto, los repartidores, se encargan de llevar la mercaderia a los clientes,
adjuntando los documentos correspondientes (Facturas, BV, guias de
remisién), cada repartidor, sale con una hoja de despacho, que es el control
que lleva el almacenero, de la mercaderia que sale del almacén.

Los clientes reciben la mercaderia solicitado y en algunos casos pagan al

repartidor, en otros los repartidores regresaran con mercaderia devuelta, el
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regreso del repartidor, incluye una liquidacion de mercaderia, donde debe

responder por la mercaderia y dinero recolectado.

Se ha mostrado el principal proceso en la distribucién de productos, el
Core Business de Zilicom, esta en la rapidez en que ellos puedan atender la
demanda de sus clientes, y en este sentido ser mas eficientes en la

distribucion de sus productos.

Ante esta perspectiva el requerimiento especifico para atender esta

necesidad consiste:

“Mejorar los procesos de distribucion de mercaderias con la ayuda de

Tecnologias de Informacion”

Ante este requerimiento surge la siguiente pregunta:

¢Que se debe mejorar o cambiar para optimizar la Distribucion de

Productos?

Optimizar la Distribucion

8o

Cistribucicn

Fuente: Elaboracion propig

Grafico 10. Problematica de Distribucién

En respuesta a la pregunta planteada, nacen los primeros requerimientos:

» Utilizar Rutas de Pedidos, con turnos de despacho.
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» Registro de Pedidos en Linea (Brew)

» Controlar las politicas de descuentos y promociones

» Bandejas de carga masiva de Informacioén, generacién automatica de
turnos, despachos, liquidaciones

» Descentralizar los almacenes (multiples almacenes)

» Control de Stock’s en linea

Esta lista de requerimientos, que nacié de una reunion de trabajo, fue el

inicio, de lo que se llama el enunciado del alcance del proyecto.
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3.2. ALTERNATIVAS DE SOLUCION

Es importante senalar, que las soluciones planteadas reflejan
posibilidades que se plantean, ante la problematica, dentro del marco
empresarial, es importante senalar la importancia de las finanzas, en el
proceso de toma de decisiones, por eso en cada alternativa de solucién
estara sustentada con sus respectivos costos, y proyeccidon de ingresos y
egresos o flujo de caja, ademas de las ventajas y desventajas de cada

alternativa.

3.21. ALTERNATIVA 1

Solicitar la adecuacion del Software ERP al proveedor.

Por la naturaleza del software, hacer este requerimiento, involucra un menor
alcance (por limitaciones propias del software), costos de desarrollo mas

elevados, por ser un proveedor, con sede en Estados Unidos.

El esquema de trabajo del Solomon, es como se muestra en la figura,
teniendo la limitacion en este caso, de reducir los requerimientos, a la

implementacion de un moédulo de caja, y hacerlo mas dinamico.

Arquitectura de Sistema de Informacién Actua

OLOMON

3 L ) 4 v Y v v

. N ] 3| | @D
[ [l | [ | 1 [
ADMINISTRACION CUENTAS POR CUENTAS POR ; )
CONTABILIDAD DE EFECTIVO COBRAR PAGAR COMPRAS VENTAS INVENTARIOS
- T~

7 N

/ @@ ﬁ |

\ [

\ “—1 /
~ caml Fuente: Elaboracién propia

Grafico 11. Arquitectura Actual de Sistemas.

Ventajas:
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Integracion con los demas maédulos del ERP (Contabilidad, Finanzas, etc.)

Tiempo desarrollo aproximado 4 a 6 meses.

Desventajas:
Poco conocimiento del entorno del pais del proveedor (Desarrollo en el

exterior)

Poca comunicacion con el Proveedor, alcance limitado
Costos de mantenimiento elevados

Poca flexibilidad

Limitacion de Licencias

3.2.2. ALTERNATIVA 2

Desarrollar un Nuevo Software — Interno

Involucra contratar personal adicional especialista en Desarrollo de Software,

para llevar a cabo el proyecto.

Ventajas:
Conocimiento de procesos del Negocio

Software Propio
Mayor alcance del Software

Software Flexible

Desventajas:
Falta de personal de desarrollo de software.

Falta de experiencia en procesos logisticos.
No se integra al actual software ERP

Tiempo aprox. de desarrollo de 9 a 12 meses
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3.2.3. ALTERNATIVA3

Solicitar el desarrollo del Software a Consultora especializada

Involucra definir bien los procesos de sistemas, probablemente el tiempo de

desarrollo sera menor.

Ventajas:

Experiencia del Proveedor en proyectos Tl
Experiencia en Sistemas Administrativos
Tiempo de desarrollo aprox. de 5 a 8 meses.
Conseguir un mayor alcance

Software Flexible

Desventajas:
Falta de Integracion con ERP.

No tener los derechos de autor sobre el Software.
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Tanto para las alternativas 2 y 3, el esquema que se espera, seria como el

que se muestra

Arquitectura de Sistema Propuesto

OLOMON
SISTEMA DE \
/ COMERCIALIZACION
y \ 4 i y |
l ©J9) o9
[ ] 1 1 \ 1 1 1 |
. ! , /
CONTABILIDAD A%"é";'fggﬁ%’" cugg;;igova CUE::&ERPOR \\ COMPRAS  INVENTARIO  VENTAS
\ /
[oro)
\ |[ /
7 . N /
/ N ~ CLIENTES
(] ]
\ | )/
S~ CAJA_ i Fuente: Elaboracion propia

Grafico 12. Arquitectura de Sistemas Propuesto

Bajo este esquema, la parte comercial y operativa, pasaria a trabajar
de manera separada, de la parte contable, manteniendo el Solomon, sobre

todo en la parte financiera y contable de la organizacion.
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3.3. METODOLOGIA DE SOLUCION

Hay tres puntos fundamentales, que se deben cumplir, para

determinar la alternativa de solucién que se debe escoger:

1. Optimizacién de Procesos de Venta.
2. Mejorar la relacion con los Clientes

3. Evaluacion Financiera del Proyecto
Analizaremos la evaluacidon Financiera del proyecto, por ser la

variable mas exacta, y al final mostraremos a manera de resumen, un

cuadro final, para escoger la alternativa correcta.

Evaluacion Financiera

Nos basaremos en el analisis del Flujo de Caja(Cash Flow), un
analisis netamente financiero, que es una de las principales herramientas
para la toma de decisiones.

Debemos precisar que el incremento en el volumen de ventas, se
refiere a ventas netas, o lo que es equivalente a utilidad neta esperada con
la mejora en el proceso de distribucion.

El factor de descuento, se refiere a la tasa minima de retorno que
esperan ganar los accionistas de la empresa, por su inversién, en este caso

el factor de descuento es de 15%.
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1. Solicitar la adecuacion del Software ERP al proveedor.

Scenario 1 - Adecuar el ERP

Yro Yr1i Yr2 Yr3

Gasto Total del Proyecto
* Desarrollo ($28,000)
* Mantenimiento ($7,000) ($4,000) ($4,000)
Beneficios con el Proy.
Incremento Volumen
Ventas($) $23,000 $27,000 $27,000
Flujo Efectivo ($28,000)| $16,000 $23,000 $23,000
Factor de Descuento
(Debajo)

15% 1.0000 0.8696 0.7561 0.6575
Flujo Efectivo Neto Desc. ($28,000) $13,913 $17,391 $15,123
NPV $18,427
Tasa de Retorno/Ano 22%

Fuente: Gerencia de Sistemas

Cuadro 1. Escenario 1

El costo de desarrollo, es estimado, en base a una comunicacién con
el proveedor, indicando ademas que involucra sélo cambios en el mddulo de
caja, lo cual no implica cumplir con todos los requerimientos que desea la
empresa. Lo que se ve reflejado en el retorno, estimado, para los afnos
siguientes, y los costos aproximados de mantenimiento.

Remarcamos, que la opcidén de recurrir a adecuar el ERP, cubre los
requerimientos basicos, que es dinamizar, la venta de mercaderias, pero no
cubre todos los aspectos de distribucion que se esperan, por lo que el
incremento en ventas no es mayor, a esto se suma, el alto costo por licencia,
adicional, que no esta contemplado, lo que hace que las oportunidades de
seguir creciendo en ventas se vean limitadas, a un tope aprox. de $ 27, 000
délares anuales.

Sin embargo, asumiendo estas limitaciones, se tiene una buena tasa
de retorno estimada, que es de 22% al afno, luego de implementado los

cambios en el ERP actual.
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2. Desarrollar un Nuevo Software — Interno

Scenario 2 - Desarrollo Interno

Gasto Total del Proyecto

* Desarrollo
* Mantenimiento
Beneficios con el Proy.
Incremento Volumen
Ventas($)
Flujo Efectivo
Factor de Descuento
(Debajo)

15%
Flujo Efectivo Neto Desc.
NPV

Tasa de Retorno/Ano

Yr0

($40,500)

($40,500)

1.0000
($40,500)
$10,473
9%

Yr1

($4,500)

$20,000
$15,500

0.8696
$13,478

Yr2

($4,500)

$30,000
$25,500

0.7561
$19,282

Yr3

($4,500)

$32,200
$27,700

0.6575
$18,213

Fuente: Gerencia de Sistemas

Cuadro 2. Escenario 2

En este caso el costo de desarrollo, incrementa, debido a que Zilicom,

actualmente no cuenta con un area de desarrollo, lo que haria indispensable,

armar todo un equipo de desarrollo, para llevar a cabo este proyecto,

estimando en desarrollo aprox. 1 ano.

Como se mencion6é una de las ventajas, es que se cubriria todos los

alcances, y el incremento en ventas, se haria de manera creciente, sin

limitaciones de licencias. Asimismo se podria ampliar los alcances, a la

mejora de procesos con los clientes.

Sin embargo, se tiene una tasa de retorno estimada, que es de 9% al

ano, que es bastante baja, como proyecto de inversion.
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Scenario 3 - Desarrollo Consultora Externa

Gasto Total del Proyecto

* Desarrollo

* Mantenimiento

Beneficios con el Proy.
Incremento Volumen Ventas($)
Flujo Efectivo

Factor de Descuento (Debajo)

Flujo Efectivo Neto Desc.
NPV

Tasa de Retorno/Ano

15%

Yro0

($21,900)

($21,900)

1.0000
($21,900)
$36,861
56%

Yr1

($5,000)

$28,000
$23,000

0.8696
$20,000

Yr2

($5,000)

$30,000
$25,000

0.7561
$18,904

Yrd

($2,000)

$32,200
$30,200

0.6575
$19,857

Fuente: Gerencia de Sistemas

Cuadro 3. Escenario 3

Se solicitd precios de empresas dedicadas a sistemas comerciales,

obteniéndose los costos indicados.

El tiempo de desarrollo aproximado ofrecido por el proveedor es de 8

meses, con lo que antes de iniciado el aio, ya se obtendrian resultados.

La tasa de retorno estimada, que es de 56% al aino, que es bastante

alta, como proyecto de inversion.
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3.4. TOMA DE DECISIONES

Resumen de Criterios para escoger la alternativa Correcta.

Luego de evaluado cada alternativa, hacemos un. resumen, para

analizar todos los aspectos antes mencionados.

Toma de Decisiones

Alternativa 1

Alternativa 2

Alternativa 3

Proyecto Adecuar el ERP | Desarrollo Interno | Consultora Externa
Tiempo Max. Desarrollo 6 meses 12 meses 8 meses
Optimizacion Proceso Venta Medio Alto Alto
Mejora Relacion con Clientes Bajo Alto Alto
Tasa de Retorno/Aino 22% 9% 56%
Fuente: Gerencia de Sistemas
Cuadro 4. Comparativo Cualitativo y Cuantitativo

Determinamos que es la alternativa 3, la que cubre en su mayoria todos los

aspectos esperados por la empresa. Por lo siguiente:

» Se conseguira optimizar el proceso de venta, como se espera,

reduciendo costos, y agilizando el proceso de ventas.

» Ayudara a mejorar la relaciéon con los clientes, entregandoles los

productos que ellos solicitan, en el tiempo que ellos, lo requieren.

» Financieramente, es altamente rentable.

Luego de haber escogido, hacer el desarrollo del proyecto con un proveedor

externo, se delimitaran los puntos que se deben cubrir.
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Desarrollo del Sistema de Comercializacion de Productos

Objetivo del Proyecto:

Disefo e implementacion de un Software Integrado que atienda y
soporte los procesos operativos de la empresa, incrementando la eficiencia y
reduciendo costos y tiempos. La solucién debera ser flexible en asumir

nuevas lineas de negocios y de soportar alto nivel de transacciones.

Alcances del Proyecto

Principales Requerimientos Funcionales:

» Mobdulo de Compras.

Registro Compras, actualizacion Stocks, métodos de costeo, y

alarmas por stock’s faltante

» Moddulo de Ventas.

a. Hoja de Visita
* Preparacion de Hojas de Visita
= Liquidacién de Hojas de Visita
b. Pedidos
= Registro y Modificacion de Pedidos
e Pre-Venta
e Venta Directa
e Auto - Venta
* Pedidos Brew

e Bandeja BREW
o Proceso de incorporacion  Pedidos

tomados por el celular
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o Procesamiento en lote de pedidos
validando stock disponible
e Reporte de Pedidos BREW
Consulta de Pedidos
Anulacion de Pedidos
Reporte de Pedidos
Exportacion de Ventas (interfase con SOLOMON)

» Moddulo de Almacenes

a. Movimientos de Almacén

Registro de Ingreso de Mercaderia
Registro de Salida de Mercaderia
Registro de Transferencia de Mercaderia
Guias de Control

e Registro de Guias de Control

¢ Liquidacion de Guias de Control
Consulta de movimientos

Anulacion de Movimientos

b. Reparto de mercaderia (despacho)

Consulta de pendientes de Programacion de Despacho
Registro de Programacion de Despacho
Reprogramacién de Turnos de Despacho

Reporte de Programacion de Despacho

Generacion de Guias de Despacho por Turnos
Liquidacion de Hojas de Despacho

Consulta de Liquidacion de Hojas de Despacho
Consulta de Hojas Pendientes de Liquidacion en

almaceén

C. Consulta de Comprobantes de Pago — Generacion de

Guias de remision individuales

d. Ligquidacion de Auto-Venta
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Consulta de Sotcks
Reporte de Movimientos de almacén de productos (Kardex)

» Modbdulo de Caja

a.

Registro de Operaciones

= Comprobantes de Ingreso

= Papeletas de Deposito

Liquidacion de cobranza de Repartidores

Consulta de Hojas Pendientes de Liquidacion en caja
(cobranza)

Consulta de Comprobantes de Ingreso / Papeletas de
Depésito

Anulacion de Comprobantes de Ingreso / Papeletas de
Dep6bsito

Bandeja de Cancelaciéon de Comprobantes de Pago
Anulacion de Comprobantes de Pago

Generacion y emision de comprobantes de Pago

Cierre diario de Caja

Reporte de Cierre Diario de operaciones de la sucursal

» Maoddulo de Reportes de Liquidacion

Reporte de liquidacioén de repartidores

Reporte de liquidacion de Comprobante de pagos al
contado pagados en oficina

Reporte de liquidacion de Comprobante de pagos al
crédito pagados en oficina

Reporte de liquidacion de Comprobante de pagos al
crédito emitidos

Reporte de liquidacion de resumen de correlativos de
documentos

Reporte de liquidacion de movimientos de almacén
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g. Consulta de liquidacion del consolidad de ventas por

producto.

» Moddulo comunicacién SOLOMON y Otros
h. Interfaz de Facturacion con SOLOMON
i. Interfaz de Altas de Clientes con SOLOMON
- Interfaz de Altas de Productos con SOLOMON

k. Uso de Lector 6ptico, para captura de productos, y

numeros de serie.

Principales Requerimientos No Funcionales:

Desarrollo en plataforma Microsoft, VB6 y BD SQL Server 2000
Debera soportar politicas de seguridad.

Soporte de Replicacion de Datos(Sucursales)

Y V Y VY

Capacitacién a usuarios del Sistema

\2

Capacitacion a personal de Sistemas.

» Servidor:

= Procesador: Pentium IV 1.0 Ghz o superior

= Memoria RAM: 512 MB o superior

= Espacio en Disco: 2 GB o superior

» Sistema operativo Windows 2000 Server service pack 4
O superior

= Servidor de Base de SQL Server 2000 o superior

» Estaciones de Trabajo:

- SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS - Pag. 42 dc 78



INFORME DE SUFICIENCIA - CAPITULO III - TOMA DE DESICIONES -

* Procesador Pentium Ill o superior, Memoria 128 MB o
superior

= Memoria RAM: 128 MB o superior

= Espacio en Disco: 50 MB o superior

» Sistema operativo Windows XP o superior, con MDAC
2.5

= Video con resoluciéon de 800x600 o superior.

Para mas detalle ver Anexo 2. Prototipos Iniciales
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3.5. ESTRATEGIAS ADOPTADAS

Para llevar a cabo con éxito el proyecto, se utilizaron las siguientes

herramientas.

» Diagramas de Flujo de Procesos (O y M).
Nos ayudara de determinar en que partes del proceso de distribucion

es posible reducir tiempos para la Venta de Productos.

» RUP, Desarrollo del proyecto.
Es importante contar con una metodologia de desarrollo de sistemas,
para el desarrollo de un producto, altamente confiable, para la
empresa solicitante. La metodologia orientada a objetos, basada

en RUP, es la base que se usa para el desarrollo del proyecto.

» PMI, para el éxito del proyecto.
La correcta gestion del proyecto es importante para conseguir los
objetivos, trazados, mucho mas si se trata de un proyecto, donde
intervienen agentes externos, como es este caso, una consultora

externa.
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» Nuevo Flujo de Procesos de Negocio

En el planteamiento del problema se muestra el proceso actual de
venta de productos, mostrando varios pasos para la conclusion de un
pedido, en esta seccion analizaremos nuevamente el flujo actual, y lo
compararemos con el nuevo flujo propuesto, luego de una etapa de
analisis que se realiz6 dentro de la empresa, a este nuevo flujo le

llamamos un proceso enfocado al negocio.

Proceso Actual de Venta

' | Recepciona Pedidos, Maxdgiaa l
J I Prepara Producios para Entregar
| Totalzar bos items] | Paga por
‘ Reaepoén Dineropor t Mercaderia
e _— | ==
Totalizados a Almaoén | Entrega Hoja Despacho |
I — [ LqudcicndeCaa |
' Liquidacién de l | l
| Mercaderia T I
I I I
. { | |

Fuente: Elaboracién propia

Grafico 13. Proceso de Venta Actual
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C =

[ | |
| _._m. | I
m
Ventas : Almacen : Reparidor : $Capa
@ | ; |
| | |
CapadePeddos | | |
(R i ] T
| | |
| | |
| | |
| | | |
s’ I | |
‘%._'1 | | |
T | |
De:-ﬁl'u;Puﬂms | | |
' 1 ] |
l mimm I ﬁﬂ I
Descuentos por Cliente | @ Hoja Desgacho | g Recepocn dofs |
Descuentos por Linea de | _’:z:m. | Fatus = a Reparty '
| - Por Volumen | 4 |
| I |
| Impresisn Masiva do | Mercadenia a |
| Carpratzrtes I Entregar |
| | Recepctn Dinero por, I
| | "~ Factuas 4—:
| I | ———q
I | !.—‘I Liquidacién de Caja
| b} | Automética por
I Liquidacién de ‘ | | Fropiider
| Mercaderia | | ‘
I | |
I I |

G Fuente: Elaboracion propia

Grafico 14. Proceso de Venta enfocado al negocio

El comparativo con el proceso anterior, es una reduccién notable de los
pasos que se necesitaba hacer para la conclusion de un pedido.
Logrando de esta manera ser mas predecibles, en la entrega de un
pedido, consiguiendo uno de los objetivos del marketing actual, que es la

fidelizacion de los clientes.
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» Esquema de desglose de trabajo (EDT)

Luego de haberse aprobado un cambio en los procesos de venta, se
procede a gestionar lo modulos, y la forma como se compone el
proyecto a través de un diagrama EDT, basado en la metodologia
RUP.

Sistena de
Comer claizacion
de Productos SCP

bdelo Elabot achon | Constiuccion . Transklion I

Definicion de Disefio de Base de Disefioy Ajustes y Pruebas
|tuevo Proceso de " Datos pliegue de BD | del Sistema
Ventas Anifisis de Datos a Prueba Onos Ajustes
—exts aer ded [ Fmales

—1Casosdel)so I sov . ! ]l. g 6 I _leslasn
| Arg ade Prody

P1ototipo Sofrware |—‘—| —anual de Usuario
—Fretminy del Disefio y Carga Informacion Mundeninverto de

Sistema —-Despliogue do BD SOLOMON Tablas

Prueba
__Prototipo Final del =

Sistema | Compiss

Documento
—Akance Final

Sistema

Regisnode Actualizacion
Conwvas Stocks

| I 1 1
Politicas de [Wodﬁ ||umuvunl |s-mpsml

Descuento Pedidos
s

[ 1 1

1
Proge amacion de Liquidacion de Liquidacion de Hoja C de I", I |sm| iilmsielemhsl
Hoja de Despacho Almacen de Despacho de
(Pre.Venta / Venta iAuto-Venta) (Pre-Verta Venta | —Almacen
Directa) Duecta) iafectacion de
wtock)

=)

| 1
Registo de A ion de L Impresion de Cletie de Cap
[Papeletas de Do<umenos Repatidor - [
Deposto Cobranza
Regisuo de
Conwpiobantes de
—ingmeso (Regiso
de Detalie de
Pagos)
Cancelacion de
Conpiobantes de
P ago Total o Pascial
(Registo de Detalle
de Pagos)
Chentes
Mantenmuento Polticas de  Sawionizacion
Clentos descuerto  SOLOMOH
| soLomon |
] I I i
N PP ot - pot . de
cottables. pot Caja Alnucén Ventas Personal

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 15. Esquema de Trabajo — Proyecto Sistema de comercializacion
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» Arquitectura Tecnologica

El sistema permitira realizar pedidos en linea con ayuda de un celular,
el cual envia tramas de informacion a Telefénica quien a su vez replica esta
informacién a un servidor de la red de Zilicom, que se conecta a su vez, con
el servidor del Sistema de comercializacion, y de esta forma el pedido se

refleja en el momento mismo que se solicita.

ZILICOM INVESTMENTS
Arquitectura Sistema Comercializacion

9=y y
y ‘Sucursal Arequipa
() 4

Dispositivo Movi / fr

BREW Telefonica_—
[ : Q.d\'
SERVIDOR II\RCHIVOS /
o II m v ' 4 — | -
\ > © VPN — S
| Carga BREW :
CLIENTE |l 80
e rePUCAC Tg e p
FIREWALL -
= = Sucursal Tacna
80
e
= INTERFACES
_ CONTABLES
sce INTERFACES
Sistema Comercializacion LINEAS
De Productos NECOCIO
Esquema de

_-‘7’ Fg‘ SOLOMON

&Compms ﬁConﬁgumames

Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 16. Arquitectura de Sistema — Proyecto Sistema de comercializacion

A su vez el sistema se conecta con el sistema SOLOMON, para mantener la

informacion actualizada e integrada, dentro de toda la institucion.
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» Arquitectura de Equipos

Servidor

o Procesador Pentium IV 2 Ghz o superior

o Sistema Operativo Windows 2000 Server o superior

o Memoria 512 MB o Superior

o Disco Duro 80 GB espacio libre en el Servidor
Clientes

o Procesador Intel Pentium 1 Ghz o superior

o Sistema Operativo Windows 98, XP

o Memoria 128 MB RAM minimo.

o Disco Duro 600 MB Minimo libre

AN

» Equipo del Proyecto

Se definio el siguiente equipo de proyecto.

SCP - Equipo
Pioyecto

Gerente de
Proyecto

l 1 l

| Jefe de Pioyecto I l Jefe de Sistemas I Usuario Lider Usuario Lider
Almcen Administi ativo
—— Analista Senior 1 I
—— Analista Senior 2 I
—I Analista Senior 3 I
——1 Analista Junior 1 I
—‘ Analista Junior 2 I
Fuente: Elaboracion Propia

Grafico 17. Equipo de Proyecto — Sistema de comercializacion
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» Cronograma de Actividades

El cronograma se realiza luego de analizado todos los requerimientos

funcionales, después de tener determinado nuestro esquema de division

de trabajo, y es presentado al equipo de proyecto.

Se determind que para la conclusion del proyecto, es necesario, 130 dias

utiles, aprox. 6 meses.

Grafico 18. Cronograma de Trabajo

Nombre de tarea Duracidn

Sistema de Comeicializacion de Productos SCP 130 dias
Inicio 19 dias
Elaboracion 20 dias
Disefio de Base de Datos 10 dia:
Analisis de Datos a extraer del SOLOMON 2 dias
Arquitectura de Software 3 dias¢
Diserio y Despliegue de BD Prueba 2 dias¢
Prototipo Final del Sistema 5 dia¢
Documento Alcance Final Sistema 3 dias¢
Construccion ‘ 71 dias
Diserio y Despliegue de BD Prueba 1 die
Configur acion 12 dias
Compias 10 dias
Ventas 31 dias
Alimacen 62 dias
Caja 41 dias
Clientes 12 dias
Inteifaces SOLOMON 18 dias
Tiansicion 20 dias
Ajustes y Pruebas del Sistema 10 dia:
Otros Ajustes Finales 10 dia:
Pruesta en Produccion 4 dias
Manual de Usuario 2 dias
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Comienzo

mas 01:11:0%
mas 01:11.0%
lun 28:11:05
lun 28/11/0
lun 28/11/0
mié 30/11/0
lun 12/12/0
mié 14/12/0
mié 21/12/0
lun 26:12:05
lun 26/12/0
mas 27:12:0%
jue 12:01:06
jue 26:01.:06
mai 27/12:0¢
lun 26:12:05
mar 21:02:0¢
jue 09:03:06
mar 04:04:0¢
mar 04/04/0
mar 18/04/0
mar 18/04/0
mar 04/04/0

Fin

lun 01:05:06
vie 25:11.05
vie 23/1205
vie 09/1 2/0¢
mar 29/11/0
vie 02/1 2/0¢
mar 13/12/0
mar 20/12/0
vie 23/12/0¢
lun 03.04:06
lun 26/12/0
mie 11:01:06
mie 25:01:06
jue 09:03:06
mie 22:03:06
Iun 20:02.06
mie 08:03:06
Iun 03:04:06
lun 01:05.:06
lun 17/04/0
lun 0140540
vie 21/04/0¢
mié 05/04/0

Fuente: Elaboracion Propia
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4. CAPITULO IV - EVALUACION DE RESULTADOS

A través del tiempo transcurrido en la Universidad, asi como los
conocimientos aprendidos a lo largo de mi vida profesional, puedo decir
que una “buena decision” esta basada en lo que ocurre en ese momento,
mas la evaluacion de los resultados de esa “buena decisidn”, se ve luego
de ocurrido los supuestos.

Antes de evaluar los resultados quiero acotar, que la decision de hacer
un nuevo software, para la distribucion de mercaderias, con un proveedor
externo, fue una decisidn calculada, basada en analisis financiero, y de
cumplimiento de metas, la cual fue tomada de manera acertada, ya que

los resultados asi lo demuestran.

4.1. EVALUACION DEL PROYECTO

Luego de implementado el sistema, se realizé un cuadro final a manera
de resumen, con lo que se demuestra como es que se llevo a cabo la

gestidon del proyecto.

Resumen Gestion del Proyecto
Alcances del Proyecto 100%
Cumplimiento de Plazos 95%
Cambios en el alcance 10%
Usuarios Involucrados 100%

Fuente: Elaboracion Propia

Cuadro 5. Resumen del Proyecto
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Alcances del Proyecto, el equipo de proyecto, logré cubrir el 100% de los

alcances, inclusive, con la inclusioh de nuevos alcances, debido

principalmente a los siguientes factores:

o Experiencia del personal en el desarrollo de sistemas
administrativos

o Personal altamente motivado, tanto en el equipo de proyecto,
como de los principales interesados del proyecto.

o Gestion de cambios, controlada.

o ldentificacion de riesgos, y medidas correctivas desde el inicio del

proyecto.

Cumplimiento de Plazos, llegar a cubrir en un 95% los plazos planteados,

corresponde a:

o Plantear “Hitos” en el desarrollo del proyecto, esto fue muy
importante, ya que ayuda a realizar una evaluacién durante el
desarrollo del proyecto, involucrando a los usuarios durante todo el
proyecto.

o Reuniones peridédicas con el equipo de proyecto, y con los
usuarios lideres, para evaluar los avances, y lo posibles retrasos.

o A nivel técnico, gran parte de los avances, y rapido desarrollo se
deben, a la reutilizaciéon de muchas librerias antes desarrolladas
por el equipo de proyecto, ademas de la autogeneracion de codigo

desarrollada por la empresa consultora.

Cambios en el Alcance, es de esperarse que un proyecto de la magnitud

del sistema comercial, incluya cambios durante el desarrollo, el tener

aproximadamente solo el 10% en variacién de los alcances se debe a:

o Clara definicién de los alcances al inicio del proyecto.
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o Buena gestion de cambios, relacionado directamente con los
costos del proyecto, y tiempo del mismo. Ver anexo 1(Reuniones
de coordinacion)

o La pro actividad, es importante, desde el inicio de la definicion de
los alcances, se hizo toda una simulacion del sistema (prototipo),
con lo cual se ayudd a identificar algunos alcances no

contemplados, y se incluyeron desde el inicio.

Usuarios Involucrados, la gestion de las comunicaciones, basada en

reuniones periodicas, y definiendo las agendas en cada reunion,
cumpliendo con los Hitos, brindd la confianza en los usuarios durante
todo el desarrollo del proyecto. También debo resaltar, el alto grado de
confianza depositada por la alta direccion en el buen desarrolio del
proyecto, que sin duda fue importante, para lograr que todos los usuarios

estén involucrados en el proyecto.
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4.2. EVALUACION FINANCIERA

En una empresa es importante que todo proyecto realizado, sea

evaluado financieramente, es asi como se hizo el siguiente cuadro.

2005 2006

USsD % - USD %
INGRESO POR VENTAS 43,186,918 45,563,250
COSTO DE VENTAS 40,116,785| 92.89%| 42,246,320| 92.72%
GASTOS ADMINISTRATIVOS 2,555,681  5.92% 2,690,693 5.91%
INGRESO OPERATIVO 514,452| 1.19% 626,237 1.37%
CRECIMIENTO COMPARATIVO - - i 21.73%

Fuente: Administracion — Zilicom Investments

Cuadro 6. Resumen de ventas

La empresa logrd incrementar sus ventas en el 2006 en un 21.73%, mas
de lo esperado, considerando que el proyecto se implementa totalmente
en Mayo de 2006, siguiendo la tendencia esperada, al iniciar el proyecto,
adicionalmente, hay que resaltar, que gracias al proyecto, se han

ampliado las unidades de negocio, a nivel corporativo.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

a.

CONCLUSIONES

El desarrollo de un proyecto de ingenieria de sistemas, requiere
ademas del apoyo de otras ciencias, aprendidas durante la carrera de
ingenieria de Sistemas, para el caso del desarrollo del sistema comercial,
se requirio de conocimientos de Organizacion y métodos, para disefar un
nuevo flujo operativo; de costos y presupuestos, para la evaluacion de
presupuestos y la evaluacion financiera; conocimientos de contabilidad,
para la parte de caja e interfaces contables; y el principalmente el
conocimiento de logistica, asi como otros conocimientos propios de la
empresa.

A continuacion detallo las conclusiones que puedo obtener de todo el

trabajo realizado

o Un cambio en los procesos operativos de la empresa con la ayuda

de Tecnologias de Informacién, puede significar mayor eficiencia.

o La gestidn de proyectos de ingenieria de sistemas, basada en las
mejores practicas reconocidas por el PMI, y estandares de
desarrollo como el RUP, ayudan al éxito del proyecto. Es
importante sefalar, que ambos instrumentos, sélo son una guia y

no una regla a seguir en todo proyecto de ingenieria de sistemas.
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o A nivel logistico, mantener niveles minimos de Stock, tal como nos
ensenan todos los autores de logistica y costos, es importante,
para incrementar la eficiencia operativa, y esto se logré con la
ayuda de un sistema de informacion.

o El cambio en el proceso operativo de la empresa con el apoyo de
las Tecnologias de informacion, mejor6 la relacién con los clientes,

al entregarles productos en el menor tiempo-
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b. RECOMENDACIONES

Es bueno indicar que todo proceso de cambio, requiere de otros
factores, en algunos casos institucionales, y sociales, que es importante

cambiar para continuar con el proceso de mejora continua:’

o En el analisis organizacional, se puede ver que la gerencia de
Sistemas, se encuentra por debajo de la direccion comercial, sin
tener relacion directa, con toda la parte administrativa, que esta
debajo de la direccion financiera, esto puede llevar a que los
proyectos de ingenieria de sistemas, que se desarrollen, no
tengan la suficiente integracioén con toda la organizacion, y pueden
ser en algunos casos, proyectos que no lleguen a tener éxito.

o Una de las debilidades de la empresa es su fuerte dependencia, a
un solo proveedor (Telefénica), que hace que el riesgo se
incremente, es importante ahora que el sistema, permite trabajar a
nivel nacional, seguir incrementando sus unidades de negocio, y
asi disminuir el riesgo.

o A través del sistema, se armo6 la base, para la mejora de la
relacion con los clientes, es importante optar por todo un proceso
de CRM, para seguir fidelizando a los clientes, y seguir liderando

en el mercado.
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GLOSARIO DE TERMINOS

ERP (Planificacion de recursos empresariales). Son sistemas de informacion

gerenciales que integran y manejan muchos de los negocios asociados con
las operaciones de produccion y de los aspectos de distribucion de una
compania comprometida en la produccién de bienes o servicios.

Kardex. Sistema de registro y control de almacén tradicional.

Flujo Operativo. Se refiere a los pasos que hay que seguir para obtener un

producto o servicio.

Hito. Se refiere a el(los) entregable(s) o tangibles, que se tienen en cada

fase del proyecto.

Esquema de desglose de trabajo (EDT). Es una estructura exhaustiva,

jerarquica y descendente formada por los entregables y las tareas
necesarias para completar un proyecto. La EDT es una herramienta muy

comun y critica en la gestion de proyectos.

Brew. Binary Runtime Environment for Wireless) es una plataforma de
desarrollo de aplicaciones moéviles para teléfonos celulares creada por
Qualcomm. Actualmente es soportada por un gran numero de modelos de

teléfonos con tecnologia CDMA.
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ANEXOS

Anexo 1. Reuniones de Coordinacion

Esta seccion incluye las reuniones que se han definido y que se llevaran a

cabo durante todo el ciclo de vida del proyecto, esto incluye la periodicidad

de las reuniones, la audiencia, los documentos que se generan, motivos de

la reunioén, otros. El propdsito de las reuniones es el asegurar la culminacion

exitosa del proyecto,

Dentro de las reuniones tenemos las siguientes:

Tipo

Descripcion

Reunién de Trabajo

Periodicidad: Realizada segun las |
necesidades del proyecto.

Motivo: Levantamiento o aclaraciéon de
requerimientos.

Participantes: Lider Usuario y Lider del equipo
de desarrollo.

Documentos generados: Acta de Reunion,
Solicitud de Cambio

Reunion de Seguimiento

Operativo

Periodicidad: Quincenal

Motivo: Seguimiento y control de avances,
pendientes y en general el estado del
proyecto.

Participantes: Jefes de Proyecto y personal
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Tipo

Descripcién

interesado.
Documentos generados: Acta de Reunién,

Solicitud de Cambio, Acta de Aceptacion

Reunién

Ejecutivo

de Seguimiento

Periodicidad: Realizada segun las
necesidades del proyecto.

Motivo: Seguimiento y control de avances,
pendientes y en general el estado del
proyecto.

Participantes: Ejecutivos del proyecto

Documentos generados: Acta de Reunion
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Anexo 2. Prototipos Iniciales del Sistema
Notas de Pedido

Registro de las nota de pedidos de los vendedores, en donde
aparecen de forma referencial los datos del vendedor (en base al
usuario autentificado a la aplicaciéon). En esta opcion se debera poder
manejar todos los tipos de venta que manejan los vendedores (Pre-
Venta / Auto-Venta / Venta Directa). Para cada vendedor y tipo de
venta se encuentra especificado un almacén con el cual verifica los

Stock de los productos a pedir.

Consideraciones adicionales:

e Opcion utilizada por los vendedores y el supervisor de ventas.

e El sistema debe generar un correlativo de Nota de Pedido unico por
sucursal, Tipo de Venta y ano.

e La fecha de pedido por defecto debe ser la fecha del dia.

e Las direcciones de Facturacién y Despacho deben estar enlazadas a
un lista desplegable editable, la mis que contendra la direccion
principal del cliente (maestro de clientes) y las direccidon de los locales
del cliente.

e La direccion de Facturaciéon por defecto debe ser la que se encuentra
consignada en el maestro de clientes.

e La direccion de Despacho, en el caso de que el Cliente no tenga mas
de un local, es generalmente la misma que el de la facturacion.

e Las direcciones de Facturacion y Despacho pueden ser cambiadas en
la Nota de Pedido las mismas que se guardaran unicamente en la
Nota de Pedido.

e El Tipo de documento, cargara por defecto el tipo de documento
consignado en el maestro cliente, con posibilidad a cambiarlo en la

nota de pedido.
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e La forma de pago, cargara por defecto la forma de pago consignado

en el maestro cliente, con posibilidad a cambiarlo en la nota de

pedido.

e EIl formato de impresién (Formato pre-impreso / Ticket), cargara por

defecto el formato de impresidn consignado en el maestro cliente, con

posibilidad a cambiarlo en la nota de pedido.

e EI turno de entrega, cargara por defecto el turno consignado en el

maestro cliente, con posibilidad a cambiarlo en la nota de pedido.

e En el detalle de los productos a pedir:

O

Caodigo (definir si se va a respetar el Cédigo de Solomon o
crear uno propio)

Descripcién (posibilidad de ubicar un producto por la
descripcion)

UN (Unidad de medida, siempre se trabaja con la unidad
minima, de no ser asi en base al factor de la unidad de medida
seleccionada se debe realizar la conversion a la unidad medida
base para las salidas de mercaderia en el almacén, para esta
etapa el sistema considerara solo una unidad de medida por
producto)

Precio (se debe jalar directamente del maestro de productos)
Politica de descuentos

Calculo de descuento por cliente

Calculo de Dscto Por Unidad Negocio / Linea de Producto /
Producto (General)

Bonificacion por compra, segun rangos de cantidades
adquiridas por producto (%dscto)

Bonificacion por compra, segun rangos de cantidades

adquiridas por producto (regalo de otros productos +1 tipo )

e Sub-Total (calculo de la cantidad X precio X % Dscto)

e Los impuestos se extraen del maestro de productos y se aplican de

manera independiente. También se pueden hacer boletas y/o facturas
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combinando productos afectos y no afectos al IGV e inclusive con
otros tipos de impuesto.
Esta opcion debe ser seteable de acuerdo al Tipo de Venta, los

cuales son Pre-Venta, Auto-Venta y Venta Directa.

Particularidades por cada tipo de venta:

v Pre-Venta
= Soblo existe como unico identificador inicial el N° de

Pedido.

= En el caso de la pre-venta el precio y el % Dscto son
calculados en base a la politica de precios y no pueden
ser modificados

= Al grabar un Pedido, el sistema generara los
comprobantes de pago sin numeracién, divididos por
Tipo de Transporte (Considerando el mayor nivel de
Transporte)

= Se incluirda una opcion de Generacion Masiva de
Pedidos desde HandHeld (Carga desde archivo de
texto).

= La relacion de clientes, son todos los clientes

consignados en el maestro de clientes.

Vendedor Pedudo 7
Cédigo : [ l J l Ruta : R23 Fecha rmm ] -il.ﬁ_ B
D02 00000 Guardar
Cliente —_—
Nro Ruc : Moneda :
Cédigo: | ..l ] 205-11424030 | 7] EI
Direccidn Facturacién : _'J' Nuevo
Direccion Despacho [ 3
Tipo Documento [ 3 Formato Imp. : I _vJ J
Edita
Forma de Pago : [ 3 Tumo de Entrega :f 3 L
3 %
tall | Pedido :
[ Codgo Desagritn JUredad | Cartxdad [Preco [% Desdo [SubTatal | Cancelar
| ] ]
X
Eliminar
son: valor de venta I.G.V. 1.S.C. Total
| ] [ 1l Il ] &
[Insert) Agregar Item ] Supr] Quitar Item alir
[ 1 Sal
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r

~V Registro Pedido - PRE VENTA

Vendedor - Pedido e
Cédigo : L I JI ] Ruta : R23 Fecha [mmlo ] gﬁ B
| 2Pos-pobogl |
Guardar
. Nro Ruc : Moneda
Codigo : | || =M | 20s-11424039 I <] E
Direccidn Facturacion : [ ~] Reevo
Direccién Despacho TI
Tipo Documento ; [ 3 Formato Imp. ; [ 3 ‘)
S Edrtar
Forma de Pago | [ ] Turno de Entrega : [ E -
%4
Detalle del Pedidg :
CAdm [ Desaipam [Ursdad | Cairdad [Preco [%Descto [SubTaa Cancelar|
S
Eliminar
CédigoProd Desc. Producto Unidad Cantidad  Precio %% Dscto e
Sub Total I
Son : Valor de Venta I.G.V. 1.S.C. Total
| ] [ ][ I Il 1 b
( {Insert] Agregar Item | [Supr] Quitar Item ] Salir

v Auto-Venta

= Se debe generar un N° de Pedido (que es solamente
referencial y para establecer una homogeneidad
entre los demas tipos de venta)

= El identificador principal es el N° de Documento
(Boleta / Factura), el cual se debe generar al
momento de guardar el pedido.

* En el caso de la auto-venta el precio y el % Dscto
son digitados por el vendedor, el sub-total también es
digitado (colocar un botén para el calculo automatico
como una herramienta adicional). Todo ello se debe
que en este tipo de venta la factura / boleta ya esta
emitida manualmente y lo que este consignado en el
documento debe estar idéntico en el sistema (el
calculo automatico puede traer diferencias a nivel de
decimales).

= Los montos del IGV y ISC son digitados
manualmente por cada detalle.

= La relacion de clientes, son todos los clientes
asignados a la ruta que le corresponde al vendedor.

= Al grabar un Pedido, el sistema generara los
comprobantes de pago numerados, uno por cada
pedido registrado

- SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS - Pag. 65 de 78



INFORME DE SUFICIENCIA — ANEXOS -

r

~¥ Registro Pedido - AUTO VENTA

Vendedos

Pedido —
codigo : | ).l Ruta : R23 fecha 20050310 -] IIEYICRIITZIE -ﬂ
B 2005-000001 :
- o000 Guardar
Cliente Nro Ruc : Moneda :
Cédigo : [ ]_J ( 205-11424039 [ _L] El
Direccién Facturacion : I' - Nuevo
Direccién Despacho | lJ
Tipo Documento : [ ] N°® Documento : Fecha Doc : [Mﬂ] ‘}
— —_— — e — Editar
Forma de Pago : 3 Tumo de Entrega : _L] : =
> 2
Detalle del Padida :
Codeo [Descrpcin JUndsd [Capidad  [Precio [%Descto  [SubTotal I Cancelar|
CédigoProd Desc. Producto Unidad Cantidad Precio % Dscto g
L...|[ [ | — I |ff| ==
ISC 1GV
[ ] I' ] Sub Total
Son Valor de Venta L.G.V. 1.S.C. Total
[ J ][ Il Il ] &
[ [Insert] Agregar Item |  [Supr] Quitar Item ] Salir

v Venta Directa

v

v
v
v

Sélo existe como unico identificado inicial el N° de
Pedido.

La fecha del pedido debe ser igual a la fecha del dia.

La relacién de clientes, son todos los clientes.

Todos los calculos de Precios, % Dscto, Sub-Total y
Totales son automaticos.

Se puede especificar que el pedido puede ser “Para
Despacho”, si se marca esta opcion automaticamente
una vez cancelada la factura / boleta (efectivo o al
crédito) pasara a la bandeja de la programacion de hoja
de despacho del dia siguiente habil de la fecha de la
cancelacion de la factura / boleta.

En el caso que se indiqgue que debe ser “Para
Despacho”, al guardar el Pedido, el sistema generara los
comprobantes de pago sin numeracion, divididos por
Tipo de Transporte (Considerando el mayor nivel de
Transporte)

- SISTEMA DE COMERCIALIZACION DE PRODUCTOS Pag. 66 de 78




INFORME DE SUFICIENCIA - ANEXOS ~

¥ Registro Pedido  VINTA DIRECTA

Peddo ’ ———
cédigo : | . | | Ruta : R23 Fecha (20050310 -] [ VENTA DIRECTA | | B ;
D 0Q j [
Cliente = Moned Suarda
igo't ro Ruc : oneda
Cedigo: | L] ] 205-11a24039 -
Direccibn Facturacién : I )|
et Nuevo
Direccién Despacho : I' |
Tipo Documento : r _L] Formato Imp. : I 3 ")
Forma de Pago : [ <] Turno de Entrega - | T TR o Edtar
. = x
Petalle del Pedido ¢
JQCE |Desopcitn [Urwded [Cantdad [Preco [xDescto ~ [SubTod | Cancelar
K
Eliminar
Son : valor de Yenta I.G.v. I.S.C. Total
[ | [ || | Il ')
Insert]) Agregar item | [Supr] Quitar Item alr
{ ] Sali

Consulta de Pedidos

La consulta de pedidos, podra ser utilizada por todos los usuarios

autorizados a realizar pedidos, ademas del supervisor. Desde esta

opcion se podra tener acceso a ver el detalle del pedido

w Formi

Criterios
Cédigo Vendedor: [ ] J I I ®)
Fecha Pedido Desde Hasta Buscar
20050310 -] [20050810 <]

[NioPeddo [TpoDoc [Codvend [Fecha JCod Cienie  [Cherie JMoneda  [Monto [ S
i Ver
Pedido

&

Salir
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SUB MODULO DE ALMACEN

Programacioéon de Hoja de Despacho (Pre Venta / Venta Directa)

Registro de las programaciones de las hojas de despacho, la cual
se arma por defecto en funcion a los repartidores asignados a las
rutas (las cuales corresponden a un vendedor). En esta opcién se
debe seleccionar la fecha de Entrega y debe cargar todos los
Repartidores, al seleccionar el repartidor debera cargar todas las
rutas que tengan pedidos pendientes de entrega para las rutas
asignadas al repartidor (ojo que son todos los pedidos pendientes
anteriores a la fecha de entrega, no incluye las del dia, puesto que
en todos los casos los despachos son al dia siguiente). Asi mismo el
usuario podra agregar o quitar rutas al repartidor, esto se emplea

mas cuando un repartidor esta de vacaciones o ausente.

<8 Programacion Hoja de Despacho

N° Despacho : l J Fecha do Entrega : [mm10 ] Total Pendientes de Entrega : ug B
Repartidor ; J l l Ver Detale J _Quo_rda!
Repaito |
oo 3 r . --> Turnos por Repartdor |
_{Caﬁg | Auta iVan:Iedur ]l i, Tumo | Nio Do|Monto Nuevo
f| —
=l [ |
Distribuaén
Automética | Editar
(] Incluir Pendientes | |
de Despacho x |
Qancular|
pedidos Pendientes : ————
ToDoc. [NDoc.  [NePeddo [CodClorte [Nomb.Clerte  [Dv.Clerte  [oubto [Rta  [Muto  [rumo
K
. . -
—]| ]| i
iemprimi|
__Agregar Quitar p? ‘
[lnun] Agregar Item | [Supr] Quitar llemJ Leyenda [JPreventa ([ Venta D:redaj Total [ ] Salir

El sistema generara tantos turnos como sea necesario para el
repartidor en base al monto maximo de reparto el cual esta
configurado por repartidor (en una 2da etapa el sistema contemplara
otros criterios como Peso y Volumen), para generar los turnos

ordenara por turnos de atencién de los clientes (manana / tarde /
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noche) de menor a mayor y los ira fraccionando en turnos, mostrando

asi los turnos con el resumen de documentos en cantidades y totales.

En la parte inferior mostrara la relacion total de facturas y/o boletas de
los clientes vinculados a dichas rutas; hay que tener en cuenta que un
repartidor esta asignado a una ruta pero también depende del tipo de
transporte que tiene, el cual esta vinculada a la linea del producto ej.
Motorizado reparte Tarjetas Pre-Pago / Camiones reparte Leche/arroz
etc., por ello es que un pedido puede generar una o mas factura /
boleta.

En la relacion de facturas y/o boletas se podra cambiar el turno
asignado automaticamente reflejandose en linea el cambio de las
cantidades y montos por turno. Asi mismo podra seleccionar varias
facturas y/o boletas y quitarlos de la lista, las mismas que quedaran
pendientes para la proxima programacion o para ser asignados a otro

repartidor.

Consideraciones adicionales:

e Esta opcion es utilizada por el Jefe de despacho

e En la parte superior ira mostrando el n°® total de documentos
por asignar a los repartidores el cual ira disminuyendo
conforme se van asignando. Asi mismo tendra un boton de
detalle que distribuira el total de pendientes por tipo de
transporte, para que el jefe de despacho tenga una idea los
repartidores a los que puede asignar para cubrir sus
pendientes.

e EIl boton nuevo debe filtrar la lista de repartidores, mostrando
s6lo aquellos que no tienen un N° de despacho para ese dia.

e EI boton modificar debe filtrar la lista de repartidores,
mostrando soélo aquellos que tienen un N° de despacho

asignado para ese dia. (solo para comprobantes de pago
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pendientes de programacion, es decir aquellos que vienen de
alguna reprogramacion en la liquidacion de despacho)

Debe permitir escoger nuevamente un repartidor al cual ya le
asigne un paquete de facturas y/o boletas y seguir asignando
mas facturas y/o boletas completando la cuota del ultimo turno
y/o generando tantos nuevos turnos como sea necesario si es

el caso.

Liguidacion de Hoja de Despacho (Pre Venta / Venta Directa)

Permite liquidar la hoja de despacho, la liquidacion de despacho se

realiza por turnos, por ello se muestra una relacion total de los turnos

del repartidor seleccionado. En la lista mostrara todos los turnos con

el estado del turno (Pendiente / Liquidado), al seleccionar el turno se

cargara en la parte inferior todas las facturas y/o boletas relacionadas

en las que podra marcar a todas como entregadas o rechazo total. Asi

mismo en la lista de facturas y/o boletas podra colocar por cada una

un determinado estado los cuales son:

Entregado.- Cuando l|la mercaderia ha sido entregada
totalmente.

Devolucion Total.- Cuando la mercaderia ha sido devuelta
totalmente, es decir el cliente no ha aceptado el pedido, y se
procede a la anulacion de la factura / boleta y del pedido, al
momento de guardar la liquidacion del despacho del turno.
Devolucion Parcial.- Cuando la mercaderia ha sido devuelta
parcialmente, es decir el cliente no ha aceptado parte del
pedido, y se procede a la reduccion de la factura / boleta (la
factura / boleta y el pedido quedan intactos) con la creacion de
una Nota de Crédito, al momento de guardar la liquidacion del
despacho del turno.

Reprogramar Turno.- Cuando la mercaderia aun no ha sido
entregada, y el repartidor requiere que se la incluyan en el

siguiente turno, para asi poder liquidar el turno en curso.
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Reprogramar en Nueva Hoja de Despacho (colocar en estado
pendiente).- Cuando la mercaderia no ha podido ser entregada
por “x” motivo, la factura y/o boleta es marcada como pendiente
(para poder ser visualizada en la programacion de Hoja de
Despacho) pero esta factura y/o boleta debe ser conservada en
la hoja de despacho actual y por ende en la liquidacién, pero

con monto cero “0”.

Repartidor : [ l J L ] N© Despacho :
Fec.Despacho: [2([]5-0310 :l NO Placa: RGI -258S m
--> Turnos Asignados al Despacho r
Tuno | NioDocs [Morko [Estado

1 18 257 Perdhente S

1 3 1057 Lapadado Guardar Liquidacién

Cancelar Liquidacién
Detalle del Documento (G ISrE1FT] * Detalle de la Devoluadn Parcial | s 1o

| [Codgo |Descrocitn [cantidad [preco [Descto [sub Total | Jentregado [sub Total

Aceptar J CanoelarJ

[[Docle Click para Detalle del Doc.] |fleyenda O reveta Clventa Direda. Total Docs. [

Importe Total ] ﬂr
Salir ‘

Movimientos de Almacén

Permite realizar todos los tipos de movimientos de un determinado

almaceén, los tipos de movimientos son:

Ingreso.- Permite realizar todos los ingresos de mercaderia al
almaceén central de la sucursal, no puede haber ingreso directo
de mercaderia a aquellos almacenes que no sean
considerados como principal o central. Asi mismo maneja
adicionalmente Tipos de Ingreso:
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w. [npreso de Mercaderia

Tipo Ing : | ] Fecho:[20050810 <] Twoooc: [ <] wNepoc:[ ] E
Almacén :[ _LI Observaciones : l | Guardar
Producte Nuevo
CadigoProd Desc. Producto unidad Cantidad CostoxUnidad
r Productos Pere(;,lblcs Tarjetas Telefonicas — Equipos
NO Lote Dias Prev. Fecha Venc. fFolio Inicial Folio Final 6 =
Importar Exce! ] Yer Senes
[20050310 <] || | [T 1 |
Cancelar
Detalle de los Productos :
L ) Peracibles Ten Telet (Fobo) Equpas b ¢
NY| Cédigo Descipeién Uridsd  |P.Coslo
Niote | FecVenc Irecio I Fin Sene _Eliminar |
&
[Insert] Agregar Item | [Supr] Quitar Item | Total ] | _Salir_

e Salida.- Permite realizar todas las salidas de mercaderia del
almacén central de la sucursal, no puede haber salidas directas
de mercaderia de aquellos almacenes que no sean
considerados como principal o central. Asi mismo maneja
adicionalmente Tipos de Salida:

= Salida de Mercaderia

Tipo Salida : ~] Fecha : (2050910 -] E
Almacén : | | Observacones : { | Guardar
Producto Nuevo
CédigoProd Desc. Producto Unidad Cantidad  Costoxunidad
Productos Pereables ———————————— ~Tarjetas Telefd Equipos
N° Lote Dias Prev. Fecha Venc. Folio Inical Folio Final . l 3 J x
—— e | Importar Excel \er Series
f j [: (60310 -] [ Cancelar
Detalle de los Productos :
| Peecties | TaTeeifFokl | Equpos |
1| Céigo escrpoon Ursdad | P Cost
b [ LJ ‘ ‘ > I N%ote I FecVenc. ] Irec0 I Fn I Sene | _Ekminar
d |
| (Insert] Agregar Item | (Supr) Quitar item _ | Total Salir_|

e Transferencia.- Permite realizar todas las transferencias entre
almacenes ya sea dentro de una misma sucursal o entre
almacenes de sucursales diferentes (en esta etapa solo se
podran realizar transferencias entre almacenes de la misma
sucursal), el almacén origen siempre sera un almacén de la
sucursal local, y solo se podra seleccionar como destino una
sucursal distinta cuando el almacén origen sea el central o
principal.
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Cuando se realiza una transferencia entre almacenes de la

misma sucursal, el sistema realizara una salida del almacén

origen y un ingreso en el almacén destino.

w. Transferencia de Mercaderia g@
Tipo Trasf : | ~] Fecha : (50910 <] NoGuia: | | B
Sucursal Almacén Observadones : Guardar
Origen: r hd Origen: ]

Sucursal Almacén .
Destino: [ Destino: 3 E
Producto Nuevo
CédigoProd Desc. Producto Unidad Cantdad  CostoxUnidad
Productos Perecibles ~ [Tarjetas Telefénicas 1 EqQuipos
N© Lote Dias Prev. Fecha Venc. Folio Inical Folio Final »
—_— Importar Excel | er Series J
] lswio o ] ™ 2 =
Cancelar
Detalle de los Productos :
Paectes Tan) Teled. [Fobo) Equpos p 4
N'| Codigo Descrpctn Undad | P.Costo :
NRote I FecVenc Irco I Fin Sene _Etiminar |
"
[ [Insert] Agregar Item | [Supr] Quitar Item J Total [ = | i_Sabr ¢

Sub Modulo de Caja

Regqgistro de papeletas de deposito

Permite el registro de papeletas de deposito, estas papeletas de

deposito estan vinculadas a un sélo repartidor, se debe consignar el

banco el nro de deposito (n° de operacion), fecha, hora e importe,

estos datos conforman una llave unica, validando que no existe una

papeleta de igual caracteristica.

Regqistro de Comprobantes de Ingreso

Permite el registro de los comprobante de ingreso, estos estan

vinculadas a un soélo repartidor, el sistema generara un correlativo

unico por ano para toda la sucursal. Este documento se utiliza para

las custodias de dinero que realiza el repartidor en caja durante todo

el dia de reparto en sus diferentes turnos.
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Cancelacién de comprobantes de pago
Se registra el detalle de pagos total para una venta directa

Se registra el detalle de pagos total o parcial de un Comprobante de

pago al crédito

Anulacién de Documentos
Anulacién de Comprobantes de Pago

Anulacion de Comprobantes de Ingreso (Solo en el dia, y que aun no
hayan sido liquidadas)
Anulacién de Papeletas de Depdsito (Sélo en el dia, y que aun no

hayan sido liquidadas)

Liguidacion de Cobranza (Hoja de despacho)
La liquidacién de Cobranza se realiza al final del dia, en base a todos

los turnos que han sido liquidados en despacho.

Debe presentar una seccidn con todas las facturas y/o boletas
vinculadas a los turnos liquidados (por almacén) del repartidor, las
facturas y/o boletas anuladas deben aparecer en color rojo y con

montos cero. Esta seccidn es el global a rendir.

Cierre de Caja
El proceso de cierre de caja, consiste en almacenar los saldos con los

cuales esta cerrando el cajero su caja. Esto se consigue del detalle de
pagos realizado.
Se incluye un reporte consolidado de cierre, que servira de sustento

para el cierre de caja.
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INFORME DE SUFICIENCIA - ANEXOS -

Herramientas Tecnologicas usadas
e Visual Estudio 6.0
e Erwin4.0
e SQL Server 2000

e Generador de Componentes (Propio)
e COM+
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